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Este proyecto se inicia definiendo el concepto de mercadotecnia en general, para
después centrarse en los aspectos de la mercadotecnia internacional.

Alo largo de éste capitulo se enfatiza la necesidad de las actividades internacionales
de marketing, al igual que se explica porqué el mercado mundial se ha convertido
por completo en un nuevo foro para cualquier empresa y sus administradores. El
contenido refleja lo que esta pasando en un ambiente global pues los cambios
econdémicos han puesto especial énfasis en lo que se refiere al TLC, observandose

algunos cambios en las instituciones que fomentan la actividad productiva del pais.

También se ve a grandes rasgos las compaiiias multinacionales que enfrentan retos
y oportunidades diferentes, que son capaces de gastar mas recursos en los esfuerzos
de internacionalizacion y de marketing, ya que tienen una visién méas global que las
pequenias compaiiias. Estas compafiias con vision internacional impactan tanto ha

nivel individual, como econdémico y gubernamental.

El segundo capitulo, se inicia con los factores de como México entré al Tratado

de Libre Comercio (TLC), explicando que es lo que deben hacer las empresas para

ser competitivas frente a los otros paises y subsistir en un mercado global.
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También se describen detalladamente algunas artesanias mexicanas que existen en
todo el territorio nacional, permitiéndonos conocer parte de nuestros origenes y
valorando cada vez mas ésta actividad para que no desaparezca y perdure por
mucho tiempo més en las nuevas generaciones.

En este mismo capitulo se puntualizan algunas instituciones que ayudan al fomento
y difusién de las artesanias.

Estas instituciones existen para capacitar o ayudar a que los artesanos aprendan a
entrar en los mercados extranjeros y eleven su competitividad.

Mientras més se demoren las empresas en internacionalizarse, mayor sera el riesgo
de quedar fuera de los crecientes mercados de Europa, el Lejano Oriente y del resto

del mundo.

Tercer capitulo

Nuestra investigacién comienza con la obtencién de conocimientos y experiencias
bésicas acerca de los artesanos mexicanos y sobre su fomento, difusién y
comercializacién de sus productos; con este conocimiento previo podemos tener un
panorama més amplio y critico, que nos permite visualizar todo el entorno en que

se desenvuelven los comercializadores de artesanias.

La investigacién preliminar nos ayuda a planear y definir de manera mas concreta
cudl es el problema al que nos estamos enfrentando y cudl debe ser el objetivo de

nuestra investigacion.

Ademas, est4 adquisicién de conocimientos previos nos ayuda a evitar errores y a
encontrar soluciones viables, asi como a comprender el problema que se plantea e
identificar sus posibles causas y soluciones. Permitiéndonos aceptar o rechazar

nuestra hip6tesis.
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1. DEFINICIONES DE MERCADOTECNIA

Este proyecto se inicia definiendo éQué es la mercadotecnia? Debido a que
cada autor tiene su propia definicion; sélo se consideraron aquellas mas

importantes.

Para Philip Kotler “La mercadolecnia es un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a
través de generar, ofrecer e intercambiar productos de wvalor con sus

semejantes™

La siguiente definicion complementa la idea de Kotler, y es establecida por El
Chartered Institute of Marketing quién define a la mercadotecnia como: "El
proceso de administracion responsable de la identificacién, anticipacion y

satisfaceion de los requerimientos del cliente con una utilidad'.

La siguiente definicién abarca las 4 ps. de la mercadotecnia:

“Mercadotecnia es el proceso de crear un producto, después planear y llevar a
cabo la fijacion de precios, promocion y colocacion de ese producto mediante
la estimulacion de intercambios de compra - venta, en los que tanto el
comprador como el vendedor se benefician de uno u otro modo”. ° 8i las dos
partes no obtienen beneficios, una o la otra titubeara antes de repelir la
experiencia.

Michael R. Czinkota en comparacion con los autores anteriores, define a la
mercadotecnia en el dmbito internacional y la establece como: "El Marketing
Internacional se refiere a la planeacion y conduccion de transacciones a
través de las fronteras nacionales para satisfacer los objetivos de los
individuos y las organizaciones. El que una transaccion tenga lugar a través
"~ de las fronteras nacionales, enfatiza la diferencia entre mercadotecnia
nacional e internacional”. *

Las definiciones anteriores sirven de base para dar inicio al presente estudo.

! Kotler, Philip, "Direccitén de Mercadotecnia®, octava edicién, Editorial, Prentice Hall, México 1996. pp. 7
2 Jefkins, Frank, "Comercializacién Actual”, Editorial Trillas, Primera edicién, México 1997. pp. 15.

* White, Sarah, "Mercadotecnia jfacil!", Editorial Prentice - Hall, México 1997, pp4.

* Czinkota, Michael R., "Marketing Intemacional”, Editorial Mc Graw Hill, 4ta edici6n, México 1997, pp.15



2. MARKETING INTERNACIONAL

La exploracion del marketing internacional combina la ciencia y el arte de los
negocios con otras disciplinas: economia, anltropologia, estudios culturales,
geografia, historia, idiomas, jurisprudencia, estadistica, demografia y otros
campos que permiten entender nuevos fenomenos. "Ast el marketing tiene
lugar alrededor de nosotros todos los dias, tiene un efecto importante sobre
nuestras vidas y es crucial para la sobrevivencia y éxito de las compariias" ®
Por lo tanto el aislamiento economico ha llegado a ser imposible ya que no

participar implica una economia declinante de ese pais y la disminucion del

nivel de vida de los ciudadanos.

La situacion actual de las actividades comerciales en el ambito mundial,
proyecta posibles desarrollos y discute las repercusiones mundiales en los
paises, instituciones e individuos. Resalta las oportunidades y adversidades
que surgen del mercado global y enfatiza la necesidad de un enfoque del
marketing por parte de los individuos e instituciones. Ya que se refiere a la
Dlaneacion y conduccion de transacciones a través de las fronteras nacionales
para satisfacer los objetivos de los individuos y las organizaciones. "dbarca
desde importaciones y exportaciones, hasta concesion de licencias,
cotnversiones, subsidiarias de propiedad total, operaciones de supervision y
contratos de administracion'. Es a su vez la herramienta mas utilizada para
alcanzar la meta vde mejoramiento de la situacion actual propia. Que el que

una transacciém tenga lugar a través de las fronteras nacionales enfatiza la

% czinkota Michael R., "Marketing intemacional”, Editorial Mc Graw Hill, 4ta edicion, México 1997, pp. 5.
6.Czinkota Michael R., "Marketing Intemnacional®, Editorial Mc Graw Hill, 4ta edicién, México 1997, pp. 7.



diferencia entre marketing internacional y nacional. Para lograr el éxito debe
tener bases firmes en los aspectos cientificos, entonces consumidores
individuales, elaboradores de politicas y ejecutivos de negocios seran capaces
de incorporar las consideraciones del marketing internacional en su

pensamiento y planeacion.

Asi compariias e individuos estan compitiendo no sélo en el dmbito nacional
sino en un mercado global, ya que hay enlaces globales en tecnologia y estilos
de vida desconocidos e imprevistos con anterioridad. Por lo tanto ha afectado
la elaboracion nacional de politicas y ha resultado el surgimiento de
oportunidades y amenazas nuevas para companias e individuos. Y esto es
porque el comercio mundial ha forjado una red de enlaces globales que
vincula a todos con datos. También ha producido una reorientacion global en

las estrategias de produccion.

Los politicos reconocen que es muy dificil separar la actividad economica
nacional de los eventos del mercado internacional. Una y otra vez las medidas
de la politica nacional son vedadas o contrarrestadas por las actividades de
las fuerzas del mercado global. Los tipos de cambio empiezan a determinar el
nivel del comercio, ademds los flujos financieros del sector privado exceden
enormemente los flujos financieros que pueden ser ordenados por los
gobiernos, incluso cuando actuan en conjunto; ya que él constante y rapido

cambio tecnologico y los avances en comunicacion permiten a comparniias y



paises emular con rapidez la innovacion y contrarrestar planes diseriados

cuidadosamendte.

Asi que para recuperar algo de su poder para influir en los eventos y
reafirmar su soberania nacional, los politicos buscan restringir el impacto del
comercio global y los flujos financieros levantando barreras, imponiendo
tarifas, diseriando cuotas y aplicando otras reglamentaciones sobre la
importacion. Estas medidas también han sido restringidas por los acuerdos

internacionales que regulan las restricciones comerciales.

Aungue hay relaciones muy estrechas pueden resultar en muchas ocasiones
efectos negativqs ya que puede disminuir la capacidad de un pais para hacer
cosas a su manera por la dependencia que tiene del otro pais, asi que lo que
debe kacer el mercadélogo es estimular el pensamiento soctal sobre los

beneficios a largo plazo de esta interdependencia.

Y para prosperar en este mundo de cambios abruptos las compariias necesitan
prepararse y desarrollar respuestas activas. Nuevas estrategias necesitan ser
ideadas, nuevos planes, al igudl que el modo de hacer negocios necesita
cambiar. Con estos elementos puede la empresa oblener y retener el liderazgo
economico, politico o moral, mediante la innovacion y adaptarse al ambiente
cambiante del mundo globalizado. Ast que si desea permanecer er la eima una
compariia necesita participar con agresividad en los cambios que tienen lugar

y responder con creatividad.



Algunas empresas con dependencia en su produccion expanden sus
actividades para llegar a los mercados nacionales, de esta forma se benefician
ya que llegan a muchos mas consumidores; pero, a veces esa saturaciom del
mercado hace que ya no se tengan tantas ventas, para evitar eso realizan
innovaciones en el producto para alargar su ciclo de vida e introducirlo en
otros paises. También puede ser que al pais que llevaron su producto se
encuentren a sus proveedores, asi podrian formarse acuerdos cooperativos que
permitan a todas las partes llevar sus principales fuerzas para dar mejores

productos, servicios e ideas de lo que pueden producir por su cuenta.

Dentro de este ambito también se encuentra la investigacion que ha
descubierto que las corporaciones multinacionales enfrentan probabilidades
mds bajas de insolvencia y menos riesgo promedio que las compariias
nacionales, al mismo tiempo el marketing internacional permite a los
consumidores en todo el mundo encontrar mayores variedades de productos a

precios mas bajos y mejorar sus estilos de vida y comodidad.

Por lo tanto las empresas e industrias que no estdn participando en el
mercado mundial empiezan a reconocer que en el ambiente comercial actual,
el aislamiento ha llegado a ser imposible, ya que algunas empresas han sido
| afectadas directa e indirectamente por los desarrollos econémicos y politiéos
que ocurren en el mercado internacional. Aquellas empresas que no desean
tncursionar son relegadas a reaccionar al mercado global por lo tanto se

exponen a una severa competencia del extranjero porque no estan preparadas.



Ast que, lo primero que deben hacer las compariias es empezar a participar en
los asuntos del comercio global, haciendo una evaluacion del ambiente propio
de un mercado extranjero, comenzando por valorar las variables econémicas
relacionadas cor el tamario y la naturaleza de los mercados. Debido a la gran
cantidad de alternativas dignas de atencion, el monitoreo inicial de los
mercados debe ser eficiente y efectivo. "Ast muchos paises subdesarrollados
dependerdn del éxito de sus esfuerzos de industrializacion en los arios
venideros, incluso los paises ricos en recursos que pueden encontrar los
precios de los bienes primarios reducidos por los sustitutos hechos por el
hombre"'. Asi los mercaddlogos combinardn las variables econémicas para
ajustar sus propésitos de planeacion y wultilizaran los que se relacionen
directamente con el producto y/o servicio que la compariia comercialice, como
la capacidad del mercado para comprar. Las principales dimensiones de un
mercado deben considerar las variables como la poblacion y sus diversas
caracteristicas, infraestructura, caracteristicas geograficas del ambiente y el

involucramiento extranjero en la economia.

El nimero de personas en un mercado, proporciona los indicadores bdsicos
del tamario del mercado y es por si mismo indicador de la demanda potencial
para ciertos productos de primera necesidad, que tiene un atractivo universal
Yy son costeables. Debido a las decisiones de entrada al mercado pueden estar
en el futuro, merece la pena de analizar las proyecciones de la poblacion en

las areas de interés y enfocar sus posibles aplicaciones.

7 Czinkota Michael R.; "Marketing Intemacional"; Editorial Mc Graw Hill, 4ta edicién, México 1997, pp. 53.



Se requerird mds capacidad de ajuste por parte de las compatiias que quieran
comercializar en los paises en desarrollo debido al bajo poder adquisitivo de
los individuos y a wuna mayor participacion del gobierno en la
comercializacion de productos bdsicos. Asi la poblacion puede clasificarse
para mostrar las caracteristicas especificas de sus mercados respectivos. La
distribucion de la edad y expectativa de vida se relacionan bastante con el

nivel de desarrollo del mercado.

Las personas requieren de poder adquisitivo, los precios, los ahorros y la
disponibilidad de crédito. Asi el Producto Nacional Bruto (PNB)®, se usa como
indicador para evaluar el poder adquisilivo. En algunos mercados la
distribucion del ingreso produce grandes diferencias entre los grupos de
poblacion. Entre mds desarrollada sea la economia del ingreso tiende mds a
convergir hacia la clase media. Los bienes y servicios en los diferentes paises
tienen que ser evaluados consistentemente si es que las diferencias van a
reflejar los volumenes reales de bienes producidos. Las paridades del poder
adquisitivo muestran cuantas unidades monetarias Son necesarias en un pats
para comprar la cantidad de bienes y servicios que una unidad monetaria
comprard en otro pats. Las cifras de consumo general son valiosas, pero deben
considerarse con precauciom porque pueden ocultar diferencias criticas de la

forma del producto.

¥ PNB: Representa "el valor de mercado de bienes y servicios terminados recientemente producidos por los
factores de produccién nacionales".



Cada mercadoblogo internacional dependerd de los servicios proporcionados
por el mercado local para transportacién. Comunicacion y energia, asi como
de las organizaciones que participan en funciones de facilitacion de
marketing: comunicacion de markeling, distribucién, informacion y

financiamiento.

Las redes de transportacion por tierra, ferrocarril, vias navegables o aire son
esenciales para la distribucion fisica. Cuando mads extensa sea la
participacion internacional de la comparniia, mejor serd su red de apoyo
existente, como bancos, agencias de publicidad y distribuidores para evaluar
los nuevos mercados. Las distancias fisicas entre los lugares son muy extensas
y afectan a los mercaddlogos en muchas formas, ya que las distancias largas
requieren del uso de medios de transporte mas caros para asegurar la
disponibilidad y calidad adecuada del producto Las concesiones climdticas
del mercado y grado de su variacion durante el ario, tiene un efecto directo en
el patrén de consumo de cualquier mercado.

"La integracion economica entre los paises es un compromiso de cooperacion
economica para ulilizar sus recursos respectivos de modo mds efectivo y
proporcionar mercados mas grandes para los productores de los paises
miembros.” Algunos esfuerzos de integracién  han lenido metas muy
ambiciosas, como la integraciom politica; otros han fracasado como resultado

de beneficios desiguales del convenio o por desviarse politicamente de la

? Czinkota Michael R.; "Marketing Intemacional”; Editorial Mc Graw Hill, 4ta edicién, México 1997, pp. 76



direccién. Estos esfuerzos de integracion econcmica estdn dividiendo al
mundo en blogues comerciales, en total son dos los mas importantes:

TLC integrado por los siguientes paises: Estados Unidos, Canadd y Mézxico.
Unién Europea por Alemania, Bélgica, Francia, Holanda, Italia y

Luzemburgo, Dinamarca, Inglaterra e Irlanda.
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3. INVESTIGACION DE MARKETING INTERNACIONAL

Cuando decide internacionalizarse en sus actividades, una compariia Se
expone a un ambiente desconocido, asi que las compariias deben aprender
sobre la cultura del pais anfitrion, entender su sistema politico, determinar su
estabilidad y evaluar las diferencias en las estructuras sociales e idioma,
todas las suposiciones formuladas durante el crecimiento en el mercado

nacional deben revaluarse.

Internacionalizarse significa entrar en mds de un mercado. Al entrar el
mercado internacional la compariia se expone a una variedad mucho mas

grande de competencia de la que existia en el mercado nacional.

La compafiia debe determinar la amplitud de la competencia, rastrear las
actividades competitivas y, finalmente evaluar el impacto real y potencial

sobre sus propias operaciones.

Para servir con eficiencia a un mercado, las compariias deben ser lo que sus

clientes quieren, por qué lo quieren y cémo se ocupardn de satisfacer sus

necesidades.

Las decisiones respecto a la entrada y expansion en los mercados extranjeros
y la seleccion y designacion de los distribuidores se toman después de una

rapida evaluacion subjetiva de la situacion.

10



1) La falta de sensibilidad para captar las diferencias en los gustos y
preferencias del consumidor.
2) Una evaluacion limitada de los diferentes ambientes de marketing en el

extrangjero.

Es frecuente que las compariitas no estén preparadas para aceptar sistemas de
distribucion, aplicaciones y usos industriales, disponibilidad de los medios, o
reglamentos de la publicidad totalmente diferentes de las que se les presentan
en el mercado nacional.

3) La falta de familiaridad con las fuentes de datos mnacionales e

tnternacionales y la incapacidad para usarlos si se obtienen.

Esta tarea incluye identificacion, evaluacién y comparacion de las
oportunidades potenciales del mercado extranjero y la seleccion subsecuente
del mercado. En el proceso inicial de internacionalizacion, es necesario
determinar los requerimientos para una entrada y penetracion positiva al
mercado. La investigacién proporciona a la administracion, el conocimiento
del mercado extranjero, lo cual le permite anticipar los sucesos, tomar la

accion apropiada y prepararse adecuadamente para los cambios globales.
Ezxisten dos formas bdsicas de investigacion: investigacion primaria, los

datos se recaban para fines especificos de investigacion, y la investigacion

secundaria que usa los datos que ya han sido recabados.

11



a) Investigacion primaria

La mayor parte de los proyectos. de investigacion de merecados requiere de
recopilar alguna informacién primaria. El procedimiento normal consiste en
entrevistar a varias personas, individualmente o bien en grupos, para tener
una idea preliminar del sentir de la gente acerca de los transportes aéreos y
de servicios especificos y basdndose en los resultados. Desarrollar una forma
de entrevistas e instrumentos de investigacion mas formal y llevarla a efecto

en el campo.

La informacioén puede recopilarse de cuatro maneras generales: observacion,

grupos de enfoques, encuestas o estudios y experimenltos.

e Jnvestigacion por medio de la observacion; se puede obtener mediante la

observacion de los actos relevantes y los distintos ambitos.

g Investigacion centrada en grupos; una sesion de grupo consiste en reunir
entre seis y diez personas que pasan de una a varias horas con un
moderador habil para comentar un producto, servicio, organizaciéon u otra
entidad de mercadotecnia. El moderador tiene que ser objetivo, conocer el
tema, asi como las dindmicas de grupo y conducta del eonsumidor. Se suele
obsequiar a los participantes un pequenio regalo por su asistencia, lo sesion

cast siempre se lleva en lugares agradables.

12



g La investigacion experimental: la investigacién con mayor valor cientifico
es la experimental, ésta requz’e}'e seleccionar un grupo de temas acordes, los
cuales se sujetan a diferentes tratamientos, control de variables externas y
la diversificacion de las diferentes respuestas que se observaron para saber

si son estadisticamente importantes.

g Instrumento de investigacion es el cuestionario que es el mds comun para
recopilar informacion primaria, y en términos generales, consiste en una
serie de preguntas que se presenta a una persona para que dé sus
respuestas. El cuestionario es muy flexible en cuanio a que existen diversas
maneras de formular las preguntas. Deben desarrollarse cuidadosamente,
probarse y depurarse antes de aplicarse en gran escala. Cada pregunta
debe verificarse para determinar si coniribuye a los objetivos de la

investigacion.

b) Investigacion Secundaria

Para realizar la investigacion, las compariias requieren recursos en términos
de tiempo y dinero. El valor de la investigacion se evalia desde dos
perspectivas.

1) Analiza los beneficios que la compariia recibe de la investigacion.

2) Identifica el riesgo inherente en que incurre la compafniia st no lleva a

cabo la investigacion.

13 -



El beneficio de la investigacion debe ser mayor que el valor de la decision sin
tnvestigacion, en una cantidad que exceda el costo de la investigacion. El uso
de la teoria de la decision permite una comparacion de las estrategias
alternativas de investigacién. Pero wusar dicha justificacion para la
tnvestigacion puede arriesgar al investigador, porque una vez que la
investigacion es llevada a cabo, los beneficios reales son medibles y pueden

compararse con los anticipados.

¢) Los directorios industriales

Sirven principalmente, para identificar a las compafitas y proporcionar
informacion fundamental muy general y cierta informacion sobre los
productos de la compatniia. Publicados por los bancos o despachos para
mantener a su clientela al corriente sobre los acontecimientos internacionales,
los boletines son suministrados a publico muy reducido, pero pueden
proporeionar informacion importante a la compariia interesada en un drea
especifica. La base de datos comprende desde los acontecimientos mds
recientes en desarrollo del producto, hasta nuevos informes en la prensa
académica y comercial y las ultimas actualizaciones sobre estadisticas de

comercio internacional.

14



4. AMBIENTE FINANCIERO INTERNACIONAL

En un ambiente internacional extremadamente competitivo, una entidad
comercializadora, no siempre puede esperar vender en su propia moneda,; por
lo tanto, la compafriia se expone a nuevos tipos de riesgo. Las ventas se ganan
o0 se pierden segun la disponibilidad de crédito favorable para el comprador. Y
la principal inquietud del vendedor es asegurarse que le paguen los bienes
embarcados. Antes de que se reciba una orden de compra.

"La extension del crédito ofrecido estd determinada por: los factores
especificos de la compania como tamanio, experiencia en el comercio
tnternacional y capacidad de transacciones financieras, caracteristicas del
mercado como el grado de desarrollo econémico y la disponibilidad de los
medios de pago y factores relacionados con una transaccion particular,
cantidad de pago y mnecesidad de proleccion, términos ofrecidos por los
competidores, fuerza relativa y atractivo del socio comercial y tipo de bienes

involucrados".’’

Para obtener la mejor asistencia, las compariias necesitan acceder a bancos
regionales. Los principales tipos de riesgo financiero son comercial, politico,

de tipo de cambio y otros relacionados con la inflacion.

- Bl riesgo comercial que puede enfrentar una compariia es a la insolvencia o
incumplimiento prolongado de pago por un comprador en el extranjero. Estos

tncumplimientos resultan casi siempre del deterioro de las condiciones en el

1% Czinkota Michael R.; "Marketing intemacional”; Editorial Mc Graw Hill, 4ta edicion, México 1997, pp. 157
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mercado del comprador, fluctuaciones en la demanda, competencia mno

anticipada ya sea nacional o internacional.

"El riesgo politico o no comercial escapa por completo al control del
comprador y del vendedor ya que a wveces sc atrasa la transferencia o
renovacion de un permiso para exportar o importar por parte de una

autoridad gubernamental que impide o demora excesivamente el pago™’.

Los beneficios para el exportador son la reduccion del riesgo, la simplicidad
de la documentacion y una cobertura del 100% que fuentes oficiales como los
bancos importadores-exportadores no proporcionan. El financiamiento con
" titulos de crédito no involuecra restricciones de contenido o del pais, que si

fienen muchas de las fuentes oficiales de financiamiento comercial.

El financiamiento oficial puede tomar la forma de un préstamo o de una
garantia, incluyendo el seguro crediticio. En un préstamo el gobierno
proporciona fondos para financiar la venta y carga de intereses sobre estos

fondos a una tasa fija establecida.

El gobierno que presta de alguna manera acepla el riesgo de un posible
tncumplimiento. Uno de los tmpedimentos mds grandes que enfrentan los
negocios pequerios al intentar realizar ordenes de exportacion es una falta de

capital de trabajo adecuado para integrar el inventario mecesario para

I Czinkota Michael R.; "Marketing internacional”; Editorial Mc Graw Hill, 4ta edicién, México 1997, pp. 158
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cumplir la orden de exportacion. Si él exportador no cumple, s6lo se cubre el

préstamo del capital de trabajo.

El mercadélogo internacional debe decidir si hace negocios en ese ambiente en
particular, st la decision es positiva, los riesgos deben ser minimizados
medtiante acciones por parte de la compariia o por sistemas de apoyo, la
decision debe ser documentada, basada en informacion actualizada y
detallada sobre el crédito internacional y por las condiciones del pais. El
mercado de tipo de cambio extranjero es el mecanismo por el cual se transfiere
el poder adguisitivo entre los paises, se proporciona crédito para
transacciones internacionales y se minimiza la exposicion a los riesgos por
fluctuaciones del tipo de cambio. Los participantes en este mercado incluyen
bancos, gobiernos y especuladores, asi como transacciones conocidas por
personas y comparitas. Cualquier compariia esta expuesta al tipo de cambio
en tres formas:

1) La exposicion de la transacciom, que es producida por los contratos
pendientes de pago;

2) La exposicion a la conversion es cuando son afectados los estados
financieros por tener que informar los resultados mundiales
consolidados en su moneda nacional;

3) La exposicion econbémica es cuandn la compariia es afectada por el tipo

de cambio, mads alld de la exposicion a la transaceion y a la conversion.
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5. COMERCIALIZACION

Las razones por las cuales las comparitas deciden internacionalizarse pueden
ser por el tipo y calidad de la administracion, ya que los miembros de estas
compariias exportadoras muestran un nivel mas alto de educacion formal y
dominio del idioma extranjero, que los administradores de las compariias no

ezportadoras.

Se debe involucrar a todos los niveles de la administracion desde un inicio, en
el proceso de planeacion de la exportacion y convencer a los participantes de
que el esfuerzo sélo tendrd ézito con el compromiso de toda la compartiia. De
igual forma se debe establecer una estructura de exportacion especifica en la
cual alguien asume la responsabilidad de exportar, ya que sin estructura
responsable se pierde el enfoque necesario para el éxito. Aunque también una
variedad de factores que presionan y motivan a las compafriias hacia el

camino itnternacional, como son: los proactivos y reactivos.

El tmpulso administrativo, que es el deseo, impetu y entusiasmo debe ser
parte de una compariia que opera a nivel internacional. Ademds es una buena
razon para viajar. Los beneficios fiscales utilizan un mecanismo para
proporci~nar a las compariias ciertos incentivos fiscales, que hacen a las
actividades de marketing internacional potencialmente mds rentables,
ademds permiten a la compariia ofrecer sus productos a un costo mds bajo en

los mercados extranjeros o acumular una utilidad mas alta.
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» Necesidad de exportacion - importacion: algunos patises requieren de un

alto nivel de exportaciones por una de dos razones:
« Para mantener un alto estandar de vida, o

« Para obtener wun balance de comercio que hace posible las

importaciones™.

Las compdﬁz’as pueden ver la expansion en el mercado internacional como
una posibilidad ideal para lograr una distribucion mas extensa de los costos
fijos. El mercado nacional estd saturado. Las compariias en esta situacion
pueden usar el mercado internacional para prolongar el ciclo de vida de su

producto y de su organizacion.

La teoria del ciclo de vida de los productos internacionales afirma que ciertos
productos recorren un continuo proceso o ciclo, compuesto por cuatro etapas
generales y que la ubicacion de la produccion cambiard internacionalmente

dependiendo de la etapa del ciclo en la que se encuentren los productos.

Ciclo de vida del producto: “Uno de los aspectos mas importantes a considerar
cuando se abastecen los mercados de Estados Unidos es que los productos,
consumidores y mercados cambian con el tiempo. Esto no sélo significa que el
tmportador debe escoger cuidadosamente el producto a vender en el mercado,

stno también que los mercados deben ser desarrollados y los productos

12 Jefking Frank , "Comercializacion Actual®, Editorial Trillas, Primera Edicién, México 1997, pp. 305-306.
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Tabla 1
"Cambios Internacionales durante el ciclo de vida de un producto
La importancia relativa de la produccion y ventas en PDM® aumenta durante

un ciclo de vida de un producto™*

Etapa del ¢iclo de vida

Introduccion Crecimiento - Madurez " Declinacién
Ubicacién de e En el pais ¢ En el pais innovador « En mdltiples paises < Principal-
la produccién  innovador y otros paises mente en
(industnal, por lo industriales PDM
comiin)

Ubicacién del » Principalmente en < Principalmente en <« Crecimiento en PDM <  Principal

mercado el pais innovador paises industriales. e Cierto decremento mente éen
e (Cambio en en paises industriales. PDM
mercados de - Algunas
exportacion a medida exportacion
que la produccion en es de PDM
el extranjero
reemplaza a las
exportaciones en

algunos mercados

Factores =~ e« Posicién de * Répido crecimiento ¢ Estabilizacién + Declinac 6
competiti- cuasimonopolio de la demanda general de la demanda n  gener sl
vOS e Ventas basadas ¢ Incremento del < Decremento del de la
en fa  numero de  numero de - demanda
excepcionalidad, competidores competidores « El precio
mas que en el +« Algunos + Mayor importancia es el arma
precio " competidores de/ precio,  principal
« Evolucién de las  comienzan a reducir el especialmente en PDM +« Continda
caracteristicas del precio en
producto Mayor estandarizacion decremento
del producto el ndmero
de
productores

Tecnologia * Breves corridas ¢ Incremento de los « Largas corridas de « Trabajo

en produc- de produccién insumos de capital produccién con altos  no calificado
cion e Evolucibndelos + Mayor insumos de capital en largas
Métodos para que estandarizacién de los « Alta estandarizacion corridas de
coincidan con la  métodos « Menor necesidad de  produccion
evolucién del produc habifidad faboral mecanizada
e Alto trabajo y s .
habilidades
laborales en
relacién con

insumos de capital

© PDM = Paises Menos Desarrollados
4 Daniels D. John, "Negocios Intemacionales”, Editorial Pearson Educacién, 8a edicidn, México 2000, pp 207
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Eltapa 2: crecimiento

El objetivo en la etapa de crecimiento es establecer un mercado fuerte y un
nicho de distribucion. Dentro de este nicho, se debe mantener la lealtad del
consumidor Yy reforzarla. En este punto, las empresas marginales que
entraron al mercado emulando el producto del z‘mpdrtador empiezan a
desaparecer del mercado debido a la sacudida. El disetio del producto ha
agregado modificaciones para los nuevos segmentos que ha identificado la
tnvestigacion de los mercados. El mejoramiento del producto y arreglo de las

especialidades innecesarias estan en el orden de esta etapa.

Etapa 3: Madurez

En la madurez, el importador debe defender su posicion contra las marcas
competidoras y la categoria del producto contra otros productos. Los
esfuerzos deben dirigirse para reforzar las relaciones con el distribuidor. El
panorama compelitivo es relativamente estable, sin probabilidad de que las
participaciones del mercado fluctuen  significativamente entre los
contendientes. Si una empresa introduce una mejora sustancial del producto,
puede resultar en cambios de la participacion de mercado. Las politicas de
diseno del producto se concentran en la reduccion del costo de produccion y
la eliminacién de los productos y servicios débiles. Nuevos usos para el
»roducto son buscados para incrementar la frecuencia de uso por el segmento

actual abastecido.
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Etapa 4: Declinacion

El objetivo estratégico en esta etapa final es exrprimir la oferta de todos los
beneficios posibles. Solo se debe incurrir en los costos necesarios. El numero de
empresas competidoras en el mercado empieza a declinar, lo cual puede
resultar en una creciente participacion de mercado para las empresas que
pueden sostenerse en el mercado. La linea de producto debe ser a aquellos

articulos que devuelvan wuna utilidad directa.

También cuando se tienen productos unicos es probable que una compatiia
produzea bienes o servicios que no estdn disponibles para la mayoria de los
competidores internacionales o que haya hecho avances tecnologicos en un
campo especializado.

Es el conocimiento sobre clientes extranjeros, mercados o situaciones de

mercado que no poseen otras compariias.

La proximidad con los clientes y puertos es muy importante para la
compania ya que la cercania fisica y psicologica al mercado internacional es
importante en las actividades de exportacion de una compariia. La cercania
geogradfica a los mercados extranjeros no se traduce de inmediato en cercania
real o percibida al cliente extranjero. Algunas veces las variables culturales,
los factores legales y otras normas sociales hacen que un mercado extranjero

que en términos geograficos parezea cercano esté psicologicamente distante.
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Ast que el agente de cambio interno es una administracion bien informada,

que descubre y entiende el valor de los mercados internacionales y decide

buscar oportunidades.

Para influir al interior de una compariias, el énfasis principal debe ser
aplicado en convencer al presidente de entrar al mercado internacional y

después convencer al departamento de marketing de que el markeling

internacional es una actividad importante.

También dentro de las compaviias se dan los cambios externos donde la
principal influencia externa sobre la decision de una compariia de llegar a
internacionalizarse es la demanda extranjera. Las expresiones de dicha

demanda fomenta el interés de entrar al mercado internacional por medio de

los pedidos solicitados del extranjero sin un trabajo previo.

Dentro de este ambito se ve también el esfuerzo gubernamental que cada vez

son mds activos en el impulso y apoyo de las exportaciones, por las

contribuciones que hacen en el crecimiento de empleo e ingresos fiscales.

La internacionalizacion de una compariia es un proceso gradual que empieza
en el mercado nacional y después puede llegar a interesarse por el mercado
internacional. Esta transicion se va dando en varias etapas, en cada una de

ellas las compariias muesiran diferencias en sus capacidades, problemas y

necesidades.
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1. Lo primero que debe hacer una empresa al planear vender su producto o
servicio es responderse las siéuz’entes preguntas:
®w ¢Hay un mercado para el producto? Si es asi, éEn dénde?
8 ¢Es necesario adoptarlo a los mercados fordneos?
W &Se tendrd que empacar en forma diferente para darle proteccion
especial?
W éSe puede wutilizar el nombre actual o puede tener connotaciones

infortunadas?’®

Después de haberlas contestado y verificar que el producto st es el correcto, se
procederd a escoger el mercado en donde se venderd el producto, en este caso
. Estados Unidos, cada pais tiene sus restricciones para exportar las cuales.
deben ser respetadas y obedecidas si es que se quieren realizar transacciones
con él;

"Los productos importados en Estados Unidos serdan influenciados

principalmente por"

1) Requerimientos de importacion, (reglamentaciones aduanales)
2) Preferencias del consumidor,

3) Costos de transportacion,

4) Calidad”.®

A continuacion se van a explicar detenidamente cada una de ellas.

1 Jefkins Frank , “Comercializacién Actual”, Editorial Trillas, Primera Edicién, México 1997, pp. 307.

16 Haar Jerry; Ortiz-Buonafina Marta, nCémo Exportar a los Estados Unidosn, Editorial Limusa, México 1994, pp.99
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1. Requerimientos de importacion. Los requerimientos de importacion en
Estados Unidos son regulados por las dependencias gubernamentales que
aplican la legislacion promulgada. Antes de la importacion, la empresa
debe consultar a la dependencia apropiada para oblener los

requerimientos especificos para el producto.

Dentro de esta categoria se pueden encontrar las siguientes 4

subcategorias de ésta:

1.1 Reglamentaciones aduanales
Los requerimientos de importacion de Estados Unidos pueden
afectar el tipo y cantidad de productos que pueden ser importados a
los Estados Unidos. Generalmente, muchos productos pacificos
pueden  entrar a Estados Unidos sin problemas o barreras
significativos. Sin embargo la importacion de ciertas clases de
mercancias pueden ser prohibidas o restringidas para proleger los
mercados de Estados Unidos, la economia, la seguridad de Estados
Unidos, o la salud, bienestar del consumidor americano asi como

conservar la vida animal y vegetal.
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1.2 Responsabilidad del producto
Los importadores que venden en los mercados de Estados Unidos
deben estar consientes del hecho de que la seguridad del consumidor
es un aspecto importante de la mercadotecnia en Estados Unidos.
Practicamente cada producto de consumo debe ser diseriado y

empacado para proteger los consumidores que los utilizan.

1.3 Calidad
Muchos consumidores americanos basan sus decisiones de compra,
en la calidad o percepcion de calidad del producto. Esta
consideracion es muy importante en la evaluacion del consumidor
del valor del producto y sus capacidades para satisfacer la
necesidad. Ninguna drea de la estrategia del producto es de mayor
importancia e interés para el importador que la calidad del
producto. Los consumidores americanos estan acostumbrados a
niveles da calidad consistentes. Consecuentemente, la bisqueda de
productos importados significa asegurar que el producto extranjero
pueda proporcionar conscientemente el nivel de calidad que se

requiere.

1.4 Costo de transporte

La forma en que los costos de transportaciomn afectan el costo de
descarga del producto wvariara conforme al lipo de producto, el

modo de transportacion utilizado y la distancia recorrida desde el
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pais importador hasta el puerto de entrada de los Estados Unidos.
Como regla general, entre mas alto el valor del producto en relacion
con su peso y volumen, mayores los costos de transportacion que el
producto debe absorber.

2. Preferencias del Consumidor. Las preferencias del consumidor son unicas
en el mercado de Estados Unidos, donde los compradores son muy
exigentes del funcionamiento de un producto. En la estrategia del producto,
el enfoque se debe colocar en comercializar los atributos del producto al

segmento meta del estilo de vida.

3. Costo. El andlisis costo/beneficio se debe hacer para comprobar la
viabilidad del mercado de Estados Unidos, tomando en cuenta embarque,
seguros, empaque, derechos arancelarios, impuestos Yy una

comercializacion con ézxito del producto.

4. Calidad. La calidad es un componente vital de cualquier producto. El nivel
de calidad es percibido en el mercado de Estados Unidos mediante
variables tales como precio, empaque y promocion. El importador debe

estar consciente de estas variables.

El producto es mucho mds que sus atributos fisicos. Es un concepto completo
de dimensiones tangibles e intangibles lo que constituyen la oferta del

producto de una empresa. Los aspectos tangibles del producto son los aspectos
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fisicos que mejoran el producto a los ojos del consumidor e influyen cosas
tales como percepcion de calidad, nombre de la marca, caracteristicas,
tmagen de prestigio, servicios de preventa y postvenla, las garantias que
complementan “imagen del producto” a los ojos del consumidor. Por
constguiente, un producto incluye las caracteristicas tangibles e intangibles
que presentan la oferta del producto para satisfacer las necesidades del

mercado mela.

La esencia de las operaciones internacionales de una compatiia es un
producto o servicio. Lo cual se define como el complejo de elementos tangibles
e intangibles que la distinguen de otras entidades en el mercado. Los
productos se diferencian poOr Su composiciom, por su pais de origen, por sSus
caracteristicas tangibles como empaque o calidad, o por sus caracteristicas
mejoradas como garantias. El posicionamiento del producto en las mentes de
los consumidores. El producto esencial puede ser el mismo o similar al de los
competidores, pero tiene caracteristicas mejoradas y tangibles del producto

para lograr la diferenciacion.

El empaque variara en funcion del medio de transporte, condiciones de
transito y duracion del tiempo en transito. Las etiquetas e instrucciones de
carga deben ser en inglés, sino también en el idioma del mercado, asi como en
simbolos. El aspecto promocional del empaque se relaciona principalmente

con la etiquetacion.
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227468
El producto tal como se ofrece en el mercado nacional puede no ser funcional
en el mercado extranjero. Muchos factores de com plicacion pueden eliminarse
en el futuro mediante esfuerzo de paises al sistema métrico. Los errores mas
evidenles en marketing internacional resultan de la falla de los exportadores

en ajustar sus productos a los sistemas locales.

El pais de origen de un producto, comunicado generalmente por la frase Made
in (pais), tiene una influencia considerable sobre las percepciones de calidad
de un producto. Este aspecto puede ser particularmente tmportante para los
paises en desarrollo, que necesitan incrementar las exportaciones y para los
importadores, que abastecen los productos desde paises diferentes de aquellos
donde se venden.

"El primer aspecto que se debe atender es a las modificaciones del producto
que son necesarias o justificadas. Una compafiia tiene cuatro alternativas
bdsicas para enfocar los mercados internacionales 1) vender el producto como
estd en el mercado internacional, 2) modificar los productos para los
diferentes paises y/o regiones, 3) disetiar nuevos productos para los mercados
extranjeros y 4) incorporar todas las diferencias en un diserio del producto e
introducir un. producto global. Las compariias identifican los mercados
potenciales y después escogen productos que ahi puedan ser comercializados

facilmente con poca o ninguna modificacion™”.

'7 Czinkota Michael R, " Marketing Intemacional®, Editorial Mc Graw Hill, 4ta edicién, México 1997, pp 205
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Las compartiias intentan cada vez mas, desarrollar productos globales que
itncorporen las diferencias regiondles o mundiales en un disefio bdsico. Dicho
enfoque motiva a pensar globalmente, actuando localmente. Con frecuencia
esto se hace mejor en colaboracion con un socio en cotnversion local, en el caso
de las grandes compariias, en colaboracion con subsidiarias.

"Las compariitas con productos o servicios que no son factibles de conceder
licencias o franquicias y las comparitas a las que no les importa invertir en
exportar al extranjero, pueden participar en el marketing internacional
mediante los intermediarios de facilitacion del mercado internacional."™

Las compatiias administradoras de exportacion (CAE) son compafiias
nacionales que se especializan en el desempeno de servicios de marketing
.internacional, como representantes a comision o como distribuidores para |

diversas companias.

La CAE como distribuidor cuando opera de esta forma, la CAE compra los
productos a la compariia nacional, toma posesion y asume el riesgo comercial.
Vender por su cuenta le ofrece la oportunidad de cosechar utilidades mds

grandes de las que se obtienen como agente.

Es muy atil para la compariia nacional si produce ventas adicionales en el
extrangero, que de otra manera no habria ocurrido. Para realizar estas ventas
deben desemperiarse ciertos servicios que requieren recursos y por los cuales

alguien debe pagar. Una posibilidad es mediante una cuota cargada al

*® Czinkota Michael R., "Marketing internacional”, Editorial Mc Graw Hill, 4ta edicién, México 1997 pp. 384
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fabricante bajo el rubro de desarrollo del mercado, algunas veeces en forma de

retencion pagada anualmente.

La compensacion puede ser en forma de honorarios y/o participacion de costos
0 en términos de precios mds bajos que resulten en utilidades mds grandes

para la CAE.

Al momento de decidir como el producto serd comercializado en el extranjero,
la compariia debe considerar tres series de factores 1) el o los mercados que
hanr sido enfocados 2) el producto y sus caracteristicas y 3) las caracteristicas
de la companiia, como recursos y politicas. Los factqres que detérmz'nan la
adaptacion obligatoria del producto o bien discrecional. Las
reglamentaciones gubernamentales presentan los requerimientos mds
exigentes; algunos de ellos no sirven a ningun olro propésito, mas que al
politico, mas que a la proteccion de la industria nacional o la respuesta a
presiones politicas. Las reglamentaciones gubernamentales son el factor mads

importante que contribuye a la adaptacion del producto.

Las barreras mno arancelarias incluyen estandares del producto,
procedimientos de prueba o aprobacién, subsidios para productos locales y
papeleo burocrdtico. Debido a que las barreras no arancelarias estan en vigor
para alejar a los productos extranjeros y/o proteger a los productores
nacionales. Una forma de mantener un producto o fabricanie particular fuera

del mercado es insistir en los estdndares pdrtz‘culares. No hay wun
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requerimiento legal para adoptar los estandares; sin embargo, muchos estan
de acuerdo en que estas dz'rectm‘cés determinen lo que puede venderse fuera y

dentro de los paises.

En la decision de adaptacion del producto las caracteristicas ¥y
comportamiento de los grupos de clientes proyectados son tan importantes
como las influencias gubernamentales, las caracteristicas fisicas de los

clientes dictan la adaptacion del producto.

Las wvariables culturales afectan a las decisiones del producto. La cultura
refleja la herencia social, politica y religiosa del pais y presentd la variable
mdas dificil para que cualquier compariia trate de cambiarla. Los productos
que tlienen wuna fuerte dependencia del idioma escrito o hablado deben
adaptarse para una mejor penetracion del mercado. "La influencia de la
cultura es de especial interés donde la sociedad puede restringir la compra del
producto o cuando el producto o una de sus caracteristicas estd sujeta a un

estigma."”,

Una comunicacion efectiva tiene particular importancia en el marketing
internacional, por las distancias geogrdficas y psicologicas que separan a
una compariia de sus intermediarios y clientes. La mayoria de la

comunicacion es verbal; no obstante la comunicacion no verbal y los lenguajes

" Czinkota Micahel R., "Marketing Internacional”, Editorial Mc Graw Hill, 4ta edicién, México 1897, pp. 275
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silenciosos también deben considerarse, porque con frecuencia crean restos
para los mercadologos internacionales.

Dominio del idioma; el gerente de marketing internacional ideal debe ser
capaz de hablar el idioma del cliente, pero eso no siempre es posible.

"Las principales herramientas utilizadas por los exporiadores, son las
revistas de negocios y comercio, correo directo, ferias y misiones comerciales

y venta personal'®.

Hay una amplia gama de publicaciones de negocios y comercio disponible
para el exportador.

"En una feria comercial fabricantes, distribuidores y otros vendedores exhiben
sus productos o describen sus servicios a los clientes actuales y prospectos,
proveedores, otros asociados de negocios y la prensa."™

Para el exportador decidir si debe participar en una feria comercial depende
principalmente del tipo de relacion de negocios que quiera desarrollar con un
pais en particular. Los argumentos en favor de la participacion incluyen los
stguientes:

Los exportadores tienen la oportunidad de llegar a una cantidad considerable
de prospectos de ventas en un periodo breve de tiempo y a un costo razonable
por contaclto.

El papel de la venla personal es mds grande cuando el exportador vende

directamente al usuario final o a las instituciones gubernamentales, como las

organizaciones de comercio extranjeras.

2 czinkota Michael R., "Marketing Intemacional®, Editorial Mc Graw Hill, 4ta edicion, México 1997, pp. 331
2 Czinkota Michael R., "Marketing intemacional”, Editorial Mc Graw Hill, 4ta edicién, México 1997,pp. 333
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6. ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DEL PRECIO DE EXPORTACION

La fijacion de precios es mds compleja en el terreno internacional que en el

nacional a causa de la siguiente definicion:

"La piramide de valor del cliente es un medio para comprender lo que los
compradores buscan en realidad. Estd teoria sostiene que los clientes esperan
encontrar una mezela apropiada de estos elementos":
o Calidad del producto.
« Calidad del servicio.

o Precio razonable.

La calidad del producto y servicio crea la base de la piramide y determina el
punto del precio. Un precio “razonable” puede ser relativamente alto o bajo. Si
el precio solicitado parece “razonable” o no dependerd de las percepciones de

los clientes a cerca del producto y la calidad del servicio entregados por ese

precio.

Cuando los tres elementos se encuentran en equilibrio y el cliente los percibe
de ese modo, las ventas empezaran a dispararse.

"El precio es la cantidad de dinero u otra consideracion que se intercambia

por el producto".

Z White, Sarah. "Mercadotecnia ifacil!”, Editorial Prentice-Hall, México 1997, pp 58.
2 White, Sarah. "Mercadotecnia jfacil!”, Editorial Prentice-Hall, México 1997, pp 58
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El precio es el unico elemento de la mezcla de marketing que es generador de
tngresos; todos los demas son costos. El precio es una importante herramienta
para enfrentar y vencer a los rivales. Los precios, Junto a los costos,
determinaran la viabilidad a largo plazo de la empresa. El nivel de
factibilidad para la fijacion del precio establecido por la demanda,
compelencia, costos y consideraciones legales, puede disminuir o aumentar

en una situacion determinada.

El alcance de las situaciones de Fijacion del precio variardn de acuerdo con el
grado de itnvolucramiento del exportador y el tipo de mercado encontrado. En
la fijacion de precio que se establece por primera vez, las opciones generales
son 1) disminucion gradual 2) seguir el precio el precio del mercado y 3)
fijacion del precio de penetracion. El objetivo de la disminucion gradual es
lograr la mas alta contribucion posible en un periodo de tiempo corto. El éxito
de la disminucion gradual depende de la capacidad y velocidad de la reaccion

competiliva.

Esta opcion requiere que el exportador tenga un conocimiento completo de los
costos del producto, asi como la confianza de que el cielo de vida del producto

sea lo suficientemente largo para garantizar el ingreso en el mercado.

Los cambios de precio son necesarios cuando se lanza un producto nuevo,
cuardo hay cambio en las condiciones totales del mercado, o cuando se
modifica la situacion interna del exportador, como en los costos de

produccion.
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El establecimiento del precio de exportacion es influido por factores internos y
externos, ast como por Ssu interaccion. Los factores internos incluyen la
filosofia, metas y objetivos de la compariia, los costos de desarrollo,
producciom y marketing del producto de exportaciom y la naturaleza del

producto e industria del exportador.

Los factores externos se relacionan con los mercados internacionales en
general o con un mercado meta especifico e incluyen factores como

caracteristicas del cliente, reglamentarias, competitivas y financieras.

El efecto combinado tanto de los costos bien definidos como de los ocultos
resulta en precios de exportacion que exceden los precios nacionales. La causa
se conoce como escalacion de precios. Cuatro escenarios diferentes de

exportacion son comparados con una situacion nacional.

1°.  Es cuando solo se agrega valor por costo, seguro y flete.

20, Agrega un margen par la imporiador y de esta manera extiende la
parte extranjera del canal de distribucion.

3.  Se incluye en los cdlculos en impuesto al valor agregado.

4°. Estimula una situacion encontrada generalmenie en los paises
menos desarrollados donde los canales de distribucion son mds
largos. Los canales mds largos duplican facilmente el precio
descargado. La escalacion del precio puede ser combatida mediakte
estrategias creativas como la reorganizacion del canal de

distribucion.
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Es necesario resolver en el pago de las exportaciones en la moneda en la cual
facturar. La moneda escogida depehderd de las partes y la transaccion. Si el
exportador mnecesita la wventa, la factura puede ser en la moneda del
importador y el riesgo del tipo de cambio sera cargado al exportador. Cuando
se factura en moneda extranjera un exportador no puede aislarse de los
problemas de los movimientos monetarios, pero st le es posible conocer por lo
menos cudnto recibirda al final de la operacion si usa el mecanismo de
mercado de tipo de cambio a futuro. El proceso puede iniciar con una
pregunta no solicitada de un cliente potencial o como un esfuerzo planeado
por el mercadologo. Para el proceso de comunicacion, antes de codificar y
enviar el mensaje el emisor necesita estudiar las caracteristicas del receptor
para lograr un impacto maxrimo. Codificar el mensaje significa convertirlo a
una forma simbolica que sea entendida adecuadamente por el receptor. El
canal del mensaje es la ruta mediante la cual se mueve el mensaje desde el
emisor (fuente) hasta el receptor. El contacto frente a frente es necesario por
dos razones basicas.
1°.  Es la necesidad de una discusion y explicacion detallada; y
2°.  Es la necesidad de establecer la armonia que es la base de las
relaciones en negocios perdurables.

El canal del mensaje se aplica también a la comunicacion masiva. Una vez
que el emisor ha colocado un mensaje en un canal. Para los exportadores, la
decision ha consistido en como ajustar su fijacion del precio a los clientes

internactonales en consideracion del tipo de cambio mads favorable del délar.
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1. FACTORES DE POLITICA INTERNA Y EXTERNA QUE EXPLICAN LA
APERTURA DE LA ECONOMIA MEXICANA Y QUE LLEVARON A

MEXICO A NEGOCIAR

Desde 19586 México ha adoptado politicas de liberacion que han llevado a su
economia a ser una de las mas abiertas entre los paises en vias de desarrollo.
Cuando México entré al GATT?*, su arancel mdrimo bajé del 100% al 20 %
entre 1986 y 1992. Asimismo la legislacion en materia de inversion extranjera
Yy propiedad intelectual han sido renocvadas para adecuarse a las normas

internacionales.

En 1989, México hizo amplias reformas al reglamento sobre inversion
extranjera, que permitieron entre otras cosas, el 100% de participacion
extranjera en ciertos ramos industriales. De igual forma, la defensa de la
propiedad intelectual sufrié modificaciones muy importantes, para reforzar
la proteccion a las patentes y aplicar en forma mas efectiva las leyes relativas

a marcas registradas y secretos comerciales.

La decision de México de unirse a las platicas de comercio libre con Estados
Unidos y Canada también tuvo como origen la toma de conciencia de que, de
hecho, la economia de América del Norte ya estd integrada en un alto grado.

Cerca del 70% del comercio mexicano se realiza con Estados Unidos y el 30%

€ GATT = Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio
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del comercio de Estados Unidos corresponde a Canadda y México, A su vez,
Canadda es el mayor socio comercial de Estados Unidos, en tanto que México es

el tercero en importancia.

Hacia el final del milenio México encara el reto de consolidar su proyecto de
modernizacién econémica, democratizacion politica y fortalecimiento de su
identidad cultural, en wun momento en el cual persisten grandes
tncertidumbres con respecto a la direcciom y la forma que habra de adoptar el
nuevo orden mundial tras el fin del a Guerra Fria. Y a pesar de ese panorama
incierto, las realidades de la creciente interdependencia mundial, asi como
las enormes oportunidades que ofrece a México la apertura de su economia. La
z’ntensz'fz'cacién‘ de la interaccion con el mundo que se revela como un
imperativo y una realidad benéfica para nuestro pais.

"México ha estado buscando con emperio caminos, para integrarse en forma
mds eficiente a la economia mundial y lo hizo tomando la decision a través de
una amplia y profunda apertura de su economia y, en especial, de buscar el
libre comercio con Estados Unidos y Canadd fue resultado de wuna
combinacion de factores internos y externos, de los cuales el mds importante
fue el reconocimiento por parte del gobierno mezicano del fracaso del modelo
de desarrollo econbémico centrado en el crecimiento basado en la sustitucion de
importaciones y en la expansién del mercado interno que privé en México por
mds de cuarenta afios. La debilidad del mercado petrolero mundial y la

escasez de Fimanciamiento externo, sumados a la crisis deudora del pais,
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obligaron al gobierno mexicano a reconocer el fracaso del modelo y promover
el crecimiento a través de las exportaciones."*

En el caso de México, la negociacion con Canadd y Estados Unidos ha
respondido no sélo a los cambios que han venido ocurriendo en el sistema
internacional, sitno también a los requerimientos de un modelo de desarrollo
econdmico orientado hacia la promocion del sector externo y el acceso a los

dindmicos mercados mundiales y flujos de capital.

México, por su ubicacion geogrdfica, es un pais de pertenencias multiples,
lugar de encuentro entre regiones geoeconomicas, geopoliticas y culturales,
distintas fronteras entre la América sajona y la América latina. el
reconocimiento de esta condicion de pertenencias multiples, no excluyentes es

el punto de partida del nuevo proyecto de insercién internacional de México.

El Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN), entre México,

Estados Unidos y Canadad entré en vigor 1 de enero de 1994.

El TLCAN es un conjunto de reglas para fomentar el intercambio comercial y
los flujos de inversién entre los tres paises, mediante la eliminacion
paulatina de los aranceles o impuestos que pagan los productos para enlrar a
olro pais; el establecimiento de normas que deben de ser respeltadas por los
productores de los tres paises, y los mecarnismos para resolver las diferencias

que puedan surgir.

24 DE: 15 de diciembre de 2000, htip: \\www.economia.gob.mx
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"El TLCAN tiene los siguientes objetivos:

~ Integrar una region en donde el comercio de bienes y servicios y las
corrientes de inversion sea mds intenso, expedito y ordenado para beneficio

de los consumidores e inversionistas de la region.

~ Eliminar barreras al comercio de bienes y servicios y auspiciar condiciones

para una competencia justa.

~OORDINACION DE SERVICIOS
%. & DOCUMENTALES - BIBLIOTEC 2

4 &
EREEES

~ Incrementar las oportunidades de inversion.

» Proleger la propiedad intelectual.

~ Establecer procedimientos efectivos para la aplicacion del Tratado y la

solucion de controversias.

~ Fomentar la cooperacion trilateral, regional y multilateral. "

Los tres paises confirman su compromiso de promover el empleo y el
crecimiento economico, mediante la expansion del comercio y de las
oportunidades de itnversién en la zona de libre comercio. También ratz’ficaﬂ su
conviceion de que el TLCAN permitird aumentar la competitividad

internacional de las empresas mexicanas, canadienses y estadounidenses, en

%5 DE: 15 de diciembre de 2000, hitp:\\www economia.gob.mx
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forma congruente con la proteccion del medio ambiente. En el preambulo se
reitera el compromiso de los tres paises del TLCAN de promover el desarrollo
sostenible, y proteger, ampliar y hacer efectivos los derechos laborales, asi
como mejorar las condiciones de trabajo en los tres paises.

Las disposiciones iniciales del TLCAN establecen forr;zalmente una zona de
libre comercio entre México, Canadd y Estados Unidos, de conformidad con el
Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT). Estas
disposiciones proveen las reglas y los prinecipios bdsicos que regirdn el
funcionamiento del Tratado y los objetivos en que se fundard la

tnterpretacion de sus disposiciones.

Los objetivos del Tratado son: Eliminar barreras al comercio; promover
condiciones para una competencia justa, incrementar las oportunidades de
inversion, proporcionar proteccion adecuada a los derechos de propiedad
intelectual, establecer procedimientos efectivos para la aplicacion del Tratado
y la solucion de controversias, asi como fomentar la cooperacion trilateral,

regional y multilateral.

Los paises miembros del TLCAN logrardn estos objetivos mediante el
cumplimiento de los principios y reglas del Tratado, como los de trato
nracional, trato de mnacion mds favorecida y transparencia en los

procedimientos.
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Las reglas de origen del TLCAN prevén la eliminacion de todas las tasas
arancelarias sobre los bienes que sean originarios de Mézico, Canadd y
Estados Unidos, en el transcurso de un periodo de transicién. Para determinar
cudles bienes son susceptibles de recibir trato arancelario preferencial son
necesarias reglas de origen.

"Las disposiciones sobre reglas de origen contenidas en el Tratado estdn

disetiadas para":

o Asegurar que las ventajas del TLCAN se otorguen sélo a bienes producidos
en la region de América del Norte y no a bienes que se elaboren total o en

su mayor parte en otros paises;

« Establecer reglas claras y obtener resultados previsibles; y

o Reducir los obstdculos administrativos para los exportadores,

importadores y productores que realicen actividades comerciales en el

marco del Tratado."®

Una cldusula evita que los bienes pierdan la posibilidad de recibir trato
preferencial por el sélo hecho de contener cantidades muy reducidas de
materiales "no originarios". Conforme a esta cldusula, un bien que en otras

circunstancias no cumpliria con wuna regla de origen especifica, se

% DE: 15 de diciembre de 2000, http:\\www.economia.gob.mx
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considerarad originario de la region, cuando el valor de los materiales ajenos

a ésta no exceda el siete por ciento del precio o del costo total del bien.

La Administracion aduanera se originé con el propésito de asegurar que solo

se otorgue trato arancelario preferencial a los bienes que cumplan con las

reglas de origen, y de que los importadores, exportadores y productores de los

tres paises obtengan certidumbre y simplificacion administrativa.

"El TLCAN incluye disposiciones en malteria aduanera que establecen:

Reglamentos uniformes que asegurardn la aplicacion, administracion e

interpretacion congruente de las reglas de origen;

Un certificado de origen uniforme, asi como requisitos de eertificacion y
procedimientos a seguir por los importadores y exportadores que
reclamen trato arancelario preferencial;

Requisitos comunes para la contabilidad de dichos bienes ;

Reglas, tanto para importadores y exportadores como para las

autoridades aduaneras, sobre la verificacion del origen de los bienes;

Resoluciones previas sobre el origen de los bienes emitidas por la

autoridad aduanera del pais al que vayan a importarse;
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s Que el pais importador otorgue a los importadores en su territorio y a
los exportadores y productm;es de otro pais del TLCAN, sustancialmente
los mismos derechos que los otorgados para solicitar la revision e

impugnar las determinaciones de origen y las resoluciones previas;

« Un grupo de trabajo trilateral que se ocupard de modificaciones

ulteriores a las reglas de origen y a los reglamentos uniformes; y

» Plazos especificos para la pronta solucion de controversias entre los tres

paises signatarios, en torno a reglas de origen."”

El comercio de bienes dentro del TLCAN incorpora el principio fundamental de
trato nacional del GATT. Los bienes importados a un pais miembro del TLCAN,
de otro de ellos, no serdn objeto de discriminacion. Este compromiso se

extiende también a las disposiciones provinciales y estatales.

Estas disposiciones establecen las reglas relativas a los aranceles y otros
cargos, asi como a restricciones cuantitativas entre las que se encuentran
cuotas, licencias y permisos y requisitos de precios a importaciones o
exportaciones que regiran al comercio de bienes. Asimismo, mejoran y hacen
mads seguro el acceso a los mercados de los bienes que se produzcan y

comercien en la region de América del Norte.

27 DE: 15 de diciembre de 2000, http:\\www.economia.gob.mx
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Eliminacion de aranceles. En el TLCAN se dispone la eliminacion progresiva
de todas las tasas arancelarias sobre bienes que sean considerados
provenientes de América del Norte, conforme a las reglas de origen. Para la
mayoria de los bienes, las tasas arancelarias vigentes serdn eliminadas
inmediatamente, o de manera gradual, en cinco o diez etapas anuales iguales.
Restricciones a las importaciones y a las exportaciones. Los tres paises
eliminaran las prohibiciones y restricciones cuantitativas, tales como cuotas
o permisos de importacion que se aplican en frontera. Sin embargo, cada pais
miembro se reserva el derecho de imponer restricciones en frontera limitadas,
por ejemplo, para la proteccion de la vida o la salud humana, animal o
vegetal o del medio ambiente. Existen, ademds, reglas especiales que se
aplican a productos agropecuarios, automotrices, energia y textiles.

"Devolucion de aranceles (Drawback). El TLCAN establece reglas para la
devolucion de aranceles, o programas de devolucion o exencion de aranceles,
en los materiales que sean utilizados en la produccion de bienes que

subsecuentemente se exporten a otro pais miembro del TLCAN™,

Derechos de tramite aduanero. Los tres patises acordaron no aplicar nuevos
cargos como los referentes al "derechos por procesamiento de mercancias" de
Estados Uridos o los "derechos de tramite aduanero" de México. Mérico
 eliminard estos derechos sobre los bienes originarios de América del Norte a
mds tardar el 30 de junio de 1999. Asimismo, Estados Unidos eliminard, a mds

tardar en la misma fecha, los derechos de este tipo que aplica a los bienes

28 DE: 15de diciembre de 2000, http:\www.economia.gob.mx
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originarios de México. Respecto de los bienes originarios de Canadd, Estados
Unidos estd reduciendo estos derechos, mismos que quedaran eliminados el 1°

de enero de 1994, segin lo dispuesto en el TLC entre Estados Unidos y Canada.

Impuestos a la exportacion. El Tratado [limita fijar impuestos a la
exportacion, excepto cuando éstos también se apliquen a los bienes que se
destinen al consumo interno. Se prevén algunas excepciones que permitirdn a
Mézico aplicar impuestos a la exportacion para hacer frente a una escasez

grave de alimentos y de bienes de consumo bdsico.

"Cuando un pais miembro del TLCAN imponga wuna restriccion a la

importacion de un producto:

o No deberd reducir la proporcién de la oferta total de ese producto que se
ponga a disposicion de los otros paises miembros del TLCAN por debajo
del nivel existente durante los tres anos anteriores u otro periodo

acordado;

e No debera imponer un precio mayor en las exportaciones a otro pais

miembro del TLCAN que el precio interno; o

« No deberd entorpecer los canales normales de suministro.'”

% DE: 15 de diciembre de 2000, http:\\www._economfa.gob.mx
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Con base en una reserva estipulada por Mérico, estas obligaciones no se

aplican entre México y los otros patises miembros del TLCAN.

Libre importacion temporal de bienes. El Tratado permite a las personas de
negocios sujetas a las disposiciones sobre entrada temporal del TLCAN,
introducir a territorio de los paises miembros, sin pago de arancel y por un
periodo limitado, equipo profesional e instrumentos de trabajo. Estas reglas
se aplicardn también a la importacion de muestras comerciales, de cierta
clase de peliculas publicitarias y a los bienes que se importen con fines
deportivos, de exhibicion y demostracion. Otras reglas disponen que, para
1998, reingresardn con exencion arancelaria todos los bienes que se hayan
sometido a reparaciones o modificaciones en otro pais miembro del TLCAN.
Estados Unidos asume el compromiso de identificar las reparaciones
realizadas a las embarcaciones con bandera de Estados Unidos en otros paises

miembros del TLCAN, que serdn objeto de trato arancelario preferencial.

Cada pais conservard el derecho de adoptar, aplicar y hacer cumplir sus
medidas de normalizacion, para establecer el nivel de proteccion que desee
alcanzar con ellas, y para llevar a cabo evaluaciones de riesgo que aseguren
que se alcancen esos niveles. Adicionalmente, el TLCAN confirma los derechos
¥ obligaciones de cada pais derivados del Cédigo de Barreras Técnicas' al
Comercio del GATT y oiros convenios internacionales, entre los que se

incluyen tratados en materia de medio ambiente y de corservacion.
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Se establecen obligaciones relacionadas con la aplicacion de las medidas de
normalizacion para agilizar el comercio entre los paises miembros. Por
ejemplo, cada pais debe asegurar que sus normas otorguen trato nacional y
trato de nacion mds favorecida. Esto es, garantizaran que los bienes y
servicios de los otros dos paises reciban trato no menos favorable que los
bienes y servicios similares de origen nacional, o que los que provengan de

otros paises no miembros del TLCAN.

Cada pais signatario del TLCAN usarad las normas internacionales como base
para sus medidas de normalizacion, siempre que éstas sean un medio efectivo
y apropiado para lograr el cumplimiento de sus objetivos. Sin embargo, cada
naciom conserva el derecho de adoptar, aplicar y hacer cumplir sus medidas
de normalizacién para alcanzar un nivel de proteccion mds alto que el que se

lograria con base en las medidas internacionales.

En la mayoria de los casos, se establece la obligacién de notificar con
anterioridad a los otros paises miembros del TLCAN, la adopcién o
modificacion de las medidas de normalizacion que pudieran afectar el
comercio en América del Norte. La notificacion deberd setialar los bienes y
servicios comprendidos, y los objetivos y motivos de la medida. Los otros
patises miembros, ast como toda persona interesada en alguna medida en
particular, podran formular comentarios sobre la misma. Los tres paises

garantizaran gque los centros de consulla establecidos para tales fines
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proporcionen informacion a los olros paises miembros y cualquier persona

interesada, sobre las medidas de normalizacion.

El Tratado establece que no se considerara que un pais miembro del TLCAN
tiene una participacion sustancial en las importaciones, a menos que se
encuentre entre los cinco principales proveedores extranjeros del producto. A
fin de que no se considere que un bien provenienle de un pais signatario
conlribuye de manera importante al dario, la tasa de crecimiento de sus
importaciones deberd ser notoriamente menor a la de las importaciones
lotales del bien. Cuando un pais miembro del TLCAN se excluya inicialmente
de una salvaguarda global, el pais que la adopte tendrd el derecho de
tncluirlo, posteriormente, ante un aumento subito en las importaciones de
dicho pais que reduzca la efectividad de la medida.
"Los gobiernos de los Estados Unidos Mexicanos (México), de Canadad y de los
Estados Unidos de América (Estados Unidos), decididos a:

s Reafirmar los lazos especiales de amistad y cooperacion entre sus

nactones;

» Contribuir al desarrollo arménico, a la expansion del comercio mundial

y a ampliar la cooperacion internacional;

» Crear un mercado mds extenso y seguro para los bienes y los servicios

producidos en sus territorios;
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o Reducir las distorsiones en el comercio;

« FEstablecer reglas claras y de beneficio mutuo para su intercambio

comercial;

o Asegurar un marco comercial previsible para la planeacién de las

actividades productivas y de la inversion;

o Desarrollar sus respectivos derechos y obligaciones derivados del
Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio, asi como de

otros instrumentos bilaterales y multilaterales de cooperacion ;

o Fortalecer la competitividad de sus empresas en los mercados

mundiales;

+ Alentar la innovacion y la creatividad y fomentar el comercio de bienes
y Servicios que estén protegidos por derechos de propiedad

intelectual,"®

3% DE: 15 de diciembre de 2000, http:\www.econom/a.gob.mx
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Con el TLCAN, México se ha convertido en el
socio comercial mas dinamico de EE.UU.

Dinamismo exportador de México

México ha quintuplicado sus cxportaciones y sc ha
onvertido en una potencia comercial mundial y la
nrimera en America Latina
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México ha incrementado su participacion
en el mercado de EE.UU.

3 Con el TLCAN, las exportaciones anuales promedio de
México a EE.UU. se incrementaron 22%. mientras que

las del resto del mundo creciercn solo 12%
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2. (QUE SON LAS ARTESANIAS?

El arte popular mexicano constituye en si nismo uno de los principales
atractivos turisticos por su riqueza, calidad, variedad y precios. Las
manifestaciones de sus tradiciones artesanas y de su inventiva son muy
amplias y se extienden por todo el territorio nacional, donde existen pueblos
mestizos, indigenas y etnias, que albergan a miles de artesanos que apoyados
en su talento artistico e imaginacion y el respeto a los medios y técnicas
tradicionales abren un venero de posibilidades culturales que no conocen mads
limites que su propia sensibilidad. Su inspiracion es claramente cotidiana, de
esta forma la artesania mezxicana cumple un doble cometido: el producir
objetos de utilidad prdctica y otros solo decorativos, ambos indisolublemente .
vinculados con el espiritu del hacedor, crear piezas unicas, parecidas pero

nunca iguales.

Cuando decimos artesanias hablamos de objetos hechos con las manos. Desde
tiempos remotos el Hombre utilizé sus manos como medio de comunicacion y
de expresion, dejando - siglo tras siglo -, innumerables objetos artesanales que
son, actualmente, testigos de las distintas culturas de nuestra Tierra. Estos
objetos artesanales sitrven para rescatar la memoria de los pueblos, para
anticipar los tiempos venideros y para hacer grata nuestra vida mejorando
su calidad. Este valor es el que ha permitido que las civilizaciones no se

extingan.

56



Los Artesanos son el Hombre detrds de la artesania. En sus manos tiene lugar
el proceso de la creacion, pero la idea que plasma en los objetos suele venir a
ellos desde el inconsciente colectivo de la Humanidad toda a través de los
simbolos y/o los milos, desde la cultura de su region de origen, desde la
historia previa de su pueblo o desde el pulso de la historia presente de la que
participa proyectandose hacia el futuro.

Las artesanias mezicanos no estan sujetas a la produccion en serie. Por ello, el
tiempo se destina a perfeccionar los productos hechos a mano, con paciencia y
misticismo. La variedad y belleza de su artesania es rica y extensa como en
ningun otro lugar, abarca desde la curtiduria, la talabarteria, hojalateria,
ceramica, canteria, joyeria, entre otros, destacdndose por su demanda

turistica los textiles de algodon, los tapices de lana, asi como objetos de barro.

Cada artesano trabaja siguiendo su inspiracion y cada objeto es una obra de

arte.

Enseguida se describirdan algunas artesanias mexicanas como:
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ALEBRIJES

"4lebrije" es una palabra en calé (lenguaje gitano adoptado) que quiere decir
"cosa enredada dificil y de tipo confuso o fantdstico", y Arrazola es un nombre
vasco que debio ser del encomendero de la zona. El nombre de "Alebrijes" y el
fondo de su diserio fantasioso se copi6 de los "Alebrijes" de la familia Linares
que en la ciudad de México hacia €l y sus hijos en el taller que tenian al lado

del mercado Sonora al final de la Ave. Circunvalacion.

Tres jovenes y talentosos artesanos Arsenio Morales, Andrés y Miguel Ramirez,
quienes trabajaban junto con Alvaro Obregém, expandieron la creacion de
estas figuras, mismas que se extraen de las ramas de los drboles que
recolectan en las montafias, la cual transportan en la espalda para llevarlas
al pueblo. Estos viajes los hacen diario, ya que la madera solo puede ser

tallada cuando ain esta verde.

Las variadas formas de las ramas del copal, invitan a los artesanos a realizar
con su imaginacién y con la ayuda de machetes y navajas figuras de
animales tales como: leones, jaguares, iguanas, perros, serpientes, pdjaros,
cabras y diversidad de figuras fantdsticas imaginarias, estos trabajos pueden

llevarse horas o dias, dependiendo de la complejidad del disefio y del acabado.

Las figuras de Arrazola pintadas de diferentes colores son decoradas después,

con dibugillos finos de tipo estrella, o dibujos florales.
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El encanto de las figuras es que tienen
formas de animales, seres extraterrestres,
naguales, angeles o algo inesperado. Los
animales como armadillos y puerco
espin son incomparables. El unico limite
es la imaginacion usada. El costo de las
piezas wvaria de acuerdo con la

ortginalidad del trabajo.
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ALFARERIA

Una serie de factores se conjuntaron en diferentes momentos histéricos para
dar como resultado la variada produccion artesanal orgullo de México. El
enorme flujo de artesanos que llegaron durante la colonia trayendo al nuevo
mundo su pasaje de conocimientos de manufacturas y los gustos europeos,
produgjo el desarrollo de otras artesanias como el vidriado del barro, la
talabarteria, la fabricacion del vidrio, la muebleria, la herreria y otras mas
que encontraron un terreno propicio en la habilidad indigena 1y en la

necesidad de la sociedad neohispdnica.

La mayoria de las piezas son de loza vidriada, pero faltan productos de claro
origen prehispdnico, como las ollas y los botellones de barro rojo muy
brutiido, las pipas, las vasijas de cabeza de zorro y unos preciosos canlaros
también rojos, mitad porosos y mitad bruriidos, que llevan una delicada

decoracion al pincel en blanco, azul o negro.

El artesanado mezxicano ofrece una gran wvariedad de articulos. Entre otros,
destacan dos vajillas muy caracteristicas: wuna es de color marfil con
ingenuos disefios trazados en lineas café, que representan hombres y mujeres
con sus trajes de diario cargando pescados, lanchas y redes en escenas
inspiradas en la vida sencilla de un pueblo riberefio. La otra vajilla es café
oscuro muy brillante y la decoracion en verde es mucho mdas refinada, con

pescados y aves intercaladas con plantas acudticas.

60



227368

La mejor produceién de tipo moderno, es la maydlica blanca con decoracion
chorreada de colores muy fuertes las formas mads comunes son floreros,
jarras y unas ollas muy singulares con la tapa formada por una cara de
mujer.

Hay loza vidriada en color marfil, rojo, café, negro y verde, con la que se
elaboran desde figuras de Cristo y mascaras ceremoniales, hasta cajetes,
cazuelas, jarras, ollas, cantaros, poncheras, vajillas y muchos objetos mas,

tanto utilitarios como de adorno.

También se destaca el barro de bandera de color rojo vivo, fuertemente
bruriido - en época antigua se pulia con grasa de guajolote- Yy con
decoracion de flores blancas trazadas con pinceles de pelo de perro:
botellones, platones, floreros, pies de ldmpara, jarras, piezas todas de muy
buen gusto. Es muy artistica y con una enorme variedad de articulos, entre
los que incluyen platones, candeleros, grandes y bellisimas tirnas, chimeneas,
figuras de animales y muchos objetos mads, en su alfareria de barro brutiido

color gris claro con decoracion en negro café rojizo y azul oscuro.

Esta ademds el petatilio, que debe su nombre a la compleja decoracion
formada por lireas finisimas color crema que cubren la pieza y sobre la cual
estan pintados los motivos ornamentales. Hay wvajillas, jarras, platones,
ollas con tapa s y son tipicos los grandes cdantaros esféricos decorados con

el dguila del escudo nacional.
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Otra alfareria muy especial es la del barro negro - color que se obtiene
. sellando completamente el horno de manera que en el humo empape la
arcilla-, muy brurnido y esgrafiado con diserios geométricos: se hacen

platones, floreros, botellones, pies de lampara, animales, elc.

La téenica de su manufactura es completamente primitiva, a base de patron,
sobre el que se va moldeando la pieza, segun su forma y dimension. Las ollas
son descomunales ya que a veces alcanzan una altura de metro y medio

haciendo imposible el empleo del torno.

Todos estos utensilios a pesar del uso comun a que se les destina, llevan el
distintivo del sentido estético del artesano, distintivo que adgquiere un
cardcter completamente personal en los objetos que realiza, en donde vuelca

su propia fantasia creadora.

Para fabricar algunas piezas de lujo se recurre al método del pastillaje, que
consiste en decorar las piezas con figuras de diversos disetios sobresaltadas,

pero en el mismo tono verde.

Cuando las piezas fabricadas se han secado al sol durante dos o tres dias; y
hanrn adquirido un color grisdceo, se pule por el interior y exterior para
guitarle las asperezas, colocandose enseguida en el horno, para la primera

cochura que dilata veinticuatro horas. Después se da a cada pieza un barno con
agua, en la que se ha disuelto cierta cantidad de greta y de sulfato de cobre,

para que adquieran el color verde y el aspecto vidriado.
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BARRO NEGRO

[! El barro mnegro, tliene propiedades especiales ya que al

;"‘%’"  hornearse adquiere un color completamente negro y sonido

eristalino que caracteriza a esta ceramica.

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 y estan listas para la venta.

Entre estas piezas se encueniran: olhs, cantaros, silbatos, flautas, sonajas,
campanitas, cajetes, dnforas para mezcal, mascaras, bases para lamparas de
buré, figuras de animales y multiples objetos ornamentales. El calado de
algunas piezas se hace al cuarto dia de haberla moldeado, para que la pieza
no esté muy seca, ni muy fresca. El acabado brillante se logra puliendo las
piezas a mano, con piedras de cuarzo, antes de meterlas al horno. Todos los

articulos que se producen actualmente son

decorativos, con excepcion de los pequefios cantaros

que son utilizados para el mezcal. Desde 1985 se ha

puesto de moda hacer dibujos florales, calando la olla, lo que implica un gran
cuidado, esto ha dado un mercado nuevo en la decoracion pues las ollas por

esos huecos proyectan una luz vistosa y no esperada.
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| La colonia pues, nada tuvo que introducir en
la Nueva Esparia sobre arte arquitectonico, lo
unico que hizo es transformarlo y estimular

la habilidad manual y el sentido artistico del

indigena. Por esto las construcciones de la
colonia adquieren ese sello tan personal y tan diferente a las construcciones
europeas, porque el arquitecto criollo imprimié en ellas el cardcter de su
espiritu creador y transformador, hecho realidad por las manos del
pieapedrero artesano, Las construcciones prehispdanicas y coloniales son un
vigoroso testimonio de la extraordinaria habilidad del ecantero mexicano cuya
obra han venido reemplazando poco a poco las edificaciones de concreto, en
las que no se aprecia la exactitud en el labrado y la tersa superficie de la
cantera, la matemdtica precision de las
Junturas y la gracia de las molduras ¥y
relieves que dan a la obra del picapedrero
mexicano un cardcter innegablemente

artistico.

Canteria
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CERAMICA

La ceramica, por excelencia, constituye la linea fundamental que distingue en
Mézico. La creatividad magistral de sus alfareros hacen nacer del barro
piezas en forma de animales, cazuelas, jarras, cantaros, floreros, alcancias,
soles y lunas, campesinos, cocineras, elegantes tiburones y la paradoja eterna:

nacimientos y muertes, entre tantas otras piezas.

En Mézico existen muchos centros alfareros que, durante siglos, han satisfecho
la demanda de objetos de uso doméstico y decorativo. El empleo del barro y de
materiales ceramicos da estructura a una de las artesanias mds antiguas que
se conocen. En ella intervienen los cuatro elementos sagrados de las culturas

mesoamericanas: la tierra, el agua, el viento y el fuego.

Lo mdads importante de todos estos objetos creados con este proceso, es el
modelado, que se efectia sin moldes ni tornos, ya que la tradicion exige que
cada pieza sea totalmente transformada a mano, con rudimentarios e

tngeniosos instrumentos.

65



66



CESTERIA

La variedad de artesania que se produce represcnta el sustento de muchas

familias mexicanas y la admiracion de todo aguel que visita nuestro pais.

El carrizo es una planta muy popular. Se sabe que el carrizo es una cana
hueca con pared; su superficie exterior es lisa y brillante y al secarse nos da
un color amarillo. Este material lo encontramos, en la rivera de los rios y en

temporada de lluvias, verdes en pequerios islotes

El artesano que lo trabaja escoge carrizo verde, pero para el de uso f'dstz'co
espera a que esté macizo. El artesano trabaja el carrizo sentado en un banco,
usa las manos y los pies, selecciona el carrizo que utilizara de acuerdo con las
diferentes formas que va a elaborar, limpia el carrizo quitdndole la cdscara
que lo cubre, lo rasga para, después de rayado, obtener las correas de acuerdo

con el ancho de las piezas que van a trabajar.

El carrizo tierno se trabaja en la misma forma, con la diferencia de que
después de machacada con 2 piedras de rio, se descarna para el trabajo fino,
no para el trabajo rustico. Se ponen las estacas una sobre la otra de estrella y
por medio de una correa delgada se van amarrando. Se toman tres correas
para empezar el ribete, se empieza a tejer el canasto y se le da la figura que se

quiere. Se va haciendo a pulso el trabajo fino, pero también se utilizan
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estructuras o armazones para las formas rusticas de tal manera que salgan de
la misma medida. Al terminar el tejido del canasto se doblan las estacas con
un cuchillo y se limpian las astillas que salen del doblez. Después se encinta el
canasto o pieza terminada procurando pasar la cinta solamente en las correas

del ribete.

Estas obras de arte creadas en varias formas y tamarios, ast encontramos: las
famosisimas jaulas en forma de catedral, verdaderos monumentos a veces de
2m de alto, canastos extendidos, barriles, cesteria pequeria, floreros,
monederos, llaveros, las mds bellas lamparas, biombos, bomboneras, cortinas,
tortilleros, servilleteros, muebles ligeros: juegos de sala, libreros, revisteros,
escritorios, todos ellos de uso diario en el hogar. Es el carrizo la planta del

artesano.
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CUCHILLERIA Y MINIATURAS DE PLOMO

En la época colonial se trajo la forja del acero, proceso por el cual se producen
hasta ahora tanto espadas de arniejos disetios, como cuchillos y machetes. Un
buen trabajo se hace notorio cuando estos machetes estdn de tal modo
templados y martillados que su hoja puede doblarse hasta formar un circulo.
Se elaboran principalmente machetes, cuchillos, espadas, dagas, estiletes,
cubiertos y articulos decorativos. El temple es de alta calidad. La
cdmcterz’stica de estos articulos son los diserios grabados al acido, que

consisten en paisajes, acompanados con refranes populares.
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Fibras Vegetales

El arido ambiente donde habitan gran parte de las comunidades indigenas,
proporciona la materia prima que requiere la artesania realizada con fibras
vegetales. Las fibras mds comunes son el iztle, la palma, el mimbre y la vara

carrizo con los cuales se fabrican diversos articulos.

Con la palma se hace una amplia variedad de canastas y cestos, petates,
aventadores, los tipicos sombreros huicholes adornados con plumas, chaquira
y tela y las graciosas sonajas que representan gallos y gallinas, adornadas
con plumas coloreadas. Algunos indigenas para protegerse de la lluvia usan

largas capas de hojas de palma llamadas jaquimas.

Las fibras mejor trabajadas son el ixtle y la pita, con las que se manufacturan
articulos, entre los que destacan los morrales, tejidos tan finamente que
parecen tela. También la lechuguilla es ampliamente aprovechada para hacer
paneras, tortilleros y otros articulos utiles asi como para graciosas figurillas

de animales.
El ayate es una de las mejores expresiones textiles, se hacen bellos ayates

bordados de iztle con anchas bandas multicolores y las sandalias que usan los

indigenas..
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Ura artesania muy original es la manufactura de cuadros hechos con popotes

pintados de colores.

Renglon aparte merece el papel amate que, como se sabe, no es papel, sino

corteza de un arbol, machacada y tratada con una técnica prehispanica. En

algunas se acostumbra pintarlo, en olras regiones sobre una hoja de amate

café oscuro se pegan figuras del mismo material en color crema, casi blanco;
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HIERRO FORJADO

Esta obra por lo poco comun y unica, constituye un
motivo de alto y solido prestigio para Mézxico desde

mediados del siglo XVI.

El ejercicio de la herreria, introducido en la colonia, se extendio a todos los
rincones de México. Desde las humildes fraguas sale toda una util y diversa
produccion de hierro: coas, asadones,

marquesotas, puyas y rejas de arado. Todos estos

productos son mnecesarios para las labores agricolas

como las herraduras y fierros marcadores,

lamparas, goznes, aldabas, ‘alcayatas, cerrojos y

resistentes chapas. La produccion de hierro

forjado se reduce actualmente a todos estos articulos.

HOJALATERIA

Cuando la corona espafiola prohibié a los nativos usar los metales preciosos,
los ingeniosos artesanos dedicaron su habilidad a trabajar la hojalata,
utilizandola para hacer faroles y utensilios para el

hogar como candeleros y vitrinas.
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Sobre lamina de hojalata, cincelada y repujado,
jn'ntada a mano se recrean aves, peces, danzantes
etc. entre la gran extensa variedad de éstos
articulos se mencionardn los siguientes: marcos
para espejos, candeleros, flores, charolas,

palmerines, flores de estano, cuadros;

candelabros, adornos infantiles y juguetes

originales, ensartados con la gracia virtuosa de sus creadores..

Las piezas de hojalateria como soldados, casi de un metro y figuritas chicas
para adornos en el drbol de Navidad, son muy coloridas y de muy buen
diserio. Los primeros son muy graciosos, los segundos muy ingenuos. Con la

lamina los artesanos logran obras verdaderas de arte.
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HUARACHERIA

El diserio de los huaraches es fundamentalmente precortesiano. Algunos son
iguales a los que se hacian antario con suela de piel de jabali y de tapir y con
correas de piel de venado. En algunos lugares se hacen de boguetas y correas
de cuero. A ultimas fechas el huarache se fabrica con el hule que se obtiene de
las caras laterales de las llantas de desecho. Todas los cacles se tejen con tiras

de madera, cuero o gamuza.

HUESO

Se fabrican dominés plegaderas y los tipicos lavaderos en forma de jorobado,

botellas, botellones y otras piezas de vidrio soplado: jarras, vasos, copas de

~olores etc. .
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ARTESANIAS DE MADERA

El trabajo en madera forma parte del arte popular mexicano, tan vistoso y
colorido. La gama de productos de madera de mexicana es variada, y entre los
famosos trabajos que se producen en México podemos mencionar las mdscaras

Yy los juguetes de madera.

El tallado y pintado de mascaras proviene
de la época prehispanica, éstas representan
tigres, panteras, leones, conejos y loros; asi

como rostros humanos para las fiestas

tradicionales. El hombre ha usado mdscaras
desde tiempo inmemorial. Elaboradas con materiales diversos, sus motivos
han sido rituales y ornamentales. En la vida y en la muerte las mdscaras
partz’cz‘pa_n de la magia, y a través de ella infunden respeto y terror. Entre los
pueblos primitivos la magia precedié a la religion. El hombre creia que su
alma podia encarnar en otros seres por virtud de la magia y el misterio.
Ocultar el rostro significaba convertirse en otro sujeto, ya sea en el animal o
en el ser sobrenatural que queria
representar. La mdscara era Siempre
sagrada, ya que encarnaba el espiritu

guardidn que se itnvocaba para tener

éxito en la guerra o en la caza.
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La tradicion indigena de marcadas influencias prehispdnicas se impone con
mucha frecuencia en la elaboracion de bellos juguetes de madera (trompos,
ajedrez, guitarras, caballitos etc.). La madera, con sus infinitos recursos, se
presta para crear multiples texturas y expresiones. Las raices, corteza, tronco,
ramas, florescencias, frutos, fibras y semillas sirven para eso. La madera se
trabaja con instrumenltos elementales, que van desde cortaplumas, una hoja
de rasurar o un machete, hasta un formon, una gubia o un rudimentario torno
manejado con manos y pies, como lo hace el fabricante de molinillos que con
idéntica técnica los fabrica, lo mismo para uso comun que para jugueteria.
Este mismo artesano elabora cucharitas, palitas y rodillos de amasar, en

miniatura.

También estd la hechura de instrumentos musicales como las maracas, las
castanuelas, las arpas, los tambores y los diversos tipos de guitarra;

El refinado laqueado, tiene un alto grado de perfeccion tanto en el acabado
como en la decoracion, llegando incluso a usar oro de hoja en la composicion

de sus diserios, muebles, platos charolas, jicaras etc.
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.Para hacer los diversos tipos de muebles - juegos de sala, recamaras, mesas,
cabeceras, marcos, comedores y mecedoras -; se aprovechan algunos tipos de
madera como el cedro, la caoba, la parota, la primavera pino y el ayacahwite
para fabricar finos muebles tanto de tipo francés como moderno o el auténtico
espariol. Se tallan y pintan hermosas puertas y banquitos de madera
torneada con asiento de ixtle de alegres colores.

También se hacen bellas esculturas religiosas estofadas y policromados.
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ORFEBRERIA

Desde tiempos prehispdnicos se sabia que el territorio era rico en metales
nobles y piedras finas. En la Matricula de tributos aparecen mencionados
varios pueblos de la region que debian entregar a los aztecas oro, plata, cobre
Yy piledras semipreciosas. Pero en el siglo XVI, es cuando la joyeria, y en
particular la plateria, empieza su increible desarrollo, alcanzando un

esplendor dificilmente igualado en otra parte del mundo.

La produccion industrial y artistica de Mézico,

'; especialmente la fama mundial que ha alcanzado Tazxco
,Ql fg describe la gran variedad y riqueza de productos que se
elaboran: basta con decir que se puede enconlrar casi
cualquier objeto hecho en plata y en otro metal; desde un palillo, charolas,
Jjuegos de té o de café y la cuchilleria de plata hasta hermosas esculturas
originales o copias de piezas famosas, como la cabeza de palenque, las jarras
y las cajas del mismo metal con gemas semipreciosas engastadas o con
incrustaciones de carey, abulon o concha ndacar son también muy solicitadas,

al igual que los marcos de plata calada, con amatistas, turquesas y corales, se

manifiestan, tanto por su valor artistico como por su calidad.
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La indumentaria tipica de la mujer no estd completa sin las
bellas joyas artisticas, por estd razén, los famosos orfebres se
dieron a la tarea de realizar joyeria en oro y plata

verdaderamente preciosa que hicieran resaltar la belleza de la

muger, ofreciéndoles en el complemento de su indumentaria una amplia
variedad de joyas, para todo tipo de ocasion; algunas piezas elaboradas con
oro de tres colores formando un intrincado disetio de hojas, flores y pdjaros
engarzados con perlas, turquesas y rubies; en plata los anillos, prendedores,
qretes, arracadas, cadenas y adornos colgantes son hermosas muestras de
B N arte, se pueden encontrar de todos tamanios desde los

mds pequetrios hasta los mas grandes esto les permite

satisfacer los diferentes gustos de cada persona.

La filigrana en oro y plata es una técnica de origen drabe, introducida por los
esparioles durante la época colonial; estos productos tienen mucha demanda
entre las clases populares, particularmente cuando van adornadas con perlas

y gemas. Sus diserios son tan hermosos como variados.

En el pequerio taller del joyero un soplete, un pequerio yunque, un martillo y
unas manos hdbiles van creando toda esa maravillosa produccion en
filigrana. Esta incluye piezas como arracadas,
soguillas, cruces y guardapelos, en donde no se

sabe que admirar mds, si la técnica y el ajuste

impecable del engarce o la armoénica combinacion
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de lineas y arabescos que integran el cuerpo de la pieza. Toda esa obra esta
aunada a un absoluto dominio del oficio y un ezxquisito refinamiento
artistico, han llamado poderosamente la atencion en toda la Repiblica y en el
extranjero, tanto por su indiscutible mérito artistico como por el hecho de

constituir un notable exponente de las viejas costumbres indigenas.

TALABARTERIA

La talabarteria se desarrolla con gran auge desde el siglo XVI pues para el
transporte, el vestido y los objetos de hogar se usa mucho el cuero Las
carrilleras, bolsas, mochilas, baules, chamarras y hasta sombreros, son
confeccionados con diferentes tipos de cuero ya que los arneses, monturas y

carpetas requeriran cueros gruesos y bien curtidos.

Los productos talabarteros de México fueron para el pats un valioso exponente
por sus notables repujados y bordados que merecieron distinguida mencion en

algunas exposiciones de Espana.
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El proceso para curar una piel se lleva a cabo entre mes y medio y dos meses.
Para su produccion se requieren instalaciones sencillas pero amplias.

Asimismo, se tiene que comprar pieles frescas para curtirlas.

Actualmente se elaboran billeteras y objetos de escritorio bellamente labrados;

chalecos y firas cachuchas de piel suave.

TEXTILES
La manufactura de textiles es muy abundante y vari’ada tgual se hacen
prendas indigenas tejidas a mano que se confecciona ropa con telas

comerciales y adornos modernos.

Entre los numerosos articulos de lana se encuentran:
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Los sarapes, con su decoracién formada por estrellas y alegres gallos rojos;
tapetes, cobijas y colchas de anchas bandas bl i~ y grises combinadas con
un color vivo: azul, rosa mexicano, rojo etc., o ¢ 'isxenos de rombos en negro,
café y blanco, tejidas en telar de pie, las cualc~ destacan por su calidad y
belleza, tanto de tipo tradicional como los de estilo modernisimo. También son

muy vistosos los rebozos de lana con hermosas franjas de colores.

El algodon es la fibra mads usada: se tejen huipiles, ceriidores, morrales
manteleria bordada y deshilada, servilletas, muriecas de trapo vestidas con
prendas tipicas, cigarreras, estuches para anteojos y patriuelos ete. Pero la
mayor cantidad de algodon se usa para tejer cambaya, que sirve para todo
tipo de ropa, sobre todo camisas, faldas y wvestidos, cuyo diserio se

confeccionan en punto de cruz con pequenos toques de chaquira transparente.

Algunos artesanos se han especializado en la produccion de sombreros de
terciopelo bordados con lentejuelas, los cuales son muy apreciados y

comprados preferentemente por turistas extranjeros.
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LAPIDARIA

Las artesanias mds interesante es la talla de una amplia variedad de piedras
semipreciosas que se extraen de las minas en los diversos estados de la
Republica Mexicana; especialmente finas son las turquesas de Zacatecas.
También hay tallado en piedras finas, sobre todo amatistas, piorita y cuarzo
rosa. Entre las diversas piezas se pueden encontrar las siguientes figuras,
pisapapeles, llaveros, joyeria montada en plata, columnas, capiteles, cabezas
de caballo, balaustres, estan labrados con especial esmero por el artesanado

mezxicano.

VIDRIO

En Puebla fue donde se elaboré por primera vez el vidrio en América. El horno
de letia que en 1542 instalo el espariol Rodrigo Espinoza en la calle del verado
(hoy 6 norte), tuvo un éxito inmediato y pronto comenzaron a surgir otros
talleres que convirtieron a Puebla en la unica productora de vidrio del Nuevo
Mundo.

El vidrio plano y el cristal se comenzaron a producir en 1833 pero, debido a
dificultades técnicas, la industria no tuvo mucho éxito. Fue a raiz de que se
tmplanto la técnica del vidrio soplado y prensado, que la arte:sam’a volvio a
tener gran demanda;

El vidrio soplado se trabaja en verde; amatista, cobalto, agua, ambar, humo y
rojo. La lista de productos es muy larga comenzando desde las antiguas

- botellas llamadas ldgrimas de boticario, hasta fruteros, copas, floreros,
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lamparas, centros de mesa, candeleros, candiles y figuras de todos tipos. Muy
originales son los faroles de vidrio soplado dentro de un armazén de hierro o

laton.

Cuando en vidrio soplado transparente se le pone una orilla de color cobalto
o ambar, se le llama posta reventada, entre los recipientes de todas formas y
tamarios sobresalen los vasos bajos de fondo muy pesado.

La mejor muestra de prensado es el vidrio de color rojo en la cual se hacen
vasos, copas, jarras, botellones, vajillas, floreros, candeleros, centros de mesa
Yy figuras de adorno que por colorido -obitenido mezclando oro a la materia
prima- son un verdadero deleite para los ojos.

El vidrio de ampolla se utiliza en lamparas y faroles. Con el vidrio estirado se .
hacen originales miniaturas.

También se producen vidrios de diversos colores para los vitrales

El vidrio estirado se usa casi exclusivamente para hacer miniaturas.
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TRADE COMMISSION OF MEXICO perfil de mercado de articulos de cerdmica
en estados unidos el mercado de los articulos de cerdmica con fines

decorativos.

Los articulos para decoracién que se incluyen en este perfil son los
stguientes:
o Articulos de cerdmica con fines utilitarios pintados o decorados a
mano
o Articulos de ceramica de alta temperatura con fines utilitarios o para
uso en la cocina
o Articulos de barro pintados a mano

o Articulos de yeso o piedra con fines decorativos

Dado estos articulos son considerados dentro de una clasificacion industrial
3269 que considera “Otros productos no incluidos en otra clasificacion.
Productos de cerdmica y barro con fines ornamentales, para uso en la cocina
y olros utilizados con fines decorativos” unicamente se identificaron los datos
estadisticos de produccion local de los siguientes articulos:

Articulos de ceramica, barro y porcelana utilizados para servicio de mesa y

cocina.

La industria dedicada a la fabricacion de este tipo de articulos en Estados
U..idos estd dividida en articulos de ceramica que se producen para ser
consumidos institucionalmente 1y los de cerdmica y porcelana que se

fa ,rican en menos escala y se utilizan en el hogar.
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En el caso del primer segmento, la produccion local es menor que los
requerimientos de diserio de cada consumidor (hoteles, restaurantes, elc.), sin
embargo debido al gran incremento de la demanda de este tipo de articulos
la utilizacion de mano de obra es menor significativa que en los arios 80’s

que llego a constituir el 50% del costo total de producto.

De acuerdo a estos datos publicados en 1990, la produccién local de articulos
de barro y ceramica para uso en el hogar en el hogar es fabricada por 45
empresas. La empresa Pfaltzgraff Co. Es la mds importante. En su conjunto
estas empresas emplean a cerca de 1,200 trabajadores, localizados en Ohio,

California, principalmente.

Los fabricantes de estos articulos son muy competitivos y de forma en que
atraen mayores compradores es ofreciendo disefio, calidad, y precios que

vayan de acuerdo con otro tipo de articulos de uso de mesa como son los de

vidrio.
Debido a que la produccion local no es suficiente, Estados Unidos cubre sus
necesidades de consumo a través de la importacion la cual llega a contribuir

con el 60% del consumo total.

Ast mismo es importante senalar que no hay datos disponibles sobre

productos de articulos de barro y ceramica hechos artesanalmente.
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3. COMPETENCIA INTERNACIONAL

Estados Unidos es un gran consumidor de articulos de barro, ceramica Yy

porcelana hechos localmente e importados de todas partes del mundo.

De acuerdo a datos proporcionados por el Departamento de Comercio de
Estados Unidos, las importaciones hechas por Estados Unidos de articulos

para servicio de mesa que se consumen

México ha sido un proveedor tradicional de articulos de cerdmica y barro
cuya participacion ha sido entre el 6%, 7% y 8% en 1994 en el total importado
de Estados Unidos, siendo China el exportador mds importante seguido de .

Italia y Japon en 1994.

Por el lado de las exportaciones americanas a México de articulos de
ceramica, barro y porcelana, México ha ocupado el tercer lugar como pais de
destino, asi en 1994 adquirié el 9% del total de ventas después de Canadd y

Malasia.
Como puede observarse, la participacion de México ha sido poco significativa,

sin embargo cuenta con un gran potencial para incrementar con Su

participacion en el mercado.
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Por ultimo es importante sefialar que el numero de tiendas para regalo en
Estados Unidos han aumentado en un 169% desde 1967, hecho que ha
propiciado a una mayor demanda de productos de origen mexicano,

tendencia que continuara en los proximos aros.

a) TRATAMIENTO DE IMPORTACION  PARA PRODUCTOS DE ORIGEN

MEXICANO BAJO EL TRATADO DE LIBRE COMERCIO

Los articulos de ceramica, barro, piedra o y eso fabricados a mano de origen
mezxicano stempre han disfrutado de preferencia arancelaria en el mercado
americano, es decir, estan libres de impuestos | de importacion. Esta
preferencia arancelaria se sigue aplz‘cdndo con la firma del Tratado de Lz’bré

Comercio entre México, Estados Unidos y Canada.

Respecto a los documentos que se requieren por la aduana Americana para la

importacion de estos articulos son:
1. Factura comercial (en inglés y espariol)

2. Certificado de Origen (TLC)

3. Pedimento de Embarque
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b) TENDENCIAS Y LINEAS CON MAYOR DEMANDA PARA LAS PROXIMAS

TEMPORADAS

Dada la gran compelencia existente en el mercado americano para este lipo
de articulos, los factores mds importantes para poder vender en el mercado

son:

Diserios originales, precio competitivo, oferta explotable constante y tiempo de

entrega adecuado en comparacion con los patses asidticos.

El empresario mezxicano que le interesa vender en este mercado, deberd tener
muy bien definido el nicho de mercado que quiere proveer. Asi en el mercado

americano se encuentran los siguientes:

1. Los que demandan los coleccionistas (generalmente con motivos
especificos) de venta en liendas como Hallmark, parques recreativos,

ete.

2. Los que realizan para fines decorativos en el hogar y que han cambiado
con las tendencias de la moda, colores, texturas, tamarios. Que se
venden en tiendas de departamento y tiendas especializadas eﬁ los

regalos incluyendo la venta por catdlogo.
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3. Los que se realizan con objeto de decoracion para hoteles, restaurantes,

oficinas.

4. Los consumidores de articulos semi - terminados y que se venden en

tiendas de manualidades.

Las tendencias en el mercado seguirdan haciendo énfasis en las texturas,
nuevas formas y colores brillantes, acentudndose en tono romantico y clasico,
ast como el estilo de Santa Fe, seguird teniendo demanda pero en menor

medida que los anios anteriores.

El consumidor americano de los fines de los 90’s seguird poniendo gran
atencion en articulos sencillos con motivos copiados de la naturaleza, en el
uso de materias primas no toxicas y reciclables y la utilizacion de colores

fuertes que vayan de acuerdo con la estacién del a®io en que se adquieren.
En conclusion el mercado americano seguird demandando articulos

tradicionales, por otro lado, asi como productos originales resultando de

expresiones individuales e innovadores, por el otro.
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4. INSTITUCIONES DE APOYO PARA LOS ARTESANOS

Existen grandes posibilidades de ampliar exportaciones mexicanas
integrando enfoques empresariales mds agresivos, asociaciones como
empresas y especialistas que dominen mercados en el extranjero, utilizando
diserios y tecnologias actualizadas. Hay experiencias recientes en México de
empresas manufactureras que con excelente comercializacion, diserio,
materiales y aseguramiento de calidad, han logrado exportar varias piezas
de ceramica decoradas a mano a los Estados Unidos. Para las empresas
pequenas y medianas, este proceso es muy dificil, ya que por su tamafrio y sus
limitaciones no tienen capacidad de negociacion y ﬁwnos aun de desarrollo

tecnoldégico propio.

Es por ello que existen diversos organismos pertenecientes al gobierno federal,
que tienen como propoésito promover el desarrollo social de los artesanos que
se encuentran dispersos en el lerritorio nacional y que habitan en zonas
rurales de alta y muy alta marginalidad, asi como en comunidades
tndigenas. Impulsando, para ello, la produccion, comercializacion, difusion,
elc., de sus artesanias, a través de apoyos financieros, técnicos, entre otros. La
tdentificacion de oportunidades para exportar es en si una tecnologia que
requiere de infraestructura adecuada para tener informaciom de mercddos,
posibilidades de nuevos productos y servicios derivados de los avances

tecnologicos.
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Se requiere impulsar el uso de técnicas y sistemas de inteligencia competitiva,
orientados a caplar toda la informacion relevante para la identificacion y
andlisis de las oportunidades y amenazas para las empresas exportadoras y

las que tienen potencial de exportacion.

Dentro de estas instituciones destacan: BANCOMEXT, FONART, FONAES, que a
continuacion se describirdan algunas de las funciones mas relevantes de cada

una de ellas.

a) BANCOMEXT

Primeramente es z’mportakte describir que es Bancomezt: "La mision de
Bancomezxt consiste en incrementar la competitividad de las empresas
mezxicanas, principalmente las pequerias Yy ' medianas, vinculadas
directamente o indirectamente con la exportacion y/o la sustitucion eficiente
de importaciones, otorgando su apoyo integral a través de servicios de
calidad de capacitacion, informacion asesoria, coordinacién de proyectos y

financiamientos."’

Los clientes son atendidos directamente a través de una red nacional de
oficinas. A través de intermediarios bancarios y no bancarios, mediante
servicios de lineas de Internet y Telemarketing o ligando acciones al éxito del

cliente.

%' DE: 20 de enero de 2001, http:\\www.bancomext.gob.mx
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Esto se hace con la finalidad de aumentar la competitividad de las empresas,
que propicie una mayor presencia de los productos mexicanos en los
mercados externos y asi promover mayores nircles de bienestar social, via

la creacion de empleos y la generacion de divisus.

Uno de los apoyos otorgados por Bancomext es el Ffinanciamiento a la

exportacion, aqui encontramos diversos programas de apoyo:

o 'Créditos a la Pre- exportacion: Estos créditos ofrecen los recursos
necesarios para financiar las etapas que constituyen el ciclo
productivo: acopio y mantenimiento de materias primas; produccz’én,
acopio y existencia de bienes terminados; importacion de insumos;
pagos de sueldos de la mano de obra directa, y la prestacion de
servicios. Este tipo de crédito esta dirigido a empresas con proyectos
viables desde el punto de vista técnico, de mercado, administrativo y
financiero relativos a la produccion bienes y/o servicios de petroleos

que directa o indirectamente generan divisas."*

El financiamiento que el Banco proporciona puede representar hasta el 70 %
del valor de la factura, pedidos y/o contratos, hasta 100% del costo de
produccion, dependiendo de las necesidades del cliente. Bancomext canaliza

créditos en dolares estadounidenses o en moneda nacional, de acuerdo con

32 DE: 20 de enero de 2001, http:\\www.bancomext.gob.mx
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los requerimientos del cliente, y a plazos de hasta 180 dias para los sectores
de la manufactura. Para que una empresa sea susceplible de recibir un
crédito directo por parte de Bancomexzxt, debe entregar la solicitud de crédito
‘que el Banco le proporcione, debidamente registrada y acompariada de la
informacion que en ella se establece para este tipo de apoyo (de cardcter legal,

financiero de mercadb, administrativo, principalmente).

Una vez aceptado el otorgamiento del crédito para disponer de los recursos,
las empresas deben entregar a Bancomext copia de los documentos siguientes:
el paquete de facturas de los bienes y servicios cuya compra - venta se realizé
durante el ultimo y penultimo mes anterior de la fecha de disposicion del
crédz‘tb, o bien, los pedidos en firme contratos de suministro establecidos a
favor de la empresa, o cartas de crédito irrevocables a facturas de compra de

los insumos.

o '"Proyectos de inversion: El banco financia proyectos de mnueva
creacion, ampliacion o modernizacion de empresas ya establecidas
con proyectos viables desde el punto de vista técnico, de mercados
administrativo y financiero que produzcan bienes y/o servicios no
petroleros y que directa o indirectamente generan divisas. Bancomext
financia hasta el 50% del monto total de la inversion para proyectos de
nueva creacién y hasta el §85% del valor del proyecto, en el caso de

proyectos completos, de ampliaciones y/o modernizaciones de empresas
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en marcha. Los créditos se otorgan en dolares estadounidenses o en
moneda nacional, de acuerdo al requerimiento del cliente, a plazos que
se determinan en funcién de los flujos de ingreso del proyecto."” Para
que una empresa sea susceptible de recibir un crédito directo por parte
de Bancomext debe entregar la solicitud de crédito que ésta misma le
proporciond, debidamente requisitada y acompatriada de la
informacion que en ella se establece para este tipo de apoyo (de
cardcter legal, financiero de mercado, administrativo,
principalmente). Una vez aceptado el otorgamiento del crédito y para
disponer de los recursos, las empresas deben entregar a Bancomext
copia de los documentos siguientes: facturas de. los bienes y servicios,
comprobantes de pago Yy pedz‘mehtos de importacion. Pedidos u ordenes'

de compra a proveedores extranjeros o en su caso, carta de instruccion

de pagos.

¢ Garantias: Consiste en proporcionar servicios que protejan de riesgos
inherentes a las actividades de exportacion, durante las etapas de
produceion y comercializacion de su producto en otros mercados, de la
falta de pagos por parte de sus clientes extranjeros derivada de
cancelaciones de pedidos por causas comerciales, politicas o
catastroficas. Asimismo, respalda al presentar su propuesta pdm

participar en licitaciones internacionales o establecer contratos,

%3 DE: 20 de enero de 2001, http:\\www .bancomext.gob.mx
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garantizando al importador que el cliente responderd a las obligaciones

adquiridas.

Promocion para Norteamérica: Cuenta con consejerias comerciales en
Estados Unidos y Canadad, las cuales se harn dado a la ilarea de
perfeccionar los mecanismos de promocion, incorporando variables de
la comercializacion y distribucion internacional a las empresas que ya
exportan a Estados Unidos y Canadd, asi como para lograr la
itncorporaciom de nuevas empresas al proceso exportador a esta region,

tomando en cuenta la experiencia acumulada.

Las diez consejerias comerciales con que cuenta B;zncomext en Estados
Unidos y Canadd, asi como los tres modulos }comercz'ales (Houston,
Detroit y Seattle), juegan un papel relevante en la identificacion de
oportunidades de negocios , la promocion de oferta exportable y la
promocion de proyectos de inversion. También  juegan el rol
importante en la anticipacion de eventos que permita a las empresas

mezxicanas adoptar estrategias de mercado a mediano plazo.

El reto para los proximos afios estd, en ofrecer en cada una de las
empresas apoyadas por Bancomext elementos que les permitan
aprovechar con mayor ventaja las crecientes oportunidades para

productos mezicanos en la region.
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Entre estos elementos se encuentran tanto la identificacion de nuevos
'requerz'mientos de la demanda en ambos paises y el desarrollo de nuevos
productos por parte de empresas mexicanas, como el mantener
adecuadamente informada a la comunidad empresarial sobre las condiciones
y perspectivas del mercado de sus productos en zonas particulares de

Estados Unidos y Canadad.

Para enfrentar este reto, Bancomext desarrolla una mayor comercializacion
de sus actividades promocionales en sectores con mayores posibilidades de
exportacion en el corto y mediano plazo. Asimismo, resulta de particular
interés destacar el esfuerzo llevado a cabo para incorporar la nueva
tecnologia en comunicaciones Yy la transmision de informacion via
electronica para atender las diferentes solicitudes de informacién de
potenciales compradores e inversionistas que se acercan permanentemente a

las consejerias comerciales.

Bancomext llevarda a cabo las siguientes acciones como parte de su

estrategia promocional en la region norteamericana:

o "Ampliar difusion de las oportunidades de negocios para productos y

servicios mexicanos, incrementando el uso de medios electronicos.
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e Disetio y realizacion de programas de asistencia técnica para la

adecuacion de la oferta mexicana a las necesidades del mercado.

e Participacion intensiva en eventos comerciales y de mnegocios
orientados a la exportacion, que realicen tanto en México como en

Estados Unidos y Canada.

o Ampliacion de los apoyos para la apertura de centros de distribucion

de empresas mexicanas en el mercado de destino.

o Fortalecimiento de la vocacion sectorial el las consejerias comerciales
de la regiém 1y de Direccion Ejecutiva de Promocion Internacional

respectivamente.

o Identificacion y desarrollo de nichos de oportunidad en las diferentes
regiones, de acuerdo a las caracteristicas del mercado Yy al alcance

operativo de las consejerias del drea."*

34 DE: 20 de enero de 2001, http:\www.bancomext.gob.mx
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b) FONART

Por un lado, El Fondo Nacional para el Fomento de las Artesanias FONART, es
un Fideicomiso Publico del Gobierno Federal cuyos recursos con los que
opera provienen de dos fuentes, la primera de un subsidio, y la otra a través
de la captacion de recursos propios, generados por su actividad. "Este
fideicomiso tliene por objeto promover el desarrollo social a través de la
integracion producltiva del artesanado mexicano (sector integrado por
aproximadamenite 6 millones de personas en condiciones de pobreza extrema y
organizadas en talleres o en microempresas familiares), garantizando -
mediante el olorgamiento de créditos y la adquisicion de arte popular-
niveles bdsicos de bienestar y preservando sus fuentes de autoempleo
permanentes. Aunado a esto se suman las acciones de comercializaciomn y de
las asesorias técnicas, asi como la difusion de los wvalores estéticos y

culturales del arte popular."

Entre los servicios que FONART presta a los artesanos figuran los siguientes:

o Atencion a Artesanos para la Compra de Artesanias: FONART adquiere
artesanias atendiendo a los artesanos del pais que, en general, se
caracterizan por los bajos ingresos que perciben y falta de mercados a

través de los cuales pueden canalizar su produccion. Las compras de

% DE: 22 de enero de 2001, http:\\Wwww.fonart.gob.mx
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artesanias se realizan en operaciones directas y en firme con los

artesanos.

Con la contribucion del Fondo Nacional de Apoyo a Empresas Sociales,
FONAES, se brinda atencion a productores de escasos recursos,

especialmente a artesanos indigenas.

Para lograr lo anterior se cuenta con cinco centros de acopio
estratégicamente wubicados en las regiones en donde existe mayor

produccion.

o Créditos a Artesanos: Los créditos a los artesanos llevan la finalidad de
apoyar la adquisicion de materias primas que aseguran un nuevo ciclo
de produccion o bien adquirir las herramientas mnecesarias para
complementar el proceso de Ltrabajo. Se trata de créditos que
prdacticamente se otorgan a la palabra con alentadores resultados en la

recuperacion.

"Los créditos se han ajustado a las condiciones de los c.zrtesanos mas
necesitados y se entregan a una tasa de interés anual de 12% y son
recuperados en 3 meses, tz‘empo‘en el que se considera se cierra el ciclo de
produccion. El monto de los recursos otorgados oscila entre los 1,000 y los

. 6,000 pesos. El otorgamiento de créditos se realiza a través de los cinco centros
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de acopio con que cuenta la institucion: en México, D.F.; Oazaca, Oax.; Morelia,
Mich.; Tlaquepaque, Jal.; y San Luis Potosi, S.L.P., mismos que cubren los

estados inmediatos a su residencia."*®

s Concursos Artesanales: Con los concursos de arte popular que forman
parte de las actividades de promocion y desarrollo del sector artesanal
que FONART realiza tanto en el ambito nacional, regional, estatal o
comunitario; se crea el espacio para la recuperacion de materias
primas, técnicas, ast como nuevas aplicaciones de la artesania. Con los
coneursos se busca, promover y difundir la actividad institucional en
favor del artesanado a través de una camparna permanente de imagen,
de camparias publicitarias y de exposiciones de arte popular en el

ambