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RESUMEN

En la antigledad, el éxito de las naciones, consistia en ganar batallas sangrientas;
actualmente, penetrando mercados extranjeros, con bienes y servicios; México tiene un
reto en obtener crecimiento econémico, el cual se podria alcanzar trabajando en generar
una cultura organizacional inclinada al mercado exterior; aun cuando, empresas
mexicanas han puesto atencion en ello, el pais es un debil competidor en el extranjero.
Por lo cual es necesario revisar a fondo los tradicionales programas que acogieron a la
exportacién; delinear nuevas estrategias de negociacion con los principales socios
comerciales atenuando la agresividad comercial internacional, generando condiciones
internas para lograr productos competitivos, sin descuidar la evolucion reciente de las
exportaciones mexicanas, ya que son muchos los aspectos en juego que pueden perderse
por una pobre interpretacion del problema. Trabajando en lograr que las empresas
respondan a las exigencias de los mercados cada vez mayores y mas sofisticadas,
manteniendo una ventaja diferenciadora; fundamentada en la creatividad e iniciativa de
sus miembros. El presente estudio se basa en analizar elementos de un producto,
representativo de la cultura del estado de Michoacan, como fortaleza de su situacién
socioecondmica, resultado de los artesanos alfareros. Comprobando que tienen
cualidades competitivas mundiales; con la elaboracion de este plan de exportacion, para
la identificacion de caracteristicas que lo demuestren, ademés del apoyo de un plan
mercadologico que marca la pauta para conocer el como aplicarlos adecuadamente. La
recoleccion de los datos fue con la técnica de entrevistas dirigidas como herramienta
principal, revision documental y observacién. Finalmente se concluye que México tiene
productos con gran aceptacion en mercados internacionales, solo falta el interés de las
organizaciones por el cumplimiento de estdndares que marcan la pauta en negociaciones
efectivas, la aplicacion de herramientas adecuadas facilitando el proceso de penetracion
en nuevos mercados. Al revisar cada fase se proponen estrategias para la distribucion
en los Angeles, California de pifias de barro de Michoacén, incrementando su demanda,
mejorando las condiciones de vida para las familias, que en el estado, a ello se dedican.

(Palabras clave: plan de exportacion, plan mercadoldgico, pifia de barro, estrategias de
distribucidn, Los Angeles, California)
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SUMMARY

In antiquity, success for a nation meant winning bloody battles, but nowadays it means
penetrating foreign markets with goods and services. Mexico has a difficult task ahead:
in order to obtain economic growth, it must generate an organizational culture oriented
to foreign markets. Even when Mexico has used this approach in the past, it has been a
weak competitor in foreign markets. For this reason it is necessary to completely
reevaluate the programs traditionally used in exportation, devise new strategies for less
aggressive negotiation with our main international trading partners, generate proper
internal conditions in order to produce competitive products, all without losing sight of
recent changes in Mexican exportation; there are many important aspects to consider
which might be ignored due to a poor understanding of the problem. Additionally, it is
essential that Mexico works in order to improve its organizations’ responsiveness to the
demands of the market, which are ever-increasing in size and sophistication, in order to
maintain a distinct competitive advantage based on the creativity and initiative of the
organizations’ members. The purpose of this study is to analyze the elements of a
pottery ware product important to the culture, society, and economy of the State of
Michocan. This study sets out to demonstrate that the product has internationally
competitive qualities and identify the characteristics that demonstrate this; present an
export plan, as well as a marketing strategy which indicates the correct manner to apply
it. The data were collected using, mainly, the guided interview technique as well as
document review and observation. Finally, the study concludes that Mexico has products
that are well-received in international markets, but the only lacking elements are
organizations’ interest in complying with standards for effective negotiations, and their
use of appropriate tools for penetration into new markets. After reviewing each phase of
the study, we propose strategies for distribution of Michoacan pineapple pottery
throughout Los Angeles, California, which are designed to increase demand for the
product and to improve the living conditions of the families who produce it.

(Key Words: export plan, marketing plan, pineapple pottery, distribution strategies, Los
Angeles, California.)
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1.  INTRODUCCION

En la actualidad se entiende que ningun pais, por si solo, es autosuficiente, por lo tanto
la busqueda del crecimiento, relacionado con la estabilidad y distribucion de los
escasos recursos, el equilibrio entre la escasez y el exceso, caracteristica del sistema
econdémico capitalista, aunado a las crisis de las economias desarrolladas, determinan
que las fronteras al comercio entre paises ya no existan, las empresas se enfrentan a una
competitividad constante, vender productos de calidad a bajo costo en el momento y
lugar adecuado.

Convirtiendo al comercio internacional en un tema indispensable para el éxito de las
organizaciones, los paises se preparan para que sus empresas puedan intervenir con
estrategias que garanticen el éxito de su produccion nacional, ademas de resolver
conflictos de Gltima instancia relacionados con el hecho de que existan deseos infinitos
que deben convertirse en demandas reales a satisfacer con los recursos limitados. Por
consiguiente existe un reto importante para los profesionistas de comercio internacional
y un amplio campo de oportunidades en el cual implantar las estrategias, que logren,
alcanzar los objetivos deseados.

Este trabajo surge como inquietud de la lectura de la novela La Caverna de
Saramago (2001), donde cuenta la historia de una familia de artesanos que féabrica
objetos de barro, quienes comprenden que su trabajo ha dejado de ser necesario para el
mundo. El pequefio negocio corre peligro debido a la creacién de un gran centro
comercial, el cual trajo a la pequefia comunidad articulos méas baratos, faciles de uso y
cuidado.

La novela est& basada en el mito que Platén donde se retrata la pérdida del empleo;

un mundo en rapido proceso de extincion, otro que crece y se multiplica como un juego
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de espejos donde no parece haber limites para la ilusion engafiosa. Todos los dias hay
profesiones que se tornan inutiles, tradiciones que pierden sentido, sentimientos que se
convierten en sus contrarios. Como una serpiente que muda de piel para poder crecer en
otra que mas adelante también se volvera pequefa, el centro comercial dice a la
alfareria: Muere, ya no necesito de ti.

Para entrar en mercados internacionales, es necesario captar las habilidades que
poseen los ciudadanos para cubrir necesidades en mercados internacionales, usando
éstas como ventajas competitivas que permitan la penetracion de productos mexicanos
en el extranjero; en este caso se utiliza a la alfareria; fortaleza que prevalece en el estado
de Michoacén, asi como las gran cantidad de artesanos que desarrollan esta actividad,
llevandola como destino a los Angeles, California; por contar con un distribuidor
interesado en el proyecto, que tiene la capacidad de la comercializacion en Estados
Unidos de América.

El desarrollo del comercio exterior exige estudios del producto y del mercado para
lograr el éxito en su posicionamiento. La presente investigacion trata de reunir la mayor
informacion respecto al mercado de las pifias de barro, producto elegido para este
estudio por caracteristicas como: Son producidos en el estado, tienen disefio propio en su
elaboracion, ademas, tienen un gran potencial para poder ser exportados por la
capacidad de produccién y demanda de este satisfactor en el exterior.

Y en cuanto al pais destino se refiere, en base a entrevistas realizadas, se obtuvo
que: con las personas hispanas o de origen mexicano, es mas facil lograr hacer negocios
por las similitudes culturales y por las costumbres de adquirir los productos mexicanos y
en cuanto a las personas anglosajonas también son demandantes de artesanias, pero

debido a lo fragil de la piezas el transportarlas a los Estados Unidos, disminuye el interés
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de adquirirlas en Mexico, pero si las adquirieran directamente en su pais; el uso del
tiempo, puntualidad, no perderse en formalidades, ir al grano, son algunos de los
aspectos claves, para cerrar tratos comerciales con el estadounidense.

En el proyecto se elaboran las estrategias que la causa requiera aplicar para alcanzar
el objetivo deseado con un producto determinado, el mismo consta de seis capitulos
principales, caracteristicas que se detallan a continuacion.

Dentro del primer capitulo: Marco metodoldgico, se revisan los antecedentes que
dan origen al planteamiento del problema, se delimita el método de trabajo a través del
cual se recolectaron los datos, la descripcion de los informantes, asi como la
justificacion de la investigaciéon. En el capitulo dos: Marco tedrico donde se revisan
aspectos conceptuales bajo los cuales se fundamenta el analisis posterior, incluyendo
concepciones basicas que sirven de guia para entender este proceso. Al revisar el
capitulo tres: Plan de exportacion, se plasma un panorama general de las caracteristicas
del centro de trabajo en estudio, pasando por identificar al producto y cliente principal,
asi como el mercado que atiende y la capacidad instalada con la que se cuenta. Dentro
del capitulo cuarto: Plan de mercadotecnia, se revisan las cuatro etapas de la mezcla de
mercadotecnia analizando cada elementos con los cuales se introduce el producto al
nuevo mercado, asi como las areas de oportunidad presentes en cada etapa. En el
capitulo quinto: Resultados, se describen las efectos de aplicar un plan de exportacion,
asi como el impacto que resulta para México, participar cada vez mas en el comercio
internacional en productos que son una fortaleza de esta cultura. Y, finalmente en el
capitulo sexto: Conclusiones, se clarifica la posicion actual que guarda la alfareria frente

al comercio internacional, incluyendo observaciones de mejora con lo cual se espera se
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incrementen los resultados obtenidos después de aplicar un adecuado plan de
exportacion.

Este trabajo es el resultado de un proceso de investigacion cualitativa a juicio de
expertos, donde se rescataron conceptos de interes, para su realizacion. El acopio de
informacién se hizo mediante los procedimientos de investigacion documental,

bibliografica, entrevistas dirigidas informales y en la red.
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2. MARCO METODOLOGICO
Este capitulo es el reporte escrito de un analisis exhaustivo detallado de la forma en la
cual se creo este trabajo iniciando con la descripcion de los antecedentes, como nimero
dos hipotesis, tres la justificacion, cuatro planteamiento del problema y objetivos, por
ultimo el método empleado.
2.1.  Antecedentes
Las manifestaciones creativas que el hombre de Michoacan ha dejado a su paso, son
huellas profundas de pueblos antiguos, cuyo origen entrelaza permanencias de razas y
culturas, fortaleza de persistencias que concurren y perfilan la identidad de un pueblo.
Las comunidades son marco y motivo donde el tiempo se afirma y el trabajo cotidiano
reitera valores que actualizan y dan continuidad al desarrollo creativo de todo un pueblo,
donde las artesanias son mundo magico de encuentro y posibilidad creativa, que sintetiza
la laboriosidad imaginativa de un amplio sector social cuyo trabajo enriquece y
diversifica todas y cada una de las ramas de produccion artesanal: alfareria, lacas y
maque, lauderia, cobre martillado, bordados y textiles, el tallado y labrado de madera,
fibras vegetales, la popoteria, el arte plumario y otras cuyo arraigo remite al
reconocimiento de tradiciones y ceremonias que reivindican concepciones de una
realidad viva y cargada de identidad. (Casa de las artesanias, 2011).

La produccion artesanal para su cabal valoracion cultural y econdémica, exige
reconocer de cerca el esfuerzo involucrado en la produccién de cada obra, trascender sus
apariencias en tanto objeto terminado, para ir al encuentro del proceso a través del cual
el producto artesanal cobra vida. A la vasta produccidn artesanal, se agrega la riqueza de
la indumentaria popular y aquella otra que se destina para las danzas y festejos de cada

comunidad, de cada fecha y de cada celebracion, donde las manifestaciones del arte
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popular convergen y reiteran el profundo significado social y sentimiento comunitario
que la produccién artesanal representa: comida, indumentaria, representaciones de
teatro, canto, danza, papel picado, jugueteria popular y dulces, comparten espacios en
un tiempo vivo, cargado de colorido y simbolismo en el sentir del pueblo. Cada
comunidad se identifica con un quehacer propio, con un tiempo y una expresion creativa
de gran autenticidad plasmada en forma de artesania: Magia de un Pueblo. (Casa de las
artesanias, 2011).

La alfareria de los purépechas se caracterizd por ser policroma con decoracién de
pintura al negativo, combinando el rojo, el negro y el blanco, principalmente. La Casa de
las Artesanias del Estado de Michoacén, es una de las instituciones con mas historia en
la actividad artesanal del pais. En funciones desde finales de los afios 60, se constituyd
formalmente en febrero de 1970 y desde entonces ha sido un referente en los programas
gubernamentales en materia de artesanias. (Casa de las artesanias, 2011).

En los ultimos afios, la casa de las artesanias ha consolidado una estructura
organizativa sélida, integrado por personal profesional conocedor de la materia, con la
participacion de artesanos en la propia estructura organica y con una relacion mas
estrecha con las organizaciones de artesanos del estado, lo que ha permitido disefiar y
fortalecer programas de trabajo que realmente incidan en la atencion de las demandas de
este sector y propiciar su desarrollo. (Casa de las artesanias, 2011).

En el estado de Michoacan existen mas de 200 comunidades, ubicadas en 60
municipios, con la presencia de mujeres y hombres, familias de artesanos, los cuales
desafortunadamente estdn a punto de desaparecer, debido a la disminucién de la
demanda nacional de sus productos, que son sustituidos por articulos mas baratos,

faciles de uso y cuidado; generando desempleo una parte importante de la poblacién de
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Michoacan que a ello se dedica. Solucion que puede resolverse buscando mercados
extranjeros que requieran estos productos como articulos de decoracion. (Casa de las
artesanias, 2011).

El Estado de Michoacéan se distingue a nivel nacional por la diversidad de artesania
que produce, asi como por la gran cantidad de artesanos que desarrollan esta actividad,
esto no es una casualidad, los pueblos de la Mesoamérica prehispanica sobresalieron en
la elaboracion de objetos rituales y utilitarios. La actividad artesanal tiene tres
connotaciones de la mayor importancia: es fuente de ingresos econémicos de miles de
familias michoacanas, principalmente indigenas; es referente cultural e identidad de las
comunidades y es parte fundamental de los destinos turisticos del estado. (Casa de las
artesanias, 2011).

La Casa de las Artesanias de Michoacan tiene como finalidad atender este
importante sector. Con la experiencia de trabajo que los afios traen consigo, la relacion
directa con los artesanos y con el disefio de politicas y acciones que atienden
adecuadamente a los artesanos, se avanza en la atencion de las demandas de este
prioritario sector social de Michoacdn. Con ellos se puede contactar a los artesanos
alfareros de la comunidad de San José de Gracia, quienes a partir del afio de 1970 que se
introducen el disefio de las ya famosas Pifias que son vasijas con la forma de esta fruta,
cuya superficie esta cubierta de minusculas puntas hechas con pastillaje, aplicaciones en
barro que dan a la pieza la textura de la corteza. Esta importante herencia, que es
patrimonio cultural de los michoacanos, se ha conservado y enriquecido con la
creatividad de alfareros que diariamente elaboran artesanias michoacanas, y también ha
jugado un importante papel la presencia de un organismo gubernamental, responsable de

apoyar y desarrollar este importante sector social en el estado cumpliendo las estrictas
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normas que hacen mas competitivos sus productos, utilizando estas fortalezas en nuevos
mercados de caracter internacional que permitan conservar estas tradiciones, apoyando
ventas de las pifias de barro e incrementando las condiciones de vida de los artesanos de
las fabrican. (Casa de las artesanias, 2011).
2.2. Proposiciones

1. Es viable la exportacion de pifias de barro a los Angeles, California, con base en

un plan de exportacion.

2. Al exportar se incrementa la demanda de estas artesanias.
2.3.  Justificacion de la investigacion
En Michoacén, existen mas de 200 comunidades, ubicadas en 60 municipios, con la
presencia de mujeres y hombres, familias de artesanos, los cuales desafortunadamente
estan a punto de desaparecer, debido a la disminucién de la demanda nacional de sus
productos, que son sustituidos por articulos méas baratos, faciles de uso y cuidado;
generando desempleo en una parte importante del estado que a ello se dedica. Solucion
que puede resolverse buscando mercados extranjeros que requieran estos productos
como articulos de decoracion. El apoyo de un distribuidor mayorista, como primer
contacto: El gerente de Mansfield Furniture, Mfg., con quien se tuvo una entrevista
informal telefénica el dia 06 de enero del 2011, se determina la existencia de un
mercado potencial, en los Angeles, California, pifias de barro de la comunidad de San
José Gracia, Tangancicuaro, Michoacén; en base a un plan de exportacion.
2.4. Planteamiento del problema y objetivos
Si bien México no esta preparado para la globalizacion, son muchos los aspectos en
juego que pueden perderse por una pobre interpretacion del problema y el no aceptar la

pérdida de competitividad de productos. Descuidar el sector exportador se traducira en
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crisis de empresas, pérdida de empleos y una mala imagen en los mercados en donde
apenas se ha logrado un reconocimiento a la calidad de los productos mexicanos.

El camino es arduo pues requiere revisar a fondo los tradicionales programas que
acogieron a la exportacion; por ello se debe delinear nuevas estrategias de negociacion
con los principales socios comerciales para atenuar la agresividad comercial de paises
asiaticos y generar condiciones internas, apoyadas en las fortalezas de la cultura, para
lograr productos competitivos, el eje central del presente trabajo de investigacion radica
en la siguiente interrogante: ¢Los alfareros de la Casa de las Artesanias de Michoacan
pueden ser un productor competitivo de pifias de barro a nivel internacional?

2.4.1. Obijetivo general

Establecer los elementos de un plan de exportacién de pifias de barro de Michoacén, a
Los Angeles, California.

2.4.2.  Objetivos particulares:

* Investigar si las pifias de barro por sus particulares culturales son competitivas en

el extranjero, a través de un plan piloto de exportacion.

« Identificar las caracteristicas culturales de los Angeles, California, para exportar

pifias de barro.

« Identificar el canal de distribucion mas conveniente para la exportacion de pifias

de barro.

» Comprobar si la exportacion puede apoyar la generacion de empleos, por medio

de las exportaciones a la alfareria.
2.5.  Metodo
El presente trabajo se formul6 siguiendo lo establecido en una investigacion de tipo

cualitativo, para dar cumplimiento al objetivo se hace necesario recoger, analizar e
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interpretar datos que no van a ser medidos con técnicas estadisticas sino mas bien se
trata de datos extraidos de las vivencias personales de los entrevistados, los cuales estan
cargados de percepciones, visiones personales, actitudes, etc. Técnica de caracter
exploratorio, para este caso la informacion necesita provenir directamente de los
involucrados, es decir, entrevistas de caracter informal, con cuestionarios elaborados
previamente.

De acuerdo con Hernandez Sampieri (2003) “los estudios cualitativos involucran
la recoleccion de datos utilizando técnicas que no pretenden medir ni asociar las
mediciones con nimeros, tales como entrevistas no estructuradas”™... (p. 12). Para este
tipo de estudio, Garcia (2001) define a los datos cualitativos como ‘“‘descripciones
detalladas de situaciones, eventos, personas, interacciones, conductas observadas y sus
manifestaciones” (p. 45).

La razon de la utilizacion de ésta técnica de investigacion es que se busca
comprender el fendmeno de estudio dentro de su ambiente usual, es decir, de como vive,
se comporta y actla la gente, como piensa, cudles son sus actitudes, etc., (Hernandez,
2003).

Con lo cual se pretende plasmar en esencia el comportamiento que tienen los
poseedores del conocimiento tacito, asi como su disposicion para compartirlo con sus
comparieros y dejar el legado a las siguientes generaciones. Los estudios cualitativos se
desarrollan bajo un proceso inductivo, con el cual se exploran, describen y
posteriormente se generan perspectivas tedricas o conclusiones, que van de lo particular
a lo general. El presente trabajo también se trata del desarrollo de un estudio de tipo

descriptivo, ya que con ello se tiene un panorama general del objeto de estudio ante una
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situacion en particular, en éste caso, la situacion que presenta la organizacion frente a la
gestion del conocimiento, (Hernandez, 2003).

2.5.1. Sobre qué o quienes recolectar datos

Para determinar quiénes son las personas a entrevistar, se realizd una investigacion de
campo en Morelia, Michoacan, sobre las organizaciones gubernamentales que apoyan a
los artesanos del estado, teniendo como atractivo turistico de la capital la casa de las
artesanias de Michoacén, ubicada en Fray Juan de San Miguel #129, Col. Centro C.P.
58000, Morelia, Michoacan; donde se realiz6 un primer acercamiento con el vigilante
del lugar, obteniendo el dato preciso sobre las personas indicadas a consultar sobre la
informacion requerida, que en este caso fue el jefe del departamento de mercadotecnia,
quien amablemente brindo la informacion requerida.

De esa entrevista se dedujo, que la muestra, sera aplicada de la siguiente manera: en
casa de las artesanias se entrevisto: Jefe del Departamento de Mercadotecnia, quien
brindé datos referentes a cumplimiento con normas generales en la produccion de
articulos de barro, caracteristicas del producto de forma general, situacion que enfrenta
en el mercado nacional, apoyos que se brindan a los alfareros y las facilidades para la
exportacion de pifias de barro, directorio de los alfareros especializados en la fabricacion
de pifias de barro e identificar estrategias de la mezcla promocional que utilizan.

Para la distribucion del producto al Gerente de la Compafiia Mansfield Furniture
Mfg., en Los Angeles, California. Por Gltimo con dos artesanos de la comunidad de San
José de Gracia, Michoacan, quien contribuyen con su experiencia en el proceso

productivo y las particulares detalladas de las pifias de barro.
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Lo anterior de acuerdo con Hernandez (2003) “para el enfoque cualitativo
utilizado, la muestra es la unidad de analisis sin que necesariamente sea representativa
del universo o poblacion que se estudia” (p. 302).

2.5.2.  Larecoleccion de datos

Para la recoleccién de los datos se aplicaron entrevistas dirigidas informales con
elaboracion previa, éstas se encuentran en los apéndices, ello permitié propiciar un
ambiente donde fue posible la improvisacion, asi como llevar la entrevista a manera de
una conversacion. Para enriquecer la recolecciéon de los datos fue necesario aplicar la
observacion cualitativa, a través del enfoque del observador no participante bajo el cual
es posible observar elementos adicionales, sin que el entrevistador intervenga
directamente en los acontecimientos del objeto de investigacion, para lo cual se tomaron
notas de aquellos hechos que se consideraron relevantes para el trabajo.

2.5.3. Datos generales de los entrevistados

Las entrevistas se realizaron a personal de la Casa de las Artesanias del Estado de
Michoacan, alfareros del directorio registrados en dicha organizacion y a Jesus Gutiérrez
Gerente de la Compafiia Mansfield Furniture Mfg. Los datos generales de los
entrevistados se muestran en la tabla 1.

Tabla 1

Descripcion de los informantes

Nombre Profesion Contacto
Jesus Gutiérrez | Empresario Mansfield Furniture Mfg, ubicado en la
Limon direccion: 5021 Elton Sreet, Baldwin

Park, CA 91706, Ph (818) 814 07 46.

Ing. José  Luis | Jefe del Departamento | Casa de las Artesanias de Michoacan;
Becerra Vega de Mercadotecnia ubicada en Fray Juan de San Miguel
#129, Col. Centro C.P. 58000, Morelia,
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Tabla 1 (Continuacion)

Descripcion de los informantes

Nombre Profesién Contacto

Michoacan; Tel. (443) 313-19-33, 312-
08-48, 312-24-86.

Blanca Estela | Alfarero Calle Morelos 60, San José de Gracia la

Pineda Neri (San José Ocumicho) esta situado en el
Municipio de Tangancicuaro (en el
Estado de Michoacan de Ocampo) o
directamente en Casa de las artesanias
Tel. (443) 313-19-33, 312-08-48, 312-
24-86.

Dolores Gomez | Alfarero San José de Gracia la (San José

Alcaraz Ocumicho) esté situado en el Municipio

de Tangancicuaro (en el Estado de
Michoacan de Ocampo) o directamente
en Casa de las artesanias Tel. (443) 313-
19-33, 312-08-48, 312-24-86.

Fuente: Creacion propia, con base a entrevista

Las entrevistas que se realizaron fueron dirigidas no estructuradas, tuvieron una

duracién aproximada de 30 minutos, por persona, de las cuales se obtuvo suficiente

informacion que da sustento al diagndéstico del centro de trabajo realizado en el presente

trabajo.
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3. MARCO TEORICO

Soporta el fundamento teorico de los principales conceptos para el plan de exportacion
del presente, el cual se conforma por once temas a tratar, que son: conceptos del
comercio exterior; dinamicas culturales en evaluar los mercados mundiales;
consideraciones para evaluar en los mercados mundiales; ambiente legal internacional,
cambios a la movilidad rural; etapas del desarrollo econdémico; cuantificado de la
demanda; publicidad y promocion de venta; venta personal o fuerza de venta; como
poner precio en los mercados internacionales y distribucion. Los cuales se describen a
continuacion.
3.1.  Conceptos del Comercio Exterior
Entre la gente de diferentes partes del mundo cada vez se realizan mayores relaciones
interpersonales, reduciendo las barreras al comercio internacional, que a su vez se ven
afectadas por diversos factores que es necesario tomar en cuenta para la aplicacion
efectiva de un plan de exportacion, por ello se hace un analisis de los conceptos
enumerados a continuacion.
3.1.1.  Globalizaciény los negocios internacionales
Daniels, Radebaugh, y Sullivan (2010) dice “la globalizacion es el proceso continuo que
profundiza y amplia las relaciones e independencia entre los paises. Los negocios
internacionales son un mecanismo para producir la globalizacion”. (p. 12)
3.1.2. Entornos culturales que enfrentan las empresas
Daniels, Radebaugh, y Sullivan (2010) dice que “la cultura incluye las normas basadas
en actitudes, valores y creencias aprendidos”. (p. 90)

Rendon (2007a) retoma el concepto de cultura propuesto por Varela, quien plantea

que puede entenderse como “una matriz de simbolos y signos que permiten otorgar



Plan de Exportacién Piloto de Pifias de Barro de Michoacan a Los Angeles, California 15

significados comunes a la accién de los miembros de una comunidad, lo que se expresa
en costumbres, creencias y valores relativamente compartidos por la mayoria”.
(Rendon, 2007a, p. 103).

Los componentes de la cultura de una organizacion que menciona Oakland (1999):
“conductas basadas en las interacciones de la gente, normas resultantes de grupos de
trabajo, valores dominantes adoptados por la organizacion, reglas del juego para
lograr avances y clima organizacional™.

Ya que las organizaciones no pueden rechazar una influencia ambiental como la
cultura, el hecho de que ésta sea cultura nacional, regional o local, va a determinar las
formas de gestién de las organizaciones en el lugar donde éstas se ubican. (Gémez y de
la Rosa, 2007, p. 247).

Por tanto al hablar del andlisis transcultural de las organizaciones, un supuesto
importante es que las précticas administrativas y la validez de las teorias son factibles
solamente dentro de las fronteras nacionales donde fueron construidas; por lo tanto,
puede haber una confrontacion cultural frecuente y es necesario un mejor conocimiento
de las diferencias y las especificidades locales para mejorar la gestion de redes de
produccion y de comercializacidn con patrones culturales distintos (Barba y Solis, 1997,
pp. 63y 88).

3.1.3. Entornos politicos y juridicos que enfrentan las empresas

Uno de los temas méas controversiales en lo que a comercio internacionales se refiere ya
que con el objetivo de protegerse, las naciones tienden entre otros aspectos y de acuerdo
con Daniels, Radebaugh, y Sullivan (2010), se mencionan los siguientes:

» El resguardo de empleos e industrias.
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» La defensa de la seguridad nacional que se refiere que a veces los paises
advierten que es necesario proteger ciertas industrias porque son importantes
para la seguridad de la nacion, generalmente, estos se relacionan con la defensa.

» Las represalias que son utilizadas como herramienta de negociacion para abrir
mercados extranjeros, ésta es una medida riesgosa porque de ser aceptada puede
liberalizar el comercio y producir ganancias econémicas pero de no serlo, el otro
pais puede responder con nuevas represalias que afecten a los dos paises de
manera negativa.

» Lasalvaguardia a los consumidores que busca resguardar al publico de productos
inseguros como armas o sustancias quimicas inapropiadas.

» EI fortalecimiento de los objetivos de politica exterior, en el cual mediante
restricciones comerciales, los paises pueden castigar a los estados delincuentes
que no obedecen las leyes o normas internacionales.

» La garantia de los derechos humanos es otro argumento politico que busca
resguardar estos derechos como elementos importantes de una politica exterior y
de comercio con otros paises.

Para las pifias de barro, unos afios atrds se gener6 una especie de alerta debido a la
cantidad de plomo que contenian y ello provoco cierto recelo a determinados mercados,
hoy en dia se han implementado en todo el pais campafias para liberar de metales
pesados estos productos eliminadndolo a niveles permitido internacionalmente; de esta
manera se ha poco recuperado la confianza de los destinos internacionales que se habian
perdido.

Y referente al aspecto que Estados Unidos de América resguarda sobre México,

forma parte de los tres paises que conforman el Subcontinente de América del Norte
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siendo uno de los principales socios comerciales de México. Con la firma del TLCAN,
México, E.U.A., y Canada, sentaron las bases para el inicio de negociaciones
encaminadas a lograr un acuerdo amplio que profundice el dialogo politico, el
intercambio de bienes y servicios, etc., por lo tanto se tienen presencias arancelarias con
este pais para la exportacion y las restricciones no arancelarias cada dia con el
cumplimiento de normas establecidas es menos renuente a la aceptacion de estos
productos. (Pottery, 2011).

3.1.4.  Entornos econdmicos que enfrentan las empresas

Algunos aspectos econémicos del por qué es importante que participen en el comercio

internacional, los paises con las caracteristicas de México, segn Schettino, (2002), son:

Cada pais se especializa en aquellos productos donde tienen una mayor eficiencia
lo cual le permite utilizar mejor sus recursos productivos y elevar el nivel de vida
de sus trabajadores.

» Los precios tienden a ser mas estables.

» Hace posible que un pais importe aquellos bienes cuya produccién interna no es
suficiente y no sean producidos.

» Hace posible la oferta de productos que exceden el consumo a otros paises, en
otros mercados.

» Equilibrio entre la escasez y el exceso: los movimientos de entrada y salida de
mercancias dan paso a la balanza en el mercado internacional, por medio de la
balanza de pago se informa que tipos de transacciones internacionales han
Ilevado a cabo los residentes de una nacién en un periodo dado.

» Labdsqueda de mayor rentabilidad.

» El aumento de la competitividad doméstica.
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» Laactualizacion de la tecnologia.

» Labusqueda de mayor estabilidad diversificando mercados.

» Laflexibilidad y crecimiento empresarial.

» Las mejores practicas gerenciales y directivas.

Ahora bien, de acuerdo a los datos obtenidos en La Casa de las Artesanias de
Michoacén, los productos de México tienen buena aceptacion en Estados Unidos de
América, los disefios y colores gustan en este mercado. Un problema posible son los
precios, ya que Mexico debe enfrentar la competencia, como los productos de China que
ademas de contar con un precio competitivo en el mercado, cada vez tienen mejores
disefios y calidad. En resumen, existe un mercado para las pifias de barro, pero se
deberan ofrecer precios de venta realmente competitivos.

3.1.5. Globalizacion y sociedad

Esta seccion trata de tres conceptos del comercio internacional: Inversion Extranjera
Directa, Empresas multinacionales y Corrupcién, Daniels, Radebaugh, y Sullivan (2010)
define la primera “forma de inversion que da al inversionista una participacion de
control en una compafiia extranjera”, la segunda “como una compafia con un enfoque
mundial en los mercados y produccién, o una empresa con operaciones en mas de un
sentido” (p. 184) y el ultimo hace varias reflexiones de situaciones que se observan en el
comercio cuando los conceptos anteriores entran en el campo del comercio
internacional.

Empresas que dia con dia se debaten entre dilemas éticos y practicas de negocio,
dando como resultados grandes problemas de contaminacion mundial, explotacién de
menores, practicas desleales de comercio internacional, por mencionar algunas, llevan a

reflexionar sobre la importancia de aplicar estrategias encaminadas al desarrollo
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sustentable, que permita obtener ventajas competitivas y exonere de alguna manera en
caer en las redes de situaciones semejantes. (Enkerlin, E, 1997).

3.1.6. Influencia gubernamental en el comercio

La intervencion gubernamental consiste generalmente, en restringir la importacion de
determinados bienes y servicios, al mismo tiempo, que adoptar medidas que promuevan
las exportaciones; el objetivo final es la proteccién de los productores nacionales y los
puestos de trabajo de la competencia foranea, asi como el incremento de las ventas de
productos y servicios a mercados internacionales, sobre todo en paises en pleno
desarrollo como lo es México, de ahi la importancia que radica en la influencia
gubernamental en el comercio. (Daniels, Radebaugh, y Sullivan, 2010).

Para el gobierno mexicano descuidar el sector exportador se traducird en crisis de
empresas, pérdida de empleos y una mala imagen en los mercados en donde apenas se
ha logrado un reconocimiento a la calidad de los productos. El camino es arduo pues
requiere revisar a fondo los tradicionales programas que acogieron a la exportacién y a
la industria maquiladora; delinear nuevas estrategias de negociacién con principales
socios comerciales para atenuar la agresividad comercial de paises asiaticos y generar
condiciones internas para lograr productos competitivos. (Daniels, Radebaugh, y
Sullivan, 2010).

En recientes entrevistas, funcionarios ligados a la economia y el comercio de
Mexico, indican que ante un mundo en recesion, la receta es el fortalecimiento del
mercado interno, dando por sentado que en materia de exportacién ya se cuenta con el
entorno y los instrumentos mas adecuados. No obstante, los mas de quince afios
dedicados a crear una planta productiva para la exportacion, requieren de mayor

atencion; y la justificacion de un mundo en recesion, no seguird vigente en el corto
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plazo, mas aun si observamos experiencias como la de China, paises de la Cuenca del
Caribe y nuevos de Europa que estdn jugando un papel importante en el comercio
mundial. (Daniels, Radebaugh, y Sullivan, 2010).

3.1.7. Cooperacion econdmica y tratados internacionales

El sin numero de acuerdos comerciales suscritos por México, demuestra no ser una
realidad para la economia mexicana; el TLCAN determind una vinculacién estrecha con
Estados Unidos y Canadé, no obstante no se ha logrado una diversificacion de productos
de exportacion, ni un mayor numero de empresas que en forma directa o indirecta
exporten a la region de Norteamérica o0 a otros blogues comerciales. (Daniels,
Radebaugh, y Sullivan, 2010).

Mas alla de los vaivenes de los Ultimos afios y de la justificacion oficial de la
desaceleracion de las ventas al exterior en virtud de la recesion econémica mundial, es
evidente la debilidad estructural del modelo de crecimiento al que se apost6 hace més de
quince afnos. Los problemas de origen persisten; son pocas las empresas mexicanas que
ganan y mantienen su presencia en los mercados internacionales, la mayor parte de ellas
son las grandes corporaciones, pero se tiene una minima presencia de empresas
medianas y pequefas; las exportaciones siguen concentradas en actividades intensivas
de mano de obra no capacitada que es amenazada por el costo del trabajo en otros
paises; y no se observa una clara linea de la politica comercial para al menos los
préximos afios. (Daniels, Radebaugh, y Sullivan, 2010).

Independientemente del tipo de cambio que cuenta en buena medida en la pérdida
de competitividad de los productos mexicanos, el pais enfrenta problemas estructurales
directamente ligados con la falta de una politica industrial mas especifica; la poca o nula

capacidad de respuesta de las autoridades ante los retos que implicaba el TLCAN en su
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ultima fase de implantacion; y el no crear mejores condiciones para negociar con
Estados Unidos y otros paises preferencias comerciales particulares que beneficien a
aquellas empresas que en el pasado asumieron que el esfuerzo por incrementar las
exportaciones se mantendria como pilar de la economia mexicana. (Daniels, Radebaugh,
y Sullivan, 2010).

3.1.8. Sistema de mercadotecnia

Daniels, Radebaugh, y Sullivan (2010) relata que “la globalizacion es el proceso
continuo que profundiza y amplia las relaciones e independencia entre los paises. Los
negocios internacionales son un mecanismo para producir la globalizacion”. (p. 12)

Por lo tanto se deduce que al ser México un pais que participa activamente en el
comercio internacional, no puede quedar fuera de la intervencion en mercados
extranjeros, sin aplicar un sistema de mercadotecnia; que es un plan analitico del medio
ambiente de la organizacion en el mercado meta a penetrar, que permita la optimizacion
y ajuste de contextos inciertos en los negocios para lograr objetivos con ayuda de la
aplicacion efectiva de la mezcla de mercadotecnia; de acuerdo con Cateora (2003).
Ajustes Ambientales
Para ajustar o adoptar la mercadotecnia internacional, los mercad6logos, deben
interpretar la influencia y el impacto de cada uno de los elementos incontrolables
ambientales, donde el donde el plan de mercadotecnia, para que en cada mercado
internacional haya una esperanza de hacer negocios. En un amplio sentido, los
elementos incontrolables constituyen la cultura; se reacciona de diferentes maneras ante
una cultura diferente, pero es aceptable si influye en el desarrollo, esta es la tarea mas
importante de a enfrentar en el mercado internacional, consecuentemente, cuando

incursiona en otras culturas, la mercadotecnia falla por que la respuesta en el marco de
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referencia, para un pais pueden ser aceptadas, pero no aceptadas en otros, y el
mercaddlogo, paso por alto estos aspectos a la hora de elaborar el plan de
mercadotecnia. Se sugiere: definir el problema a los objetivos en base a la cultura,
habitos y normas del pais; no hacer juicios anticipados, analizar el problema y
redefinirlo, tomando en consideracion el marco de referencias. (Cateora, P., 2003).

Bien para evitar este tipo de errores en la toma de decisiones se pueden considerar
tomar en cuenta el negociar aplicando un acuerdo de colaboracion los cuales son
descritos a continuacion.

Licencias

Este acuerdo es caracteristico porque permite otorgar derechos de una empresa que le
permitan realizar operaciones de comercio en determinado pais pagando una regalia, en
un tiempo limitado. Se realizan acuerdos de esta naturaleza ya que permite a la
organizacion que la otorga disminuir riesgos o bien mantener inventarios. Las
condiciones de pago son variables de acuerdos a las condiciones pactadas en su contrato,
al igual que la fijacion de precios de tecnologia y conocimiento y las ventas a entidades
controladas. (Daniels, Radebaugh, y Sullivan, 2010).

Franquicias

En las franquicias el acuerdo es caracteristico porque nos solo se le brinda derechos
intangibles al franquiciatario sino que ademas asistencia operativa al negocio en forma
continua a través de la promocion de ventas y en ocasiones hasta puede llegar a
abastecer de suministros o0 activos necesarios para que opere. (Daniels, Radebaugh, y

Sullivan, 2010).



Plan de Exportacién Piloto de Pifias de Barro de Michoacan a Los Angeles, California 23

Contratos de Administracion

Se usan cuando una empresa extranjera requiere talentos administrativos con mayor
capacidad para dirigir la organizacion, especialmente en inversiones extranjeras,
transfiriendo dichos personal de gerencia para dar asistencia durante un periodo
especifico (generalmente en vigencia de tres a cinco afios) a cambio de honorarios. De
esta forma se pueden obtener beneficios a un costo minimo. (Daniels, Radebaugh, y
Sullivan, 2010).

Operaciones llave en mano

Son definidos por Daniels, Radebaugh, y Sullivan (2010), como “Son acuerdo de
colaboracion en el que una empresa contrata a otra para que construya instalaciones
completas, listas parar operar, se llevan a cabo con mayor frecuencia pro empresas de
construccion y a menudo se realizan para una dependencias gubernamental”. (p. 547 -
548).

Empresas Conjuntas

Dice Daniels, Radebaugh, y Sullivan (2010) que son “Un tipo de participacion comun
de la propiedad que es popular entre las empresas internacionales para cumplir
objetivos concretos operando indefinidamente y sin disolver ninguna de las
organizaciones”. (p. 548 -549)

Alianzas de participacion en la propiedad accionaria

Daniels, Radebaugh, y Sullivan (2010) las conceptualiza como “Acuerdo de
colaboracion en el que por lo menos una de las empresas colaboradoras adquiere una

posicion de propiedad en la otra u otras empresas”. (p. 548 - 549).
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3.1.9. Balanza de pagos

Cuando el comercio entre paises ocurre es por una diversidad de transacciones
financieras entre negociaciones y consumidores de diferentes naciones. Los productos y
servicios son exportados e importados, hay beneficios monetarios, hay inversiones, se
realiza el pago de efectivo, recibiendo y enviando transacciones con el extranjero. En
corto tiempo sucede intercambio de efectivo constante de un pais a otro. El registro que
lleva un pais en su sistema de operaciones financieras internacionales se llama balanza
de pagos. (Cateora, P., 2003).

La balanza comercial y el tipo de cambio relatan todos los procesos béasicos de
registrar y ajustar las operaciones financieras internacionales y mas importantes es
entender las consideraciones de cobmo y porqué del comercio entre los paises. (Cateora,
P., 2003).

3.1.10.  Teorias e instituciones: comercio e inversion

Supuestos principales de las teorias de comercio, las cuales examinan qué sucederia con
los negocios internacionales en ausencia de la intervencion gubernamental. Otras
prescriben como deben intervenir los gobiernos en los flujos comerciales para lograr
ciertos objetivos nacionales son las descritas a continuacion:

Teoria de comercio detalla por qué podria producirse competitivamente en
determinado lugar un producto de manera eficiente y la intervencidon que tendria el
gobierno para interferir en el flujo de dicha actividad comercial, lamentablemente en el
territorio nacional en el gobierno hay muchos aspectos que generan practicas
desfavorables para las organizaciones y no permite se cumplan los objetivos de esta

teoria y por ello serd necesario considerar costos adicionales para la corrupcion lo cual



Plan de Exportacién Piloto de Pifias de Barro de Michoacan a Los Angeles, California 25

disminuye la eficiencia de la comercializacion del producto. (Daniels, Radebaugh, y
Sullivan, 2010).

Teoria mercantilista habla del equilibrio de la balanza comercial a una tendencia
favorable en cada pais para lograr una mayor atraccion de oro. La politica
neomercantilista también busca alcanzar este objetivo, pero su proposito, con ello es
logar algun objetivo social o politico, en esta teoria el pais no cumple con los aspectos,
ya que nuestra balanza siempre sale con nimeros rojos es importante que se considere
que con Estados Unidos de América tenemos superavit en cuestién de exportaciones
contra importaciones. (Daniels, Radebaugh, y Sullivan, 2010).

La teoria de la ventaja absoluta habla de la especializacion de las naciones en
determinados productos que cuentan con una mayor ventaja competitiva o bien que
puede producir con mayor eficiencia y los beneficios que el resto de las naciones
obtendria de adquirir estos en el extranjero. Es importante para este trabajo se considere
los aspectos de esta ya que la cultura de México es rica en el arte de las artesanias, por lo
tanto altamente competitivo en estos aspectos. (Daniels, Radebaugh, y Sullivan, 2010).

Daniels, Radebaugh, y Sullivan (2010) hace una reflexion acerca de que los
estrategas politicos han cuestionado algunos supuestos de las teorias de la ventaja

absoluta y comparativa. Estos supuestos son:

“[...] que existe el pleno empleo, que la eficiencia de la produccién es siempre uno de los objetivos
principales de un pais, que los paises estan satisfechos con sus ganancias relativas, que no hay
costos de transporte entre paises, que las ventajas parecen ser estaticas y que los recursos se
mueven libremente dentro de los paises, pero son inmoviles, a nivel internacional. Aunque las
teorias emplean un andlisis de productos de dos paises, también son aplicables al comercio entre
varios paises y a los servicios [...]” (p. 260 - 261).

Teoria del tamafio del pais afirma que los paises con mayor extension de territorio
son mas ricos en recursos naturales y econémicos, por ello son mas autosuficientes que

los paises pequefios. Los elementos de esta teoria aplican para el trabajo porque
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Estados Unidos de Ameérica es mas grande en extension territorial que México y por ello
se deben considerar estos aspectos. (Daniels, Radebaugh, y Sullivan, 2010).

Teoria de las proporciones de los factores establece que el abastecimiento de los
factores productivos de un pais es el determinante de los costos relativos de estos, asi
como la eficiencia productiva de ese pais. Por lo cual se deben considerar los factores
productivos a requerir para cumplir los objetivos deseados. (Daniels, Radebaugh, y
Sullivan, 2010).

Teoria de las semejanzas entre paises, sostiene que los paises con caracteristicas
econdmicas similares compartiran produccion y consumo en semejantes proporciones.
Los conceptos de esta teoria son indispensables ya que el pais destino es mas grande es
todos los aspectos excepto poblacion por lo tanto es importante verificar si la demanda
del mismo y cubierta por la oferta. (Daniels, Radebaugh, y Sullivan, 2010).

Teoria internacional del ciclo de vida del producto dice acerca de las empresas que
realizan investigacion y desarrollo de los productos que manufactura en primer término
seran casi siempre las que se encuentran en paises desarrollados y el ciclo de vida del
producto iniciara en paises desarrollados pasando al resto en su etapa de madurez y
declive. Por ello, es més atractivo exportar a paises desarrollados. (Daniels, Radebaugh,
y Sullivan, 2010).

3.2.  Dinédmicas culturales en evaluar los mercados mundiales

Los humanos nacen con necesidades; en su madurez, quiere agregar la necesidad.
Econdmicamente, necesita ser espontaneo y en su sentido mas crudo, limitado. A los
humanos les gustan las cosas de la vida, minimo alimento, refugio y vestido, pero por el

deseo de satisfaccion, aumentan el nivel de lo absolutamente necesario y una vez que
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satisfacen sus necesidades materiales se convierten en consumidores. (Cateora, P.,
2003).

Cuando se estudia mercadotecnia se hace referencia que el mercado no es estatico, es
cambiante, se expande y se contrae en respuesta al esfuerzo de la mercadotecnia,
condiciones econdmicas e influencias culturales. Sin importar la aceptacion o rechazo en
cualquier nivel de cultura, el uso de algo nuevo representa el comienzo del cambio
cultural y el mercado es el agente del cambio. (Cateora, P., 2003).

3.2.1.  Conocimiento de cultura

Uno de los conocimientos de la cultura se aprende anticipadamente en forma obvia,
como los diferentes gustos o rasgos indigenas de una cultura. La otra forma es
interpretacion, poseer la habilidad para apreciar completamente los matices de los
diferentes rasgos y patrones culturales. (Cateora, P., 2003).

3.2.2. Elementos de la cultura y analisis

Estos son: cultura material, instituciones sociales, la humanidad y el universo, estética,
idioma o lenguaje. En el analisis de mercado es recomendable considerable considerar
los elementos de una cultura y evaluar cada uno en cémo afectaria el programa de
mercadotecnia. Quiza algunos no causen tanto impacto como otros y el plan o programa
necesite estudiar cada elemento cultural intensivamente. Si una empresa utiliza simple
mercadotecnia de un producto, alrededor del desarrollo del mercado, la necesidad de
estudiar toda la cultura, es ciertamente mas baja, que involucrarse en la mercadotecnia
total: desde el desempefio del producto, promocion y venta final. No se debe olvidar que
la cultura es una fotografia, no un grupo de elementos sin relacién, en donde el analisis
del mercado incluya cada faceta de la cultura, no debe dividirse para ser comprendida, es

intrincada y no se debe ver por separado. El fin Gltimo de la personas e intereses estan
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determinados por los facetas de la cultura mas que partes individuales. (Cateora, P.,
2003).

3.2.3. Préstamo cultural

Es una forma o esfuerzo que tienen otras culturas de resolver de mejor manera los
problemas de una sociedad. La que funciona para una necesidad local y una vez que es
adoptada llega a pasarse como herencia cultural. Las culturas Gnicas en derechos, son el
resultado en parte de lo prestado de otras. (Cateora, P., 2003).

3.2.4.  Similitudes entre mercados internacionales

Para el inexperto mercadologo, existen semejanzas en las culturas, credndose la ilusién
de similitud, la cual usualmente no existe. Diversas naciones pueden hablar el mismo
idioma o tener una herencia cultural aproximada, pero no tienen las mismas similitudes,
en otros aspectos, un producto aceptable en una nacion, es inaceptable en otra, al igual
que la misma publicidad, cambia de un pais a otro. (Cateora, P., 2003).

3.2.5. Resistencia al cambio

Una caracteristica del ser humano es que ocurra el cambio. Los habitos, gustos, estilos,
conductas y valores de la gente no son constantes pero estan continuamente cambiando.
Este cambio gradual no ocurri6 sin algo de resistencia. EI grado de resistencia a los
nuevos elementos son aceptados completa y rapidamente. Estudios muestran que el
factor mas importante que determina cuando es aceptada una innovacion es el grado de
interés en ese objeto en particular. La reaccién violenta hacia el cambio que afecta a
nuestra cultura, es encontrada en cada sociedad y a veces se enfrenta a una radical y
fuerte resiste. Para lo cual es necesaria la busqueda de herramientas mercadoldgicas que

apoyen la aceptacion de dicha innovacion. (Cateora, P., 2003).
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3.2.6. Planeacion del cambio cultural

El primer paso de la planeacion del cambio cultural en una sociedad es determinar
cuales son los factores que crean conflicto de una idea, creando resistencia a ese cambio
para ser aceptado. El siguiente paso es un esfuerzo para cambiar estos factores de
obstaculos a estimulos para el cambio y ser aprovechados por el mercadologo para
cumplir los objetivos de la mercadotecnia. Los mercadologos tienen dos opciones
cuando introducen innovaciones a una cultura: esperar o causar el cambio. Los primero
requiere de esperanza y la otra acelerar el cambio atreves un plan de mercadotecnia.
(Cateora, P., 2003).

3.3.  Consideraciones para evaluar en los mercados mundiales

Las expropiaciones de empresas internacionales por los paises donde son establecidas o
las condiciones extremosas para su establecimiento, son indicativos del complejo
dindmico del medio ambiente politico. Unicamente compete a los gobiernos de paises
anfitriones la forma de hacer negocios internacionales, imponer control y restricciones o
demasiadas facilidades a las empresas extranjeras que desean establecerse en sus paises.
En base a estos aspectos el mercadologo tiene la tarea de analizarlos para la introduccién
a esos mercados sin ser obstaculizado por alguna restriccion establecida en determinado
negocio internacional. (Cateora, P., 2003).

3.4.  Ambiente legal internacional

Entre el medio en que operan los mercaddlogos y la parte integral de la cultura de un
pais, se encuentran las leyes que rigen las actividades del comercio. EI medio ambiente
legal, para que los mercados internacionales, se rijan por una ley comercial para
cualquier transaccion. Las leyes varian de un pais a otro. EI mercad6logo se enfrenta a

tantas leyes diferentes como tantos paises hay. Lo que es mas, en las transacciones
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comerciales entre paises, el exportador se enfrenta a un problema determinado del
sistema juridico de cada pais. (Cateora, P., 2003).

El sistema legal de cada pais es tan complejo, que escapa de este texto explorar
cada ley de cada pais individualmente. Sin embargo, existen problemas legales comunes
en la mayoria de las operaciones del comercio internacional a las cuales se les debe dar
especial atencién cuando se estén realizando en el extranjero. Algunos de estos
problemas potenciales del comercio internacional en cuanto a las posibles problemas
legales son: Reglas de competencia sobre colusiones, discriminacion contra ciertos
compradores, métodos promocionales, variaciéon de precios, acuerdos exclusivos
territoriales; Mantener los precios bajos de ventas minoristas; Cancelacion del
distribuidor o tratos con el vendedor; Productos de baja calidad y control; Envases
legales; Garantia y publicidad pos venta; Precios controlados, limitaciones en las marcas
o0 bien Patentes, derechos legales, marcas registradas y practicas legales. (Cateora, P.,
2003).

3.4.1. Disputas legales

Cuando no se puede resolver una disputa comercial con las bases privadas se recurre al
arbitraje mas que a demandar la industria del comercio internacional. Los pleitos se
pueden evitar en la corte publica por menos motivos, seria muy costoso para los
ciudadanos, frustracion ante las resoluciones y gravamen mas de lo que en realidad se
estd peleando. El mejor consejo es buscar un acuerdo, si es posible, mas que la demanda.
Otras razones para disuadir el litigio son: El temor de crear una mala imagen y negativas
relaciones publicas; Una resolucion de la corte injusta; Dificultad para llegar a un
acuerdo y el pleito se vaya a arbitraje; El alto costo y tiempo requerido cuando se toma

la accion legal y La pérdida de confidencialidad. (Cateora, P., 2003).



Plan de Exportacién Piloto de Pifias de Barro de Michoacan a Los Angeles, California 31

3.4.2.  Arbitrajes y reforzamientos de sus clausulas

En las disputas de comercio internacional se resuelven por arbitraje. Este procede en las
partes involucradas como quien determina los méritos del caso y hace justicia para
ambas partes. Actualmente en la practica, cualquier regla o acuerdo se establece,
enteramente por acuerdos de arbitraje. Se cred para mediar en las disputas comerciales;
es un grupo organizado que dispone de reglas formales de arbitraje y en muchos paises
que rechazan la mediacién de la solucién disputas se dirigen o son enfocadas bajo esta
ley. Las organizaciones mundiales de arbitraje son: Comision Interamericana de
Comercio y Arbitraje; Comision Canadiense Americana de Comercio y Arbitraje; La
Corte o Tribunal de Arbitraje de Londres; Asociacion Americana de Comercio y La
Camara de Comercio Internacional. (Cateora, P., 2003).

El procedimiento usado por estas comisiones, es similar. Se recomienda incluir en
los contratos internacionales clausulas que indiquen que se pueden recurrir a arbitraje en
caso de disputas y aceptar los acuerdos como resultado de la conciliacion, asi como para
evitar problemas. El arbitraje requiere clausulas de acuerdo en dos partes: Las que
estaran de acuerdo a recurrir a arbitraje en caso de disputa legal de acuerdo a las reglas y
procedimientos del Tribunal de Arbitraje y Las que estaran en las resoluciones
resultantes del arbitraje. La dificultad surge cuando las partes faltan al honor de los
acuerdos. Las empresas rechazan nombrar arbitros, al arbitraje o después de que se
otorga la resolucion, también la rechazan. En la mayoria de los paises, las clausulas de
arbitraje son reconocidas por el tribunal y son impuestas por la Ley dentro de estos

paises. (Cateora, P., 2003).
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3.4.3. Protocolizacion de derechos de propiedad industrial

Las empresas gastan miles de dolares en posicionar marcas 0 nombres comerciales para
destacar las cualidades de sus productos para que los consumidores las prefieran por
encima de la competencia. Miles se gastan en investigar o en la propiedad industrial,
tales como productos, procesos, disefios y férmulas que proporcionen ventajas a una
empresa respecto a las otras. Normalmente la propiedad industrial est4d protegida
legalmente para prevenir la pirateria. (Cateora, P., 2003).

3.4.4. Medio ambiente

La imparable bdsqueda de formas de incrementar la produccion e indagar en satisfacer
las necesidades de nuevos mercados, ademas de la supuesta preocupacion por encontrar
una igualdad social, nos a llevando a un desgaste irrenovable del planeta, disminuyendo
la calidad de vida de todos los seres vivos que lo habitamos. Urge que nuestras
autoridades se concentren en el desarrollo que satisfaga las necesidades del presente, sin
comprometer la capacidad para que las futuras generaciones puedan satisfacer sus
propias necesidades, por medio de la inversion en avances tecnoldgicos que permitan
lograr un equilibrio entre el desarrollo ambiental, econémica y social. (Cateora, P.,
2003).

Dos de las situaciones mas graves que hoy enfrenta la sociedad son: las grandes
necesidades de una poblacion creciente y la degradacion del ambiente y de los recursos
naturales. Estos problemas estan intimamente relacionados ya que para satisfacer tales
necesidades se requiere aumentar la capacidad productiva de los recursos naturales, la
cual ya tiene sus limites. La clave de un crecimiento sostenible no es pues producir

menos, sino hacerlo de forma diferente. (Cateora, P., 2003).
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Buscando con ello el mecanismo que permita a las sociedades actuales y futuras
mantener o elevar su calidad de vida, ademas de conservar y restaurar los recursos
naturales. Esta vision plantea tres enfoques basicos: el econdmico, el ecoldgico y el
politico - social, mediante los cuales se pretende alcanzar como puntos mas importantes:
mantener los procesos ecoldgicos basicos; mantener la diversidad biologica; estabilizar
las poblaciones humanas; satisfacer las necesidades basicas y minimas; reducir el uso de
recursos no renovables; reducir los niveles de produccion de basura; mejorar la calidad
de vida y las prestaciones de bienes y servicios; redistribuir los medios de produccion y
reducir los desequilibrios regionales. (Cateora, P., 2003).

La sustentabilidad implica conciencia, sensibilidad, responsabilidad, cambios de
actitudes y politicas ciudadanas, aspectos éticos, culturales y religiosos, asi como
patrones de consumo Yy estilos de vida. El verdadero reto para alcanzar el desarrollo
sostenible es no so6lo lograr la conjuncion y participacion de todos los sectores de una
sociedad determinada, sino el compromiso global de todos los grupos sociales que
habitan este planeta, una meta dificil pero necesaria que con la colaboracion de las
diferentes autoridades se podria lograr. (Cateora, P., 2003).

3.5.  Cambios a la movilidad rural

Junto con el crecimiento poblacional, el cambio de la poblacion del medio rural a las
areas urbanas, se ha dado en todo el mundo. Esta tendencia es directamente importante
para la mercadotecnia. EI comienzo de la urbanizacion comenzd en Europa con la
Revolucion Industrial. EI crecimiento de la migracion la gente del area rural a la urbana
es debido al deseo de tener acceso a recursos de educacién, cuidados de salud y

oportunidades de trabajo. Sin embargo la intensa migracion, trae problemas graves de
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desempleo, vivir sin los mas elementos servicios como el agua, sanidad o adecuada
alimentacion, asi como problemas sociales y econdémicos. (Cateora, P., 2003).

3.5.1.  Oportunidades de Paises en desarrollo

La gente forma imperios, tribus y asentamientos poblacionales los cuales han existido en
relativo aislamiento y representa mas de no caucasicos y estan decididos a mejorar sus
condiciones de vida y compartir las oportunidades del mundo. En muchas décadas esta
gente ha solicitado y logrado crecer al ritmo econémico que a otros paises les ha tomado
siglos lograrlo. Los mercados populares estaban préacticamente desnudos de sus
necesidades de vida y al final de la Segunda Guerra Mundial se convirtieron en
mercados lucrativos para la industria de bienes asi como el incremento de consumidores.
Por ello el comercio es el resultado entre las diferencias de los paises, por lo menos hay
tres diferentes razones entre lo que difieren los paises en lo que comercian y lo que
producen: diferencias en cultura y habilidades, en desarrollo econémico y en la
disponibilidad de los recursos naturales. (Cateora, P., 2003).

3.5.2. Diferencias en la gente

Diferente desarrollo cultural ha aportado al mundo gente con habilidades y talentos
dificiles de duplicar en demanda de un mundo mejor; todos los productos pueden ser
exportables e intercambiables por suplementos en sus paises. Diferencias de esta
naturaleza usualmente da como resultado el comercio. (Cateora, P., 2003).

3.5.3. Diferencias de las Economias

Las variadas economias mundiales tienen diferentes niveles de desarrollo con diversas
necesidades y deseos. Al final de esta escala se encuentran los paises Latinoamericanos
y muchos de Africa quienes desean la industrializacion. Tienen poca o nula industria y

no significa necesariamente que producir productos los lleve a conocer las necesidades
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industriales dictadas por sus aspiraciones. Los productos de una economia altamente
desarrollada son necesarios. Al final de otra escala social estan las naciones con
economia maduras y creciente poblacion que busca los lujos y satisfactores por mas
tiempo; muchos de estos productos provienen de paises menos desarrollados, de este
modo el comercio es creado. (Cateora, P., 2003).

3.5.4. Diferencias de los Recursos naturales

Algunos paises son mas ricos en recursos naturales que otros. El café requiere clima
tropical, pocos paises lo tienen, pero es consumido en todo el mundo; algunos paises no
pueden satisfacer todas sus demandas de productos y el comercio mundial llega a
satisfacer esta demanda, unos mas que otros segun las diferentes necesidades. (Cateora,
P., 2003).

3.5.5. Diferencias de las Rutas comerciales

Europa y Estados Unidos de América son la mayor ruta de comercio entre los dos
continentes mas desarrollados, se puede decir, que las rutas mundiales unen el mundo,
minimizan distancias, barreras naturales, falta de recursos y la diferencia fundamental
entre personas y economias. En un principio estas rutas fueron por tierra, después
maritimas y en presente rutas areas conectan a los paises. Las rutas comerciales son el
reflejo del balance entre la economia y lo social creada en parte por la geografia. La mas
obvia caracteristica es la relacion de la industrializacion y el grado de desarrollo
econdmico donde la comunicacion surja a primera vista. En algunos paises solo se puede
acceder pro aire, o por mar, donde las comunicaciones digan hecho que algunas partes

del mundo sean razonablemente accesibles. (Cateora, P., 2003).
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3.6. Etapas del desarrollo econémico
El desarrollo de la economia se refiere al incremento de la produccion nacional que
resulta en un incremento en el ingreso pér capita. Un modelo de clasificacion de los

paises por su nivel de desarrollo Cateora, P., (2003).lo identifica en las siguientes etapas:

La sociedad tradicional: los paises pierden su capacidad de incrementar la
productividad, hay ausencia de ciencia y tecnologia, ocupan el lugar mas bajo
en la escala social.

* Los requisitos para el cambio: se incluyen las sociedades en proceso de
transaccion de una etapa a otra pro los avances en tecnologia, salud,
transportacion, agricultura, produccion y educacion.

» Los que se fueron: los paises tienen un patron de crecimiento el cual los llevo a
tener condiciones normales de vida. Los recursos humanos y naturales han sido
altamente desarrollados y la agricultura e industria ha sido modernizada.

» El cambio a la madurez: se sostiene el progresos y la economia se extiende en
moderna tecnologia y en todos los aspectos econémicos, la economia toma un
camino internacional, no produce todo, pero elige que producir.

* La era mas alta del consumismo: impulsa la economia por los sectores de
consumidores de bienes y servicios durables. El ingreso pér cépita real es el
punto donde gran nimero de gente tiene altos ingresos.

3.6.1. Infraestructura y desarrollo

Un indicador de desarrollo econdmico es el extenso gasto de capital o infraestructura en
la economia. La infraestructura cuenta con bienes de capital que sirven para diversas
actividades industriales. La infraestructura incluye prestaciones, tales como caminos

pavimentos, vias de ferrocarril, puertos maritimos, redes de comunicacion, provision de
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energia, todo lo necesario para apoyar la produccién y la mercadotecnia. La calidad de
la infraestructura afecta directamente al crecimiento econdémico de un pais y en la
habilidad para la iniciativa comercial; es el componente crucial de los elementos
incontrolables del mercado, que sin una adecuada infraestructura, las facilidades de
transporte. (Cateora, P., 2003).

3.6.2.  Objetivos de paises en desarrollo

En una exhaustiva investigacion se deberia comenzar con los factores que influyen el
desarrollo econémico del mercado. Para ser capaces de ajustarse al desarrollo
econémico del mercado internacional, esto es que el objetivo fundamental, la
industrializacion, es el fin de la mayoria de los paises, ciertamente algunos paises ven en
el crecimiento econémico lo social como objetivos econémicos. Mejor educacion, mejor
y méas gobierno efectivo, eliminacion de desigualdades sociales, mejores
responsabilidades éticas y morales, son algunas expectativas de desarrollo, asi que el
crecimiento econdmico no solo es medido en objetivos econémicos sino también en
logros sociales. La mercadotecnia contribuye a los estandares de desarrollo, de las
conductas econémicas, integridad y resurgimientos de productos y servicios, no solo
contribuye al desarrollo econdémico, con efectos humanitarios, sino que un bien rentable
negocio con un excelente potencial de crecimiento. (Cateora, P., 2003).

3.6.3. Mercadotecnia en paises en desarrollo

En una evaluacion de mercado, el nivel econémico debe considerarse para adaptar las
estrategias y los planes de mercadotecnia. EI mercadologo no debe imponer un programa
sofisticado de mercadotecnia en un pais subdesarrollado. Evaluando el potencial de
mercadotecnia en un pais desarrollo se debe evaluar la existencia de nivel econémico.

(Cateora, P., 2003).
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3.7. Cuantificado de la demanda

Junto con el paso inicial de apreciar el mercado potencial, el mercadoélogo se enfrenta al
primer y mayor problema en los paises proteccionistas. Significa que los datos
econdémicos son frecuentemente publicados y los planes, los bienes industriales como
indicadores, son secretos de estado, por lo que se tiene que esperar a que los bienes sean
solicitados. Todo se negocia desde el precio de venta, tiempo de envid, mercancias y asi
hasta incluir la mayor parte de elementos, ademas de otro problema para el vendedor es
el miedo en las ciudades de los compradores por adquirir los bienes, los cuales solo
deben adquirirse si estan dentro del plan econémico, afecta al precio final. (Cateora, P.,
2003).

3.7.1.  Cambiando la conducta del mercado y su potencial

En un pais desarrollado, los cambios profundos ocurren, lo cual afecta a su gente. Llega
el cambio, las concentraciones de gente cambian, las expectativas de nivel alto de vida
se hacen mas evidentes, se desarrollan nuevas infraestructura, se realizan inversiones de
capital y las compafiias nacionales y extrajeras buscan nuevos mercados o crecen en los
ya existentes. Todo esto resulta de los cambios en la conducta de mercado y su
potencial. (Cateora, P., 2003).

Los mercad6logos son personas que con necesidades y gustos buscan satisfacer las
necesidades y deseos. Las necesidades y deseos los mercados se desarrollan por la
interaccion de la economia, la cultura y el esfuerzo de la mercadotecnia de las empresas.
Los mercados son diferentes y estan cambiando el mundo méas rapidamente unos que
otros. Se incrementa la riqueza, se acelera el desarrollo econémico y el esfuerzo de las
multinacionales son la base del cambio de las antiguas costumbres a los nuevos modelos

de conducta. (Cateora, P., 2003).
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3.8. Publicidad y Promocion de Venta
La promocion internacional es la actividad principal en mercadotecnia mixta de una
empresa internacional. Una vez que un producto es desarrollado, el consumidor necesita
conocerlo, saber su precio y distribuirlo, hasta llegar al consumidor, debe estar
informado de las ventajas y valor del producto. La promocidn internacional consiste en
que estas actividades son utilizadas por los mercad6logos para informar y persuadir a
que los consumidores compren. Una ideal mezcla de la mercadotecnia de promocion,
incluye publicidad, ventas promocionales, relaciones publicas, mutuamente reforzadas y
enfocadas a un objeto comun. (Cateora, P., 2003).

El desarrollo de una estrategia de promocidn internacional incluye cinco pasos de

acuerdo (Cateora, P., 2003):

Determinar la mezcla de la promocion, publicidad, promocién de ventas y venta
personal.

»  Determinando la estandarizacion mundial.

» Desarrollo de mensajes mas efectivos.

*  Seleccionando medios de comunicacion efectivos.

Estableciendo los medios de control en el logro de objetivos a nivel mundial.
Las actividades de promocion que se requieren son similares en todo el mundo, tal
vez se necesite adaptar la cultura que enfrentan los cambios en el mercado. El rol de la
estrategia de la publicidad varia en tiempo, lugar y empresa. La publicidad es un
elemento de la mezcla promocional y la promocion es un elemento de la mezcla de la
mercadotecnia. El costo potencial de la publicidad esta justificado por el beneficio de las

utilidades y se complementa con los beneficios de los otros elementos. Como cualquier
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otra herramienta estratégica debe ser utilizada cuando contribuya econdmicamente al
cumplimiento de los objetivos de la empresa. (Cateora, P., 2003).

3.9.  Venta personal o fuerza de ventas

La otra actividad de la mercadotecnia méas que la publicidad es la venta personal, la
publicidad alienta al consumidor y mejora la efectividad del minorista en cuanto a
cooperacion, esto es la promocién de ventas. Descuentos, cupones, demostraciones en
tiendas, dobles productos por un precio especial, eventos, conciertos, complementan la
publicidad y la venta personal. (Cateora, P., 2003).

Las empresas internacionales comprenden que la responsabilidad de la
mercadotecnia internacional para el cumplimiento de sus objetivos es el personal de la
fuerza de ventas, son los intermediarios con el publico en los mercados foraneos. La
fuerza de ventas internacional estd integrada por empleados nacionales o extranjeros
para ventas nacionales o internacionales o un grupo de gerentes en el extranjero o en
ambos, los vendedores internacionales realizan negocios en varios paises. (Cateora, P.,
2003).

3.10.  Como poner precio en los mercados internacionales
Tres situaciones prevalecen en relacion al precio segin Cateora, P., (2003):

* El mercado controla el precio y el productor tiene escaso control en el nivel de

precios.

» El mercado ofrece alternativas en un escenario de precios.

» El mercado es secundario para las consideraciones politicas.

En muchos paises, los gerentes no incluyen el precio como el mayor elemento, sin
embargo esto ha cambiado, en exportaciones el precio es vital para sobrevivir. Las

empresas utilizan la variable precio de costo o costo total en costear sus bienes. En el
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costo variable, la empresa se concentra en el costo marginal o el incremento del costo en
la produccion de bienes, las exportadoras, tal vez no dispongan de un precio competitivo
en el extranjero. En un mercado internacional, la empresa utiliza la variable del costo la
ultima decision si varia usar un mercado de exportacion a otro o al mercado mundial. La
inflacion es una variacion del costo que debe tomar en cuenta en pagos a largo plazo, asi
como los indicadores econémicos del pais a exportar. (Cateora, P., 2003).

La competencia es otro elemento critico que afecta el nivel de precios en el libre
mercado; la competencia directa o indirecta afecta el precio. La administracion de
precios o la fijacién de precios, deberia ser en cooperacion de los competidores,
naciones, estados o gobiernos; por medio de acuerdos internacionales, lo cual, reduce el
impacto de los precios competitivos o los elimina, pero cuando un solo gobierno o
competidor los fija, no permite la libre competencia. Las empresas internacionales
incluyen en el mercado de precios la compensacion. A través del efectivo, se prefiere la
transaccion del comercio de bienes por que esta preferencia de pago se obtiene mejor
precio y disposicion de los bienes. (Cateora, P., 2003).
3.11.  Distribucion
En cada pais comunista o capitalista y en cada mercado urbano o rural, pobre o rico,
todo consumidor y productos industriales eventualmente atraviesan el proceso de
distribucidn, es la mas importante estrategia de mercadotecnia entre las negociaciones de
vendedores y compradores, intermediarios, productores y consumidores. Los elementos
clave de la distribucion del mercado incluyen, para Cateora, P., (2003):

» Ladisponibilidad de los distribuidores.

» El costo de su servicio.

*  Funciones.
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»  El control de las actividades.

El gerente de mercadotecnia selecciona al distribuidor que ofrezca la opcion mas
optima de sus funciones y control para cada mercado. (Cateora, P., 2003).
3.11.1. Venta indirecta
Es cuando los bienes o servicios se venden a un intermediario en el mercado nacional,
el cual vende los bienes en el mercado de exportacién. La funciones del intermediario
son: Estimular las ventas, obtener pedidos y realiza investigacién de mercado, Efectuar
investigaciones de crédito y llevar a cabo actividades de cobranza de pagos, Manejar el
trafico y el envio al extranjero y Apoyar las ventas, distribucion y publicidad de la
empresa. Los tipos de intermediarios son: Empresas de Administracion de exportaciones
(EMC) y Empresa comercializadora de exportaciones (ETC). (Daniels, Radebaugh, y
Sullivan, 2010).
3.11.2. Venta directa
En este tipo de venta los bienes y servicios se venden a un aparte independiente fuera del
pais de origen exportador. Y en ella participan: representantes de ventas, distribuidores
y minoristas. La evaluacion de distribuidores debe tomar en cuenta los siguientes
aspectos: El tamario y las capacidades de su equipo de ventas, Su historial de ventas, Un
analisis de su territorio, Su mezcla de productos actual, Sus instalaciones y equipo, Sus
politicas de marketing, Su perfil de clientes y Sus estrategias de promocion. En la
actualidad una venta directa por Internet es una herramienta que ha facilitado el contacto
con los clientes y que en los dltimos tiempos ha tenido gran demanda. (Daniels,

Radebaugh, y Sullivan, 2010).
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3.11.3. Intermediarios y sus categorias

El intermediario externo a la empresa, por una parte, es quien toma los bienes y compra
0 vende bajo su propia cuenta y por otra, es quien representa directamente a ellos
mismos. En los canales internacionales de distribucion, es crucial encontrar una firma
quien sea confiable, de este modo se conocera las funciones del distribuidor en la
actividad internacional. Los distribuidores locales en el mismo pais, provee el servicio
desde su base local, a través de ellos se puede contactar a otros distribuidores nacionales
y extranjeros, la siguiente lista describe las clases o tipos de operaciones y servicios que
ofrecen: Agente distribuidor nacional, Direccidn de exportacién, Agente exportador de
manufacturas, Broker, Compradores oficiales, Grupo de ventas, Agente, EI comerciante
de exportacién, Compradores de exportaciones e importaciones, Compafiias de comercio
exterior y Comerciantes complementarios. (Cateora, P., 2003).

3.11.4. Intermediarios en mercados internacionales

Estos se pueden clasificar en dos: 1. Agentes en paises como clientes: Brokers, Factors,
Representantes y Agentes compradores y gerentes; y 2. Intermediarios extranjeros:
Distribuidores, Negociantes, Importador mayorista o bien mayorista y minorista. Todos
estos intermediarios basicamente le asocian como los intermediarios locales en la
distribucidn, proveen crédito, seleccion de mercancias y trabajo a distancia. (Cateora, P.,

2003).
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4, PLAN DE EXPORTACION

El comercio internacional se ha convertido en un elemento clave para el crecimiento
econdémico de una nacion, mas alla de los vaivenes de los ultimos afios y de la
justificacion oficial de la desaceleracion de las ventas al exterior en virtud de la recesion
econdémica mundial, es evidente la debilidad estructural del modelo de crecimiento al
que se apostd hace méas de quince afios. Los problemas de origen persisten; son pocas las
empresas mexicanas que ganan Yy mantienen su presencia en los mercados
internacionales, la mayor parte de ellas son las grandes corporaciones, pero se tiene una
minima presencia de empresas medianas y pequefas; las exportaciones siguen
concentradas en actividades intensivas de mano de obra no capacitada que es amenazada
por el costo del trabajo en otros paises; y no se observa una clara linea de la politica
comercial para al menos los proximos afios. (Chiavenato, 1., 2000).

Por ello es necesario indagar en este tema, con estrategias de negociacion con los
principales socios comerciales para atenuar la agresividad comercial de paises asiaticos
y generar condiciones internas para lograr productos competitivos, sin descuidar la
evolucidn reciente de las exportaciones mexicanas, ya que son muchos los aspectos en
juego que pueden perderse por una pobre interpretacion del problema y el no aceptar la
pérdida de competitividad de productos, para que por medio de planes de exportacion,
las organizaciones le apuesten al comercio exterior para apoyar el crecimiento del pais.
A continuacién se presenta un plan de exportacién piloto con los elementos de las pifias
de barro que pueden fortalecer a la alfareria, con el apoyo de ventas en el extranjero.

4.1.  Sinopsis del plan de exportacion en general
El Estado de Michoacén se distingue a nivel nacional por la diversidad de artesania que

produce, asi como por la gran cantidad de artesanos que desarrollan esta actividad, esto
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no es una casualidad, de los pueblos de la Mesoamérica prehispanica que sobresalieron
en la elaboracion de objetos rituales y utilitarios. La actividad artesanal tiene tres
connotaciones de la mayor importancia: es fuente de ingresos econémicos de miles de
familias michoacanas, principalmente indigenas; es referente cultural e identidad de las
comunidades y es parte fundamental de los destinos turisticos del estado.

La Casa de las Artesanias de Michoacan tiene como finalidad atender este
importante sector. Con la experiencia de trabajo que los afios traen consigo, la relacion
directa con los artesanos y con el disefio de politicas y acciones que atienden
adecuadamente a los artesanos, se avanza en la atencion de las demandas de este
prioritario sector social de Michoacan.

La Casa de las Artesanias de Michoacan cuenta un amplio directorio de los
artesanos alfareros de la comunidad de San José de Gracia, quienes a partir del afio de
1970 que se introducen el disefio de las ya famosas Pifias que son vasijas con la forma de
esta fruta, cuya superficie esta cubierta de minusculas puntas hechas con pastillaje,
aplicaciones en barro que dan a la pieza la textura de la corteza. (Casa de las artesanias,
2011).

Esta actividad, en los ultimos afios ha sufrido una disminucion de la demanda
nacional generando un exceso de produccion de las mismas, el cual puede solucionarse
con la busqueda de nuevos mercados en el extranjero, sobre todo en Estados Unidos de
América, ya que en sus gustos se han posicionado los articulos tipicos mexicanos con
gran aceptacion. Por ello con el presente se busca realizar un plan con el que analicen los
factores principales para lograrlo.

Esta importante herencia, que es patrimonio cultural de los michoacanos, se ha

conservado y enriquecido con la creatividad de hombres y mujeres que diariamente
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elaboran artesanias michoacanas, y también ha jugado un importante papel la presencia
de un organismo gubernamental, responsable de apoyar y desarrollar este importante
sector social en el estado, ademas de enviar estd a nuevos mercados de caracter
internacional que nos permitan conservar estas tradiciones, apoyando sus ventas de las
pifias de barro e incrementando las condiciones de vida de los artesanos de las fabrican.
(Casa de las artesanias, 2011).

El sin numero de acuerdos comerciales suscritos por México, demuestra no ser una
realidad para la economia mexicana; el TLCAN determind una vinculacién estrecha con
Estados Unidos y Canadé, no obstante no se ha logrado una diversificacion de productos
de exportacion, ni un mayor numero de empresas que en forma directa o indirecta
exporten a la region de Norteamérica o a otros bloques comerciales.

Independientemente del tipo de cambio que cuenta en buena medida en la pérdida
de competitividad de los productos mexicanos, el pais enfrenta problemas estructurales
directamente ligados con la falta de una politica industrial méas especifica; la poca o nula
capacidad de respuesta de las autoridades ante los retos que implicaba el TLCAN en su
ultima fase de implantacion; y el no crear mejores condiciones para negociar con
Estados Unidos y otros paises preferencias comerciales particulares que beneficien a
aquellas empresas que en el pasado asumieron que el esfuerzo por incrementar las
exportaciones se mantendria como pilar de la economia mexicana.

4.2.  Observaciones y recomendaciones del distribuidor

De acuerdo a una entrevista telefénica el dia 15 de enero del 2011 con el Gerente de la
Compafiia Mansfield Furniture Mfg., (Apéndice C) se descubrié que dentro de los
gustos de los americanos se han posicionado los articulos tipicos mexicanos con gran

aceptacion y posicionamiento para ocasiones especiales, y sobre todo, este tipo de
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producto es uno de los mas comunes dentro de las listas de regalos. Los consumidores
esperan un tiempo de vida minimo de dos afios para los articulos de decoracion, razon
por la cual la calidad es un criterio de compra muy importante.
4.2.1. Entornos politicos y juridicos que enfrentan las empresas
Este es uno de los temas mas controversiales en lo que a comercio internacionales se
refiere, los paises tienden entre otros aspectos, implementar restricciones arancelaria y
no arancelarias con el objetivo de proteger su nacién: El resguardo de empleos e
industrias, La defensa de la seguridad nacional que se refiere que a veces los paises
advierten que es necesario proteger ciertas industrias porque son importantes para la
seguridad de la nacion, generalmente, estos se relacionan con la defensa; las represalias
que son utilizadas como herramienta de negociacién para abrir mercados extranjeros,
ésta es una medida riesgosa porque de ser aceptada puede liberalizar el comercio y
producir ganancias econdmicas pero de no serlo, el otro pais puede responder con
nuevas represalias que afecten a los dos paises de manera negativa, La salvaguardia a los
consumidores que busca resguardar al publico de productos inseguros como armas o
sustancias quimicas inapropiadas, El fortalecimiento de los objetivos de politica exterior,
en el cual mediante restricciones comerciales, los paises pueden castigar a los estados
delincuentes que no obedecen las leyes 0 normas internacionales y entre otros La
garantia de los derechos humanos es otro argumento politico que busca resguardar estos
derechos como elementos importantes de una politica exterior y de comercio con otros
paises.

Para las artesanias de barro de México, unos afios atrds se generd una especie de
alerta debido a la cantidad de plomo que contenian y ello provocd cierto recelo a

determinados mercados, hoy en dia se han implementado en todo el pais camparfias para
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trabajar los materiales de estos productos eliminandolo por completo; de esta manera se
ha poco recuperado la confianza de los destinos internacionales que se habian perdido.

Para ello la casa de las artesanias capacita bajo el cumplimiento de las normas:
NOM-011-SSA1-1993, NOM-010-SSA1-1993, y la NOM-009-SSA1-1993; las cuales
son reglamentaciones muy estrictas que establecen los limites permisibles de solubilidad
de plomo en cerdmica utilitaria, los cuales no protegen a los artesanos sino a los usuarios
de sus productos. http://cidem.michoacan.gob.mx/index.php?option=com_co
ntent&task=view&id=245&Itemid=1)

Y referente al aspecto que Estados Unidos de América resguarda sobre México
podemos decir que forma parte de los tres paises que conforman el Subcontinente de
América del Norte, es uno de los principales socios comerciales de México. Con la firma
del TLCAN, México, E.U.A., y Canada, sentaron las bases para el inicio de
negociaciones encaminadas a lograr un acuerdo amplio que profundice el dialogo
politico, el intercambio de bienes y servicios, etc., por lo tanto se tienen presencias
arancelarias con este pais para la exportacion.

4.3.  Objetivo general del plan de exportacion

Establecer los elementos de un plan de exportacioén piloto de Pifias de Barro de
Michoacan, México hasta los Angeles, California.

4.4.  Andlisis de la situacion actual de la artesania alfarera en Michoacan

En mas de doscientas comunidades del estado de Michoacan, ubicadas en 60
municipios, existe la presencia de mujeres y hombres, familias de artesanos. Lo cual
representa una de las mayores fuentes de ingresos del estado, desafortunadamente en los
ultimos afios ha sufrido una la disminucion de demanda nacional de artesanias

generando un exceso de produccion, por ello organizaciones internacionales como BSP
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han apoyado al gobierno del estado para la implementacion del cumplimiento de
lineamientos sanitarios para la competencia internacional. (Casa de las artesanias, 2011).

BSP es una organizacion que suma doce afios de experiencia en el trabajo con
artesanos productores de alfareria vidriada tradicional en México, gracias a la iniciativa,
financiamiento e impulso de la American Express Foundation y el liderazgo de
AidtoArtisans.  (http://cidem.michoacan.gob.mx/index.php?option=com_content&task
=view&id=245&Itemid=1)

Las manifestaciones creativas que el hombre de Michoacén ha dejado a su paso, son
huellas profundas de pueblos antiguos, cuyo origen entrelaza permanencias de razas y
culturas, fortaleza de persistencias que concurren y perfilan la identidad de un pueblo.

Las comunidades son marco y motivo donde el tiempo se afirma y el trabajo
cotidiano reitera valores que actualizan y dan continuidad al desarrollo creativo de todo
un pueblo, donde las artesanias son mundo magico de encuentro y posibilidad creativa,
que sintetiza la laboriosidad imaginativa de un amplio sector social cuyo trabajo
enriquece y diversifica todas y cada una de las ramas de produccidn artesanal: alfareria,
lacas y maque, lauderia, cobre martillado, bordados y textiles, el tallado y labrado de
madera, fibras vegetales, la popoteria, el arte plumario y otras cuyo arraigo remite al
reconocimiento de tradiciones y ceremonias que reivindican concepciones de una
realidad viva y cargada de identidad. (Casa de las artesanias, 2011).

La produccion artesanal para su cabal valoracion cultural y econdémica, exige
reconocer de cerca el esfuerzo involucrado en la produccién de cada obra, trascender sus
apariencias en tanto objeto terminado, para ir al encuentro del proceso a través del cual

el producto artesanal cobra vida.
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A la vasta produccién artesanal, se agrega la riqueza de la indumentaria popular y
aquella otra que se destina para las danzas y festejos de cada comunidad, de cada fecha y
de cada celebracion, donde las manifestaciones del arte popular convergen y reiteran el
profundo significado social y sentimiento comunitario que la produccion artesanal
representa: comida, indumentaria, representaciones de teatro, canto, danza, papel picado,
jugueteria popular y dulces, comparten espacios en un tiempo vivo, cargado de colorido
y simbolismo en el sentir del pueblo. (Casa de las artesanias, 2011).

Cada comunidad se identifica con un quehacer propio, con un tiempo y una
expresion creativa de gran autenticidad plasmada en forma de artesania: Magia de un
Pueblo. Lo cual garantiza la competitividad internacional de los productos artesanales de
alfareria de Michoacan.

4.4.1. La empresa

La alfareria de los purépechas es caracteristica por ser policroma con decoracién de
pintura al negativo, combinando el rojo, el negro y el blanco, principalmente. La Casa de
las Artesanias del Estado de Michoacén, es una de las instituciones con mas historia en
la actividad artesanal del pais. En funciones desde finales de los afios sesenta, se
constituy6 formalmente en febrero de 1970 y desde entonces ha sido un referente en los
programas gubernamentales en materia de artesanias. (Casa de las artesanias, 2011).

En los ultimos afios, este Organismo ha consolidado una estructura organizativa
solida, integrado por personal profesional conocedor de la materia, con la participacion
de artesanos en la propia estructura organica y con una relacion mas estrecha con las
organizaciones de artesanos del estado, lo que ha permitido disefiar y fortalecer
programas de trabajo que realmente incidan en la atencion de las demandas de este

sector y propiciar su desarrollo. Por ello la Casa de las Artesanias de Michoacén, seré el
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proveedor de las pifias de barro de este plan de exportacion. (Casa de las artesanias,
2011).

4.4.2. El producto

La comunidad de San Jose de Gracia, fue fundada en 1887 por un grupo proveniente de
Ocumicho, los artesanos que se asentaron en este lugar vieron la facilidad de obtener
barro para la elaboracién de piezas de arcilla, comenzando a producir la alfareria
vidriada en verde, en negro y blanco, de la cual se hacian poncheras, candelabros,
incensarios, floreros, maceteros y cochinitos.

Es a partir del afio de 1970 que se introduce en San José de Gracia el disefio de las
ya famosas Pifias que son vasijas con la forma de esta fruta, cuya superficie esta cubierta
de minusculas puntas hechas con pastillaje, aplicaciones en barro que dan a la pieza la
textura de la corteza, como la que se observa en la figura 1.

Figura 1. Pifias de Barro de Michoacan.

Fuente: Casa de las artesanias (2011).

El barro para crear las pifias, es obtenido de minas cercanas al pueblo, es
pulverizado en un molino mecanico. Para su manufactura se amasa el barro con agua, se
hacen dos tortillas, las cuales son acomodadas dentro de un molde que esta dividido en

dos, unidas las dos partes del molde se dejan reposar por un tiempo para que el barro
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comience a secar, al retirar los moldes queda una sola pieza que se alisa en repetidas
ocasiones para borrar la union. La tapa de la pifia se hace también con un molde y a toda
la pieza se le aplica el pastillaje.

Para realizar ésta técnica decorativa, se hace una tira de barro larga y delgada, la
cual se va pellizcando con las yemas de los dedos hasta sacar los piquitos que cubriran la
pieza. La vasija se tapa, se cubre con un engobe de tierra blanca aplicando con un pincel
de pelo de ardilla. EIl engobe sirve de fondo para aplicar la greta color verde después de
la primera quema. Las quemas tienen lugar en un horno de adobe hecho a ras de suelo y
preferentemente los artesanos las hacen de noche porque es cuando mejor se aprecia el
color de la llama que les sirve como indicador de las pinturas, que son azules, verdes,
amarillas o bien color ladrillo. De acuerdo a las entrevistas realizadas a los artesanos,
sobre aspectos relacionados con su producto y las condiciones actuales del mercado
(Apéndice B) se rescataron las siguientes observaciones:

» Ubicacion geogréafica: La comunidad de San José de Gracia, se encuentra
ubicada en la cafiada de los once pueblos del estado de Michoacén, pertenece al
municipio de Tangancicuaro, y se localiza a 136 kilometros de la capital, pero
por motivos de calidad y confidencialidad utilizaremos como contacto a: La
casa de las artesanias de Michoacan: Direccion: Ex Convento de San Francisco,
Fray Juan de San Miguel #129, Centro Historico, C.P. 58000, Morelia,
Michoacan, México. Teléfonos: (443)3122486, 3131933, 3120848; Correo:
contacto@casadelasartesanias.gob.mx

* Nombre: Articulos decorativos en barro.

e Sector: Articulos decorativos en barro. Estatuillas y deméas objetos de adorno,

de barro. Las deméas manufacturas de barro.
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Fraccion y Descripcion Arancelaria: 6815.99.90 Manufacturas de piedra o
demas materias minerales (incluidas las fibras de carbono y sus manufacturas y
las manufacturas de turba), no expresadas ni comprendidas en otra parte. Los
demaés.

Preferencias Arancelarias: A partir de la entrada en vigor del TLCAN, México
quedo totalmente liberado de aranceles en las fracciones de este perfil. Aquellos
paises que gozan de la clausula de la nacion mas favorecida, incluyendo los
asiaticos, pagan un arancel que va del 7 % al 10%.

Proceso de Produccion: El barro se extrae directamente de la tierra de paraje
que contengan las propiedades requeridas ya que al hornearse adquiere las
cualidades que caracterizan a estas artesanias. Se amasa el barro y ya que esta
blando, empiezan a formar la figura que van a crear. Una vez hecha ésta, se deja
secar al sol durante cuatro dias. Se raspa y se deja secar nuevamente para
sacarle el brillo. Lo dejan otros dias para darle posteriormente la segunda
pulida. Se vuelve a dejar otros cuatro dias. Posteriormente lo meten al horno, al
dia siguiente sacan las piezas, las lavan, las secan, decoran, pintan y estan listas
para la venta.

Entre estas piezas se encuentran: jarrones, estatuillas, ollas, cantaros, silbatos,
flautas, sonajas, campanitas, cajetes, anforas para mezcal, mascaras, bases para
lamparas de burd, figuras de animales y maltiples objetos ornamentales.
Composicion Quimica: La composicion del barro, varia de acuerdo al lugar de
donde éste haya sido extraido. La formula molecular mas pura es la siguiente:
Al203 + 2Si02 + 2H20. Segun el punto o grado de coccidn, podriamos hablar

de dos tipos de arcilla: Arcillas refractarias: Arcillas y caolines cuyo punto de



Plan de Exportacién Piloto de Pifias de Barro de Michoacan a Los Angeles, California 54

fusion estd comprendido entre 1.600 y 1.750°C. Por lo general son blancas,
grises y poco coloreadas después de su coccion y Arcillas fusibles 6 arcillas de
alfareria: Arcilla cuyo punto de fusion se alcanza por encima de los 1.100°C.
Son de color castafo, ocre, amarillo o marfil tras su coccion y se suelen
encontrar cerca de la superficie del suelo. Suelen contener ilita acompafiado de
una proporcion de caliza, 6xido de hierro y otras impurezas.

La alfareria de pifias de barro son elaboradas a mano, torneadas y decoradas con una
gran variedad de disefios y colores a alta temperatura puede utilizarse en horno de
microondas, gas, lavavajillas y no contiene plomo, uranio y otros elementos que puedan
considerarse toxicos o nocivos para la salud.

Las pinturas y esmaltes que son utilizadas para la decoracion son pinturas acrilicas
libres de metales pesados y su contenido se describe a continuacién: Contenido de
pinturas acrilicas: Cuarzo, didxido de titanium, hidroxido de aluminio, resinas acrilicas,
texanol, etileno y agua y el Contenido de esmaltes y barnices como: Resinas
poliuretanicas. Ambas libres de plomo y metales pesados. Marcas utilizadas: CANTEK,
ACRILEX, CREATIVA, CENTURION.

La marca de una asociacion o sociedad de artesanos o productores, legalmente
constituidos para distinguir en el mercado sus productos, respecto de productos de
terceros que no forman parte de esas asociaciones, a través de un logotipo y un control
de calidad certificada por la misma asociacidn, en este caso la marca registrada por casa
de las artesanias de Michoacén que seréa usada es: PINAS DE BARRO DE SAN JOSE

GRACIA, REGION ORIGEN. La cual se observa en la figura 2.
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Figura 2. Logotipo de marca registrada por casa de las artesanias de Michoacan

\Y

—
PINAS DE BARRO
DE SAN JOSE DE GRACIA

REGION DE ORIGEN

Fuente: Casa de las artesanias (2011).

Ofreciendo las siguientes garantias: Certifica la autenticidad y calidad del producto
artesanal, Preserva y rescata la produccion de las artesanias y las técnicas empleadas
para su elaboracion, atendiendo a su calidad, representatividad, tradicion, valor cultural,
intencionalidad simbdlica y disefio y bien Fomenta y promueve la calidad de las
artesanias como medio para desarrollar una actividad econémica, asi como para la
comercializacién de los productos en el extranjero.

Ademas trae consigo los siguientes beneficios: Protege las artesanias de posibles
copias en toda la Republica Mexicana y en el resto del mundo a traves de los derechos
legales que le confiere el registro de la marca; Usa el simbolo MR, para notificar al
mundo el registro de Marca; La Marca Colectiva desalienta a los piratas a copiarla, ya
que cuenta con elementos legales para defender sus derechos, Protege la prioridad del
registro de la Marca Colectiva en otras naciones, Permite restringir la importacion de

bienes que utilizan marcas piratas asimismo Garantiza el producto con la Marca.
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El tamafio de las pifias de barro para este sera de 75cms de alto por 40 de ancho, con
un peso de 7 kilogramos como maximo. Las cuales deberan ser envasadas en cajas de
carton cubiertas por unicel triturado para su proteccion, como se observa en la figura 3.

Figura 3. Embalaje para piezas de barro.

Fuente: Embalajes para piezas de barro (2011)

44.3. El mercado interno

De los talleres certificados registrados en casa de las artesanias de Michoacén, se tiene
dispuesta una fabricacion adicional de hasta40 pifias de barro mensuales para ofrecer en
el mercado extranjero como prueba piloto de este plan de exportacion lo cual cubre la
demanda solicitada por el distribuidor localizado y sin afecta la produccion para el
mercado nacional el cual es en promedio de 100 pifias de barro mensuales.

El mercado americano de articulos decorativos y artesanias es un sector muy
importante en Estados Unidos de América, debido a la gran cantidad de artesanos que
fabrican productos originales y de gran calidad. Durante 2010, las ventas de este sector
fueron de aproximadamente $4,000 millones de doélares, siendo el 60% de este mercado
surtido por importaciones. La informacion anterior fue la adaptacién de una entrevista
celebrada el dia 8 de febrero con el Ing. José Luis Becerra Vega jefe del departamento

de mercadotecnia de la casa de las artesanias de Michoacan.
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4.5, El Mercado Meta

Siendo para México, Estados Unidos de América el principal socio comercial y con

quien se ha identificado mayor nimero de exportaciones, se ha decidio que para este

proyecto lo méas conveniente es tenerlo como destino: Por ello se mencionan los

siguientes puntos de la Tabla 2.

Tabla 2

Datos econdmicos de Estados Unidos de América

PAIS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
TERRITORIO 9.629.091
POBLACION 278.058.880
PIB 9.152.100
PIB PER CAPITA 32.890
ESP. DE VIDA 77
BAL. COM -31
EXPORTACIONES 695.214
IMPORTACIONES 1.059.130

EXPORTACION

Bienes de capital, Equipos de transporte, prendas de
vestir, instrumentos cientificos, materias primas,
bienes de consumo, combustibles, productos
quimicos, productos derivados de papel, textiles,
metales y productos agricolas.

IMPORTACION

Petréleo y productos derivados del petrdleo refinado,
materias primas, maquinaria, automoviles, bienes de
consumo, materia primas industriales, alimentos,
ganado, productos quimicos, manufacturas basicas y
ropa.

SOCIOS COMERCIALES
EXPORTADORES

Canada, Japon, México, Reino Unido, Republica de
Corea, Alemania, Taiwan, Francia, Paises Bajos,
Singapur, Hong Kong y Bélgica.

SOCIOS COMERCIALES
IMPORTADORES

Canada, Japon, México, China, Alemania, Taiwan,
Reino Unido, Republica de Corea, Singapur, Francia,
Italia, Hong Kong, Brasil y Tailandia.

Fuente: Lerma, A. (2010).

La comercializacion de pifias de barro en este pais se orientard hacia grupos de

ingresos medios y medios altos, ya que se trata de un articulo decorativo de lujo de costo
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medio alto. Su venta estara dirigida a jovenes - adultos y adultos empresarios, y amas de
casa. Plaza: Estados Unidos. Mercado destino: Los Angeles, California.

45.1. Identificacion, evaluacion y seleccion del mercado meta

De acuerdo con Lerma, A. (2010) se pueden rescatar los datos que a continuacion se
mencionan:

» La poblacién de California es de 36.132.147 habitantes, lo que lo hace el estado
mas poblado del pais. 48 %de la poblacion vive en el area metropolitana de Los
Angeles y el 20 % en la de San Francisco. Con una superficie de 410.000
kildbmetros cuadrados es el tercer estado en extension.

» Idioma: La lengua oficial es el inglés, hablado por un 60.5 % de la poblacion
californiana. El espafiol es la segunda lengua en nimero de hablantes, con un
25.8 % de la poblacion. El resto de lenguas no llegan al 3% si bien el conjunto de
lenguas del Asia oriental agrupan a un 8% de los hablantes. Tasa de crecimiento:
Tasa de crecimiento de la poblacion punto 92%.

» Densidad de poblacion: 32 hab/km?2 estimado.

* Distribucion de la poblacién: Porcentaje de poblacion urbana 68% y Porcentaje
de poblacion rural 22%.

» Esperanza de vida: Total setenta y siete afios: Femenina ochenta afios y
Masculina setenta y cuatro afios.

* Religién: Protestantes 58%, Catdlicos 26%; Judios 2%; Otros 6% y Ninguna
8%.

Dentro de la cultura se obtuvo que el mercado de artesanias en Estados Unidos de

América ha cambiado considerablemente en los Gltimos afios, con la globalizacion los

consumidores americanos se han visto atraidos por la cultura de otros paises y han



Plan de Exportacién Piloto de Pifias de Barro de Michoacan a Los Angeles, California 59

adquirido objetos decorativos que reflejan el pais de origen, logrando dar un toque
distintivo a la casa o la oficina. Actualmente, el consumidor americano busca motivos
frescos, con disefios interesantes y funcionales, siendo aquellos objetos de barro que
recuerden la naturaleza de los mas cotizados. Representando en promedio un 30% de las
ventas de pifias de barro para los extranjeros americanos. Estos datos fueron obtenidos
de una entrevista celebrada el dia Texto adaptado de entrevista telefénica el dia 15 de
enero del 2011 con Jesus Gutierrez Gerente de la Compafiia Mansfield Furniture Mfg.,
quien sera distribuir en Los Angeles de las Pifias de barro.

Cabe destacar que ademas son exigentes del orden y claridad, del cumplimiento de
lo acordado y del actuar con responsabilidad. Estos criterios se les imponen sobre todo a
los demaés, aunque ellos mismos siempre observan estrictamente dichos principios: el
ritmo de negociacion es rapido, las estrategias son de negociacioén, las posturas de las
ofertas son de altas exigencias iniciales, busca alternativas; una a la vez, su presentacion
personal es formal, sensibilidad es moderada, toma de decisiones, método global:
consenso de grupo o de equipo negociador, puntualizaciones: 1dgicas también intereses
personales en la toma de decisiones: baja. Estos datos fueron obtenidos de una
entrevista celebrada el dia Texto adaptado de entrevista telefonica el dia 15 de enero del
2011 con JesUs Gutierrez Gerente de la Compaiiia Mansfield Furniture Mfg., que es el
distribuir en Los Angeles de las Pifias de barro.
45.2. El consumidor
Considerando que el poder de compra de los americanos es de $32,890 dolares anuales,
el cual se considera alto y que gran parte de la poblacion en California son hispanos su
gasto es proporcionalmente menor en productos como libros, educacién, capacitacion y

tabaco. Se estima que el 54% de los hispanos pagan renta por su casa habitacion.
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El destino del gasto de la poblacion se divide de la siguiente forma, entretenimiento
5%, salud 5% transportel8%, ropa 5%, alimentos en casa 8%, alimentos fuera de
casab%, viviendal7%, otros 37%. Con las personas hispanas o de origen mexicano, es
mas facil lograr hacer negocios por las similitudes culturales y por las costumbres de
adquirir los productos mexicanos ya que por lo regular no es facil adquirir ates en los
estados unidos. En cuanto a las personas anglosajonas: uso del tiempo. Citar
previamente, puntualidad, no perderse en formalidades, ir al grano, son algunos de los
aspectos clave en el uso del tiempo del estadounidense, especialmente en tratos
comerciales. (Lerma, A., 2010).

Los requisitos para exportar se pueden listar de acuerdo a documentos y tramites de
exportacion de los cuales es obligacion de quienes exporten mercancias presentar en la
aduana un pedimento de exportacion, en la forma oficial aprobada por la SHCP por
conducto de un agente aduanal. En los casos en que las mercancias estén sujetas a
regulaciones no arancelarias a la exportacion, el pedimento debe soportarse con los
documentos comprobatorios de cumplimiento de esas regulaciones.

Los documentos que se anexan al pedimento debe proporcionarlos el exportador
incluida la carta de encargo, en el cual, bajo protesta de decir la verdad, el exportador
girara instrucciones al agente aduanal para que realice el despacho aduanero en forma
clara y precisa, en esta debe establecerse por lo menos los siguientes datos: Quien
confiere el encargo, A que agente aduanal se le confiere, Fecha y lugar, Tipo de
mercancias, Bultos, Valor y cantidad, Régimen aduanero de exportacion, Otras
recomendaciones para el embarque y Ademas de los sefialados, los documentos que
generalmente se requieren para la exportacion son: Copia del Registro Federal de

Contribuyentes, con homo clave y domicilio fiscal de la empresa, Carta de encargo para
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el embarque de la mercancia, Reservacion en la agencia naviera, en la que se efectuara el
embarque de la mercancia, en caso de tratarse de un despacho por aduana maritima; si
no se cuenta con dicha reservacion dar instrucciones a la agencia aduanal para que la
solicite por cuenta del exportador, si se trata de contenedores, solicitar su oportuno envio
para cargarlos con la mercancia que se exportara y tenerlos listos para su embarque con
tres dias de anticipacion, si la clase o naturaleza de la mercancia asi lo requiere debera
agregarse lo siguiente: Permisos o autorizaciones, Certificados de andlisis quimicos,
Lista de empaque y El certificado de origen en el caso de que el comprador extranjero lo
solicite aunque no es obligatorio presentarlo en el despacho aduanal de exportacion.
(Lerma, A., 2010).

45.3.  Canales de distribucion

Segun Lerma, A. (2010), se pueden rescatar los datos que a continuacién se mencionan:

« Comunicacion: Aeropuertos Los Angeles tiene cuatro aeropuertos importantes,
Los Angeles International, el aeropuerto de Burbank Glendale, Aeropuerto John
Wayne y el Aeropuerto Ontario International. Ademas, el aeropuerto del Orange
county esta a menos de una hora de la ciudad y el aeropuerto de San Diego esta a
mas 0 menos dos horas en automovil.

* Puertos: En el 2010, un 32% del comercio de Estados Unidos, en valor de
bienes, pasé a través de los puertos maritimos de California. Las importaciones
sobrepasaron las exportaciones por cinco a uno. La gran mayoria del comercio
esta concentrado en los mega puertos vecinos de Los Angeles y Long Beach, los
cuales estuvieron clasificados en primer y tercer lugar, respectivamente, entre los

puertos maritimos de Estados Unidos.
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» Carreteras: ElI Departamento de Transporte del Estado de California (Caltrans) es
responsable del disefio, construccion, mantenimiento y operacion del sistema de
carreteras estatales de California, ademas de la parte del sistema de carreteras
interestatales dentro de los limites del estado. Como entidad Unica y en
cooperacion con Amtrak, Caltrans respalda el servicio interurbano de trenes de
pasajeros en California, y promueve el uso de medios de transporte alternativos.
Dado que la mayor parte de los californianos poseen y manejan un automavil, las
autopistas de Los Angeles se embotellan con tremendos congestionamientos de
transito casi todos los dias. Si usted conduce en la ciudad, trate de evitar las
autopistas de 7 y las 10AM y de 3 a 6 PM.

La estrategia de distribucion deberé realizarse a traveés de venta indirecta, jugando el
papel de intermediario comercializador de exportaciones nacional con apoyo de un
distribuidor detallista en los Angeles, California; por lo tanto la estrategia que se
utilizara estarad basada principalmente en la administracion de la logistica del envié final
por medio de: El tipo de transporte méas utilizado para las pifias de barro se recomienda
sea terrestre. En este caso el distribuidor serd: Jesus Gutiérrez Limon, Gerente de
Mansfield Furniture Mfg, ubicado en la direccion: 5021 Elton Sreet, Baldwin Park, CA
91706, Ph (818) 814 07 46.

El canal de comercializacion se podré llevar a cabo de cualquiera serd: Cuando el
fabricante o exportador tiene el contacto con el importador o distribuidor, y este
posteriormente éste hace el contacto por su cuenta con el detallista:

Fabricante/exportador importador/distribuidor detallista.
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4.6. El Entorno

Programa de Créditos a los artesanos: Un programa exitoso que la Casa de las
Artesanias desarrolla, es el de creditos a artesanos, a través del Fondo de Apoyo a la
Actividad Artesanal, un esquema financiero adecuado a sus caracteristicas, usos Yy
costumbres, lo que permite que el recurso otorgado no constituya una carga impagable,
por el contrario, se ha demostrado la disposicion del artesano por pagar los créditos en
beneficio de que se continle apoyando al sector. En estos Gltimos meses se otorgaron
609 créditos individuales a artesanos de 63 localidades de 29 municipios, y 9 regiones,
por un monto de $2 millones 52 mil pesos.

La actividad artesanal tiene tres connotaciones de la mayor importancia: es fuente de
ingresos econdmicos de miles de familias michoacanas, principalmente indigenas; es
referente cultural e identidad de las comunidades y es parte fundamental de los destinos
turisticos del estado. La Casa de las Artesanias tiene como finalidad atender este
importante sector. Con la experiencia de trabajo que los afios traen consigo, la relacion
directa con los artesanos y con el disefio de politicas y acciones que atienden
adecuadamente a los artesanos, se avanza en la atencion de las demandas de este
prioritario sector social de Michoacan.

Restricciones arancelarias: A partir de la entrada en vigor del TLC, México quedd
totalmente liberado de aranceles en las fracciones de este perfil por lo tanto su Régimen
Arancelario corresponde: codigo A.- Desgravacion inmediata. Aquellos paises que
gozan de la clausula de la nacién mas favorecida, incluyendo los asiaticos, pagan en
Estados Unidos de América un arancel que va del 4% a 7.5%.

Restricciones No arancelarias: En 1994, la salud de aproximadamente un millén y

medio de personas estaba afectada por el uso de vidriados de plomo. Hoy en dia, esa
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cifra se estima en 50,000. Las causas sociales de relevancia incluyen la migracion, la
pobreza, la deforestacion y la reduccion de los mercados causando la pérdida de
tradiciones familiares. Las mas afectadas eran las ceramistas indigenas. Es aqui donde
aparece una restriccion no arancelaria que afecta la comercializacion internacional de las
pifias de barro.

Las prioridades fundamentales incluian el desarrollo efectivo de vidriados sin plomo
y el escaso esfuerzo de cara a preservar las practicas ceramicas tradicionales y la mejora
de la salud de los ceramistas y sus comunidades. EI Fondo Nacional para el Fomento de
las Artesanias (FONART) lider6 este esfuerzo, que incluia la aportacion de técnicos de
barro que ahora son actores principales de BSP y que fue puesto en marcha en 122
comunidades de produccion barro.

Las asociaciones Ayuda a los Artesanos (ATA) y Barro sin Plomo (BSP) pusieron en
marcha talleres sobre barro sin plomo y expusieron al mercado los nuevos productos
libres de plomo. La BSP continta proporcionando asistencia técnica a los ceramistas en
las técnicas de produccion libre de plomo y en los procesos de calentado, cuidando el
aspecto mercantil y promoviendo la distribucion de las arcillas. La asociacién Ayuda a
los Artesanos trabaja activamente para promover y expandir las oportunidades
mercantiles. Ademas por medio de ellos se puede conseguir el comprobante que permite
la certificacion de los procesos libres de plomo para la fabricacion de pifias de barro, el
cual es una restriccion que pudiera causar limitantes fuertes para lograr el objetivo
planteado. Ademas de cubrir las Normas de etiquetado: El producto debe especificar
pais de origen, Envase o embalaje mas utilizado o requerido y La caja de empaque debe
estar en francés o en inglés. Se debe especificar pais de procedencia y el material que

compone las pifias de barro.
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Estrategias

Las estrategias de aplicacion para este plan piloto de exportacion son las siguientes:

4.38.

Realizar los tramites pertinentes para un financiamiento, de apoyo a los
artesanos, que permita cubrir la inversion inicial.

Negociar con nuevos distribuidores para incrementar las ventas en mercados
extranjeros.

Implementar un plan para promover un cambio de imagen tangible y permanente
en la exportacion de pifias de barro libres de plomo donde claramente a primera
vista se perciban productos de clase mundial.

Utilizar la ventaja de diferenciacion que tienen las pifias de barro para atraer
mercado potencial.

Realizar un analisis para la busqueda de nuevos canales de distribucion.

Ofrecer precios competitivos.

Reducir de costos a través de exportaciones por destajo.

Ofrecer un rango de descuentos, para que el distribuidor pueda negociar
reducciones en el costo a clientes potenciales.

Elaborar folletos y catdlogos de promocidn de venta.

Contratar una pdliza de seguros que cubra los dafios posibles a la mercancia.

Plan de Accion

El cual se encuentra en la gréafica de Gantt de la Tabla 3:
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Tabla 3.
Cronograma de actividades para el primer afio de actividades
MES
CONCEPTO
6|7 1011 12

Resumen ejecutivo

* Elementos fundamentales del plan de exportacion
* Descripcion de los negocios y mercados objetivo
* Especificacion del equipo de gerencia

* Resumen de las proyecciones

Hz

Descripcion de la empresa
* Historia

* Metas y objetivos

* Competencia central

* Gerencia

* El equipo de exportacion
* Finanzas de la empresa

Descripcion del producto o servicio

* Oportunidad para exportar

* Idoneidad de los productos de la empresa para
el mercado de exportacion

* Potencial de crecimiento

* Estrategia de producto

Andlisis del mercado extranjero

* Razones para exportar

* Razones que determinan la eleccion del mercado
extranjero que se desea captar.

* Perfil del pais

* Perfil de la industria

* Analisis de los competidores

* Especificacion de los supuestos fundamentales

Estrategias de ingreso al mercado
* Forma de operacién

* Exportacion indirecta/directa

* Opciones de comercio electrénico
* Perfil del cliente deseado

* Estrategias de fijacion de precios
* Estrategias de venta y promocién
* Logistica y transporte

Derecho internacional

* Resolucién de controversias

* Consideracion del idioma

* Términos y condiciones contractuales
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Tabla 3. (Continuacion)
Cronograma de actividades para el primer afio de actividades (Continuacion)
MES
CONCEPTO
6|7 10[11] 12

Consideraciones de responsabilidad civil por el
producto

* Proteccion de la propiedad intelectual
* Contratos con agentes de ventas a distribuidores
* Reglamentaciones de exportacion e importacién

Analisis financiero

* Requisitos de instalaciones y equipo

* Prondstico de ventas

* Costo de los bienes vendidos

* Estado de resultados internacionales proyectado
* Flujo de efectivo internacional proyectado

* Anadlisis detallado

* Requisitos de financiamiento

* Fuentes actuales de financiamiento

* Consecuencias fiscales

Administracion de riesgos
* Riesgo del pais

* Riesgo comercial

* Riesgo monetario

* Riesgo interno

* Riesgo de mercado

* Riesgo politico

Asistencia externa

* Export América

* Departamento de Comercio de E.U.

* Oficinas del Censo

* Bureau of Customs and Border Protection

*  www.export.gov

* International Trade Administration

* U.S. Export Import Bank

* Organizaciones nacionales, regionales y locales
* Consultorias comerciales transfronterizas

Programa de puesta en marcha
* Cronologia operativa

* Hitos de desempefio

* Planes de contingencia

Fuente: Propia basada en Daniels, Radebaugh, y Sullivan (2010, p. 90).


http://www.export.gov/
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5. PLAN DE MERCADOTECNIA
En la actualidad, las organizaciones que participan en los negocios internacionales,
deben desarrollar, un plan de mercadotecnia, que cuente con las aportaciones y con el
visto bueno de cada una de las funciones principales, como instrumento para dirigir y
coordinar los esfuerzos de la organizacion hacia objetivos claves que les permita
alcanzar el éxito deseado, a través de la mezcla de la mercadotecnia para cubrir las
necesidades solicitadas, es por ello que en este capitulo se describe como herramienta
del plan de exportacidn. El cual esta adaptado del modelo propuesto por Kotler, (2006).
5.1. Producto
Pifias de barro de Michoacan son el producto de este plan de exportacion, por lo cual
analizaremos un poco de historia que encierra la cultura de este estado para comprender
por qué cumple con las caracteristicas suficientes para ser un proyecto rentable a nivel
internacional; ya que hablar del lugar o la tierra de pescadores, tal es el significado de
Michoacan, es hablar de uno de los estados mas bellos de la Republica Mexicana, con un
pujante crecimiento econdmico, social y cultural, ademas de un extenso abanico de
manifestaciones artisticas populares. Aqui, la fusion de las culturas indigena y espafiola,
ha dado como resultado una artesania regional Unica, ampliamente valorada no sélo en
el pais, sino en el mundo entero.

Guardando un vinculo directo con un pasado prehispanico, la alfareria es quiza una
de las expresiones que el hombre més ha utilizado para satisfacer sus necesidades, tanto
de utensilios como de representacion artistica. Ha servido para crear enseres de la vida
cotidiana como vasijas, platos, vasos, anforas, calentadores, asi como para plasmar
mediante objetos y esculturas, sus creencias religiosas. En Michoacén, el empleo de

técnicas antiguas no ha cambiado con el correr de los afios, sino que se han reforzado y
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mejorado gracias a los procedimientos traidos desde el viejo continente el brufiido, el
vidriado y el barro de alta temperatura.

Hoy en dia, de las habiles manos de los alfareros, surgen formas sencillas, como
pueden ser una taza o una vajilla de barro, figurillas de calaveras con escenas de la vida
diaria, hasta las més abstractas e irrepetibles con dibujos multicolores o brufiidas en un
verde intenso, como las de Tangancicuaro, Cocucho, Tzintzuntzan, Ichéan, Capula,
Patamban, Santa Fe de la Laguna o la Cafiada de los Once Pueblos, o los diablitos de
Ocumicho.

5.1.1. Marca

La marca de una asociacion o sociedad de artesanos o productores, legalmente
constituidos para distinguir en el mercado sus productos, respecto de productos de
terceros que no forman parte de esas asociaciones, a través de un logotipo y un control
de calidad certificada por la misma asociacién. En este caso la marca registrada por casa
de las artesanias de Michoacén usada es: PINAS DE BARRO DE SAN JOSE GRACIA,
REGION ORIGEN, la cual ya esta registrada acordando con La Casa de las Artesanias
que facilitaria los permisos para ser utilizada para mayores beneficios.

5.1.2.  Tamafo

El tamarfio de las pifias de barro es de 75 cm de alto por 40 de ancho, con un peso de 7
kilogramos como maximo.

5.1.3. Envase

Las cuales deberan ser empacadas, para su transporte, en cajas de carton cubiertas por

unicel triturado para su proteccion.
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5.1.4. Disefio

Son vasijas con la forma de esta fruta, cuya superficie estd cubierta de minusculas
puntas hechas con pastillaje, aplicaciones en barro que dan a la pieza la textura de la
corteza.

5.15.  Color

Son negro, blanco, azules, verdes, amarillas o bien color ladrillo.

5.1.6.  Seguridad

Protege las artesanias de posibles copias en toda la Republica Mexicana y en el resto del
mundo a través de los derechos legales que le confiere el registro de la marca; Usa el
simbolo MR, para notificar al mundo el registro de Marca; La Marca Colectiva
desalienta a los piratas a copiarla, ya que cuenta con elementos legales para defender sus
derechos, Protege la prioridad del registro de la Marca Colectiva en otras naciones,
Permite restringir la importacion de bienes que utilizan marcas piratas asimismo
Garantiza el producto con la Marca.

5.1.7.  Garantia

Certificar la autenticidad y calidad del producto artesanal, Preservar y rescatar la
produccion de las artesanias y las técnicas empleadas para su elaboracién, atendiendo a
su calidad, representatividad, tradicion, valor cultural, intencionalidad simbolica y
disefio por ultimo Fomentar y promover la calidad de las artesanias como medio para
desarrollar una actividad econémica, asi como para la comercializacion de los productos
en el extranjero.

5.2. Precio

Cabe aclarar que aun cuando esta una investigacion es cualitativa se requiere este

calculo para determinar para una efectiva aplicacion de un plan de mercadotecnia La
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estrategia para la aplicacion del precio serd por andlisis de costos y se basara en un
precio al menudeo por producto, utilizando las formulas de Gémez (2009). El cual es de
$6,500.00 por unidad, de acuerdo al analisis siguiente:
Precio de Venta = Costo Total + Beneficio
P.V. =$4,400.00 + 2,100.00 = $6,500.00
Punto de Equilibrio = Costos Fijos / (Precio de Venta — Costo Variable)
P.E. =$1,760.00 / ($6,500.00 - $2,640.00) = 0.46 unidades diarias
Lo cual se reflejaria en el Estado de Resultados segun tabla 4.
Tabla 4

Estado de Resultados presupuesto al primer periodo de actividades

% RESPECTO
CONCEPTO IMPORTE ALAS VENTAS
VENTAS $ 1,560,000.00 100%
TOTAL COSTOS $ 1,056,000.00 68%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | $ 504,000.00 32%
ISR $ 262,080.00 17%
PTU $ 50,400.00 3%
UTILIDAD NETA $ 191,520.00 12%
PUNTO DE EQUILIBRIO $ 711,295.34 46%

Fuente: Creacion propia

El precio incluye: empaque, seguros, embalaje y etiqueta de exportacion, transporte
al muelle, maniobras de carda al buque, impuesto de exportacién e importacion y
transporte hasta la fabrica del distribuidor y el tiempo de entrega sera de 30 dias después
de haber recibido la confirmacion. Con base en los Términos de Comercio Internacional:
entrega de mercancia en fabrica, INCOTERMS EXW).

Para lograr hacer negociacion, las partes, importadora — exportadora; deberan llegar
a un acuerdo mutuo. Para que la transaccion se lleve a cabo debe efectuarse de la

siguiente manera: Realizar un contrato de compra-venta; Carta de crédito irrevocable y
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confirmada a 30 dias; Operacion liquidable a la presentacion de los documentos exigidos
en la carta de crédito; La operacion debera realizarse a través de un banco de Estados
Unidos de América, y un corresponsal en México y La parte exportadora recibira el pago
de la mercancia a través del banco pagador.

Por ultimo es importante mencionar que existen varias organizaciones con
programas de apoyo a los artesanos; un programa exitoso que la Casa de las Artesanias
desarrolla, es el de créditos a artesanos, a traves del Fondo de Apoyo a la Actividad
Artesanal, un esquema financiero adecuado a sus caracteristicas, usos y costumbres, lo
que permite que el recurso otorgado no constituya una carga impagable, por el contrario,
se ha demostrado la disposicion del artesano por pagar los créditos en beneficio de que
se continle apoyando al sector. En estos ultimos meses se otorgaron 609 créditos
individuales a artesanos de 63 localidades de 29 municipios, y 9 regiones, por un monto
de $2 millones 52 mil pesos. Con ellos el precio de las pifias de barro puede ser méas
competitivo y atractivo en los mercados internacionales.

5.3.  Plaza (Distribucion)

La estrategia de distribucion debera realizarse a través de venta indirecta, jugando el
papel de intermediario comercializador de exportaciones nacional con apoyo de un
distribuidor detallista en los Angeles, California; por lo tanto la estrategia que se
utilizara estard basada principalmente en la administracion de la logistica del envié final
por medio de: El tipo de transporte méas utilizado para las pifias de barro se recomienda
sea terrestre. En este caso el distribuidor serd: Jesus Gutiérrez Limon, Gerente de
Mansfield Furniture Mfg, ubicado en la direccién: 5021 Elton Sreet, Baldwin Park, CA

91706, Ph (818) 814 07 46.
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El canal de comercializacion se podré llevar a cabo de cualquiera sera: Cuando el
fabricante o exportador tiene el contacto con el importador o distribuidor, y este
posteriormente éste hace el contacto por su cuenta con el detallista:
Fabricante/exportador importador/distribuidor detallista.

5.4. Promocion

Al igual que la distribucion las promociones y la publicidad quedara a cargo directo y
acorde a sus estrategias establecidas de mercadotecnia por el distribuidor: Jesus
Gutiérrez Limon, Gerente de Mansfield Furniture Mfg, ubicado en la direccién: 5021
Elton Sreet, Baldwin Park, CA 91706, Ph (818) 814 07 46.

5.5. Mercado

De los talleres certificados registrados en casa de las artesanias de Michoacan, se tiene
dispuesta una fabricacion adicional de hasta 20 pifias de barro mensuales para ofrecer en
el mercado extranjero como prueba piloto de este plan de exportacion lo cual cubre la
demanda solicitada por el distribuidor localizado y sin afecta la produccion para el
mercado nacional el cual es en promedio de 100 pifias de barro mensuales.

El mercado americano de articulos decorativos y artesanias es un sector muy
importante en Estados Unidos de América, debido a la gran cantidad de artesanos que
fabrican productos originales y de gran calidad. Durante 2010, las ventas de este sector
fueron de aproximadamente $4,000 millones de doélares, siendo el 60% de este mercado
surtido por importaciones. Ello de acuerdo a entrevista celebrada el dia 8 de febrero con
el Ing. José Luis Becerra Vega jefe del departamento de mercadotecnia de la casa de las

artesanias de Michoacan.
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55.1. Las empresas y la globalizacion

Siendo para México, Estados Unidos de América el principal socio comercial y con
quien se ha identificado mayor nimero de exportaciones, se ha decidio que para este
proyecto lo mas conveniente es tenerlo como destino.

La comercializacion de pifias de barro en este pais se orientard hacia grupos de
ingresos medios y medios altos, ya que se trata de un articulo decorativo de lujo de costo
medio alto. Su venta estara dirigida a jovenes - adultos y adultos empresarios, y amas de
casa. Plaza: Estados Unidos. Mercado destino: Los Angeles, California.

55.2.  Seleccion del mercado meta

Lerma, A. (2010) menciona los datos que a continuacion se enlistan: la poblacion de
California es de 36.132.147 habitantes, lo que lo hace el estado més poblado del pais. El
48% de la poblacion vive en el area metropolitana de Los Angeles y el 20% en la de San
Francisco. Con una superficie de 410.000 kilémetros cuadrados es el tercer estado en
extension.

5.5.3.  Datos importantes en la seleccion del mercado meta

De acuerdo con Lerma, A. (2010) se pueden rescatar los datos que a continuacion se
mencionan:

Idioma: La lengua oficial es el inglés, hablado por un 60.5% de la poblacion
californiana. El espafiol es la segunda lengua en nimero de hablantes, con un 25.8% de
la poblacién. El resto de lenguas no llegan al 3% si bien el conjunto de lenguas del Asia
oriental agrupan a un 8% de los hablantes.

55.4.  Cultura
El mercado de artesanias en Estados Unidos de América ha cambiado considerablemente

en los dltimos afios, con la globalizacion los consumidores americanos se han visto
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atraidos por la cultura de otros paises y han adquirido objetos decorativos que reflejan el
pais de origen, logrando dar un toque distintivo a la casa o la oficina. Actualmente, el
consumidor americano busca motivos frescos, con disefios interesantes y funcionales,
siendo aquellos objetos de barro que recuerden la naturaleza de los mas cotizados.
Representando en promedio un 30% de las ventas de pifias de barro para los extranjeros
americanos. Estos datos fueron obtenidos de una entrevista celebrada el dia Texto
adaptado de entrevista telefénica el dia 15 de enero del 2011 con Jesus Gutiérrez
Gerente de la Compafia Mansfield Furniture Mfg., quien sera distribuir en Los Angeles
de las Pifas de barro.

Cabe destacar que ademas son exigentes del orden y claridad, del cumplimiento de
lo acordado y del actuar con responsabilidad. Estos criterios se les imponen sobre todo a
los demaés, aunque ellos mismos siempre observan estrictamente dichos principios: el
ritmo de negociacion es rapido, las estrategias son de negociacioén, las posturas de las
ofertas son de altas exigencias iniciales, busca alternativas; una a la vez, su presentacion
personal es formal, sensibilidad es moderada, toma de decisiones, método global:
consenso de grupo o de equipo negociador, puntualizaciones: 1dgicas también intereses
personales en la toma de decisiones: baja. Estos datos fueron obtenidos de una
entrevista celebrada el dia Texto adaptado de entrevista telefonica el dia 15 de enero del
2011 con JesUs Gutiérrez Gerente de la Compafiia Mansfield Furniture Mfg., quien serd
distribuir en Los Angeles de las Pifias de barro.
5.5.5. Factores Politicos
En 1994, la salud de aproximadamente un mill6n y medio de personas estaba afectada
por el uso de vidriados de plomo. Hoy en dia, esa cifra se estima en 50.000. Las causas

sociales de relevancia incluyen la migracion, la pobreza, la deforestacion y la reduccion
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de los mercados causando la pérdida de tradiciones familiares. Las mas afectadas eran
las ceramistas indigenas. Es aqui donde aparece una restriccion no arancelaria que afecta
la comercializacion internacional de las pifias de barro.

Las prioridades fundamentales incluian el desarrollo efectivo de vidriados sin plomo
y el escaso esfuerzo de cara a preservar las practicas ceramicas tradicionales y la mejora
de la salud de los ceramistas y sus comunidades. EI Fondo Nacional para el Fomento de
las Artesanias (FONART) lider6 este esfuerzo, que incluia la aportacion de técnicos de
barro que ahora son actores principales de BSP: Barro sin Plomo, y que fue puesto en
marcha en 122 comunidades de produccion barro.

Como ya se mencionaron anteriormente las asociaciones Ayuda a los Artesanos y
Barro sin Plomo, implementaron en marcha talleres sobre barro sin plomo y expusieron
al mercado los nuevos productos libres de plomo. La BSP continGa proporcionando
asistencia técnica a los ceramistas en las técnicas de produccion libre de plomo y en los
procesos de calentado, cuidando el aspecto mercantil y promoviendo la distribucion de
las arcillas. La asociacion Ayuda a los Artesanos trabaja activamente para promover y
expandir las oportunidades mercantiles. Ademas por medio de ellos se puede conseguir
el comprobante que permite la certificacion de los procesos libres de plomo para la
fabricacién de pifias de barro, el cual es una restriccién que pudiera causar limitantes
fuertes para lograr el objetivo planteado. Ademas de cubrir las Normas de etiquetado: El
producto debe especificar pais de origen, Envase o embalaje mas utilizado o requerido y
La caja de empaque debe estar en francés o en inglés. Se debe especificar pais de
procedencia y el material que compone las pifias de barro.

Los requisitos para exportar se pueden listar de acuerdo a documentos y tramites de

exportacion de los cuales es obligacion de quienes exporten mercancias presentar en la
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aduana un pedimento de exportacion, en la forma oficial aprobada por la SHCP por
conducto de un agente aduanal. En los casos en que las mercancias estén sujetas a
regulaciones no arancelarias a la exportacion, el pedimento debe soportarse con los
documentos comprobatorios de cumplimiento de esas regulaciones.

Los documentos que se anexan al pedimento debe proporcionarlos el exportador
incluida la carta de encargo, en el cual, bajo protesta de decir la verdad, el exportador
girara instrucciones al agente aduanal para que realice el despacho aduanero en forma
clara y precisa, en esta debe establecerse por lo menos los siguientes datos: quien
confiere el encargo, a que agente aduanal se le confiere, fecha y lugar, tipo de
mercancias, bultos, valor y cantidad, régimen aduanero de exportacién, otras
recomendaciones para el embarque y ademas de los sefialados, los documentos que
generalmente se requieren para la exportacion son: copia del registro federal de
contribuyentes, con homo clave y domicilio fiscal de la empresa, carta de encargo para
el embarque de la mercancia, reservacion en la agencia naviera, en la que se efectuara el
embarque de la mercancia, en caso de tratarse de un despacho por aduana maritima; si
no se cuenta con dicha reservacion dar instrucciones a la agencia aduanal para que la
solicite por cuenta del exportador, si se trata de contenedores, solicitar su oportuno envio
para cargarlos con la mercancia que se exportara y tenerlos listos para su embarque con
tres dias de anticipacion, si la clase o naturaleza de la mercancia asi lo requiere debera
agregarse lo siguiente: permisos o autorizaciones, certificados de analisis quimicos, lista
de empaque y el certificado de origen en el caso de que el comprador extranjero lo

solicite aunque no es obligatorio presentarlo en el despacho aduanal de exportacion.
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55.6.  Tamafo del mercado meta

Considerando que el poder de compra de los americanos es de $32,890 dolares anuales,
el cual se considera alto y que gran parte de la poblacion en California son hispanos su
gasto es proporcionalmente menor en productos como libros, educacion, capacitacion y
tabaco. Se estima que el 54% de los hispanos pagan renta por su casa habitacion.

El destino del gasto de la poblacion se divide de la siguiente forma, entretenimiento
5% , salud 5%, transporte 18%, ropa 5%, alimentos en casa 8%, alimentos fuera de casa
5%, vivienda 17%, otros 37%. Con las personas hispanas o de origen mexicano, es mas
facil lograr hacer negocios por las similitudes culturales y por las costumbres de adquirir
los productos mexicanos ya que por lo regular no es féacil adquirir ates en los estados
unidos. En cuanto a las personas anglosajonas: uso del tiempo. Citar previamente,
puntualidad, no perderse en formalidades, ir al grano, son algunos de los aspectos clave
en el uso del tiempo del estadounidense, especialmente en tratos comerciales. Lerma, A.

(2010).
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6. RESULTADOS

Al finalizar la investigacion se obtuvieron los siguientes resultados, con base en
entrevistas dirigidas a personal de la Casa de las Artesanias de Michoacan, artesanos
alfareros registrados en la Casa de las Artesanias de Michoacan y finalmente a Jesus
Gutiérrez Gerente de la Compafila Mansfield Furniture Mfg., quién serd el distribuidor
en los Angeles, California de la pifias de barro, mismos que ayudaron a la integracion de
datos en el cuerpo de este trabajo:

6.1. Resultados de la encuesta dirigida a personal de la Casa de las Artesanias de

Michoacén

La entrevista realizada en La Casa de las Artesanias, a el Ing. José Luis Becerra Vega,
Jefe del Departamento de Mercadotecnia, la cual se encuentra en el Apéndice A, se

obtuvo lo siguiente:

“[...] Este Organismo ha consolidado una estructura organizativa sélida, integrado por personal
profesional conocedor de la materia, con la participacion de artesanos en la propia estructura
organica y con una relacién mas estrecha con las organizaciones de artesanos del estado, lo que ha
permitido disefiar y fortalecer programas de trabajo que realmente incidan en la atencién de las
demandas de este sector y propiciar su desarrollo, ademas de la finalidad de atender este importante
sector. Con la experiencia de trabajo que los afios traen consigo, la relacion directa con los
artesanos y con el disefio de politicas y acciones que atienden adecuadamente a los artesanos, se
avanza en la atencion de las demandas de este prioritario sector social de Michoacan [...]”

Lo que respecta a la historia sefial6 que:

“[...] La Casa de las Artesanias del Estado de Michoacén, es una de las instituciones con mas
historia en la actividad artesanal del pais. En funciones desde finales de los afios 60, se constituyd
formalmente en febrero de 1970 y desde entonces ha sido un referente en los programas
gubernamentales en materia de artesanias [...]”

Lo que respecta a la disminucion de la demanda solo puntualizo que es cuestion de
mantener las tradiciones a través de la bdsqueda de nuevos mercados ello es lo que se

base la existencia de este organismo. Para lo cual existen diversas actividades como:

“[...] Apoyo a los artesanos para la venta directa de sus productos, Programa de compra de
artesania en las comunidades, Capacitacion y asistencia técnica, Concursos de artesanias
comunales, regionales y estatales, apoyar las iniciativas de los grupos de artesanos, Programa de
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Créditos a los artesanos, entre otros. Ya que la actividad artesanal tiene tres connotaciones de la
mayor importancia: es fuente de ingresos econdmicos de miles de familias michoacanas,
principalmente indigenas; es referente cultural e identidad de las comunidades y es parte
fundamental de los destinos turisticos del estado [...]”

Comentd de la existe de otras organizaciones que brindan apoyos, ya sea
econdémicos, educativos y de comercializacion, para artesanos, pero con las cuales no
tienen una relacion directa como es Barro sin plomo AC y la FONART, quienes se
regulan por normas internacionales como: NOM-011-SSA1-1993, NOM-010-SSA1-
1993 y la NOM-009-SSA1-1993.

También sefialo la existencia de un listado confidencial de artesanos donde los
registran en bases de datos para realizar convocatorias en sus diferentes eventos, ademas
dentro de las instalaciones contaban con espacios para la distribucion de sus productos y
se invito a pasar con ellos para que colaboraran directamente en este trabajo.

Con respecto a los clientes principales explico:

“[...] Con la globalizacién los consumidores americanos se han visto atraidos por la cultura de
otros paises y han adquirido objetos decorativos que reflejan el pais de origen, logrando dar un
toque distintivo a la casa o la oficina. Actualmente, el consumidor americano busca motivos frescos,
con disefios interesantes y funcionales, siendo aquellos objetos de barro que recuerden la naturaleza
de los més cotizados. Representando en promedio un 30% de las ventas de pifias de barro para los
extranjeros americanos, variando el precio dependiendo del tamafio, forma, etc [...]”

Manifesto que la Ley de Fomento Artesanal del Estado de Michoacan de Ocampo,
es bajo la que regulan sus actividades, asi como el precio dentro del cual se dijo que el
sefialado con las caracteristicas para este proyecto es al publico en general de Cuatro mil
pesos 00/100 M.N., invitando por ultimo a visitar la  péagina
www.casadelasartesanias.gob.mx, para darle seguimiento a los resultados de La Casa de
las Artesanias del Estado de Michoacan y bien obtener mas datos si asi lo requiere el

presente.
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6.2. Resultados de la encuesta dirigida a artesanos registrados en la Casa de las
Artesanias de Michoacan

Al visitar el espacio dentro de las instalaciones de La Casa de las Artesanias, se encontré

con dos alfareros registrados: Blanca Estela Pineda Neri y Dolores Gomez Alcaraz;

capacitados y dispuestos a participar la exportacion de sus productos, por este organismo

para la distribucién de sus artesanias, mismos que se les realizo una entrevista dirigida

simulténea, la se encuentra en el Apéndice B, obteniendo lo siguiente:

Las pifias de barro son una produccion artesanal para su cabal valoracion cultural y
econdmica, exige reconocer de cerca el esfuerzo involucrado en la produccion de cada
obra, trascender sus apariencias en tanto objeto terminado, para ir al encuentro del
proceso a través del cual el producto artesanal cobra vida, que ademas tiene gran
aceptacion por los visitantes extranjeros, quienes quedan asombrados por sus formas y
colores ya que el arte tarasco, visto como conjunto, es alegre y lleno de exuberante
alegria de vivir. También describieron brevemente el proceso de produccion de las pifias
de barro, el cual se explica en las caracteristicas del producto de este proyecto.

Por Gltimo narraron que los tarascos llegan a desarrollar un oficio de expresividad
vigorosa con una sensibilidad estilistica que es muy marcada y muy suya. Aprenden a
configurar el cuerpo en todas las dimensiones, se esfuerzan en representar al hombre y al
animal en toda su movilidad, por captar las torsiones, vueltas, intersecciones, por crear
dinamismo. Logran intensificar la observacion de la realidad que caracteriza a las
creaciones de la cultura preclasica. Se ha designado al arte tarasco como arcaico
evolucionado. Se acepta el hecho real como real, sin interpretacion metafisica. Se atiene
a la apariencia exterior. Para el arte tarasco la vida es interesante, no enigmatica, ni

demoniaca.
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6.3. Resultados de la encuesta dirigida al distribuir en Los Angeles, California
La entrevista realizada a Jesus Gutiérrez Gerente de la Compaiiia Mansfield Furniture
Mfg., quién sera el distribuidor en los Angeles, California; de las pifias de barro, la cual
se encuentra en el Apéndice C, se obtuvo lo siguiente:

Existe de un mercado potencial latente que de acuerdo al distribuir elegido, espera
sea cubiertas sus necesidades, para lo cual se pretende iniciar con una prueba piloto y se
espera siga creciendo esta demanda no solo con este tipo de articulos decorativos si no

con otros que el estado tiene para ofrecer.
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CONCLUSIONES

Los resultados anteriores afirman que la exportacion de Pifias de Barro de Michoacan a
Los Angeles, California; es rentable, no solo por generar utilidades del 12% , de acuerdo
al estado de resultados presupuestado (Tabla 4), ademés por el hecho de incrementar
ventas de pifias de barro; porque la alfareria en Michoacan es una tradicion desde epoca
de la prehistoria, siendo una gran riqueza artesanal de México para ofrecer al mundo,
con una produccion de mas de 200 comunidades con familias dedicadas a esta actividad
en el estado, por ello cubriendo demandas internacionales si asi son requeridas,
identificando un mercado a través de un intermediario que lo confirma, se decide
exportar a Estados Unidos.

Este plan de exportacion se realiz6 en base a una investigacion cualitativa a juicio
de expertos quienes ademas sefialaron que la demanda que existe en Los Angeles es
suficiente para vender las pifias de barro, ya que se cuenta con una cartera de clientes
que son buena opcién para exportar el producto. Comprobando con ello que México
tiene amplias posibilidades de ser un exportador competitivo en productos con amplias
fortalezas como son las tradiciones culturales que han sido herencia desde los pueblos de
la Mesoameérica prehispanica. Desarrollando nuevas técnicas y formas que sorprenden al
mundo entero que ademas contribuyen en la generacién de empleos y la conservacion de
los actuales artesanos nacionales.

Se va a comenzar enviando una pequefia remesa de producto con apoyo de los
tradicionales programas que acogieron a la exportacion; para delinear nuevas estrategias
de negociacion con los principales socios comerciales para atenuar la agresividad
comercial de paises asiaticos y generar condiciones internas para lograr productos

competitivos, sin descuidar la evolucion reciente de las exportaciones mexicanas, ya que
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son muchos los aspectos en juego que pueden perderse por una pobre interpretacion del

problema y el no aceptar la pérdida de competitividad de productos.
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APENDICE
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APENDICE A
Guia de entrevista dirigida al personal de La Casa de las Artesanias de Michoacan.
Objetivo: La presente entrevista tiene como finalidad obtener informacién util para
identificar elementos del producto con cualidades competitivas en mercados extranjeros
para la elaboracion del plan de exportacion.
Nombre: Puesto:
1. ¢Cual es la funcion de La Casa de las Artesanias de Michoacan?
2. Puede narrar una breve historia de La Casa de las Artesanias de Michoacan.
3. De acuerdo a sus datos estadisticos, considera que ha disminuido la demanda nacional
de artesanias.
4. ¢Qué hace La Casa de las Artesanias de Michoacan para incentivar o promover la
importante tarea de conservar las habilidades de los artesanos?
5. Ademés de La Casa de las Artesanias de Michoacéan ;Existen otras organizaciones
que apoyen a los artesanos? Y ¢ Qué tipo de apoyo les brindan?
6. ¢Los artesanos cuentan con algun tipo de registro o certificacion otorgado por La Casa
de las Artesanias de Michoacéan?
7. ¢Cudles son las normas que regulan el cumplimiento de estandares internacionales de
las artesanias?
8. ¢Cuales los productos con mayor demanda y quiénes son sus principales clientes?
9. (Pueden proporcionarnos los datos de los artesanos que recomendarian para un
proyecto de exportacion?

10. ¢Cual es el precio al publico del producto del producto recomendado?
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APENDICE B
Guia de entrevista dirigida para artesanos registrados por La Casa de las Artesanias de
Michoacan.
Nombre: Ocupacion:
1. ¢Sus productos estan registrados en La Casa de las Artesanias de Michoacan?
2. ¢Cual de sus productos es el mas caracteristico del Estado de Michoacan?
3. ¢Su producto cumple con las normas sefialadas por La Casa de las Artesanias de
Michoacan?
4. ;Estaria dispuesto a ser participar en un plan de exportacién con ese producto?
5. ¢Estaria dispuesto a incrementar su produccion a cubrir la demanda internacional de
ese producto? Si la respuesta es si ¢En qué porcentaje?
6. Describa los antecedentes del producto.
7. Describa detalladamente el proceso de produccidn de ese producto.

8. ¢Cuadl son las caracteristicas que hacen tan especial ese producto?
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APENDICE C
Guia de entrevista dirigida al distribuidor en Los Angeles, California.
Nombre: Ocupacion:
1. ¢Existe entre sus clientes la demanda de productos artesanales de decoracion de
origen mexicano, que caracterizan la cultura del Estado de Michoacan, como son las
pifias de barro?, en caso de ser positivo, ¢(Cuantas pifias de barro mensuales podria
distribuir entre sus clientes en Los Angeles, California?
2. ¢Cuales son las caracteristicas que identifican a sus clientes para cerrar
negociaciones?
3. Describa aspectos sobresalientes de la cultura de sus clientes.
4. ;Cuadl es la estrategia de ventas de sus productos?
5. Mencione quien es su mercado meta.

6. ¢Cual seria el monto que estarian dispuestos a pagar una pifia de barro?
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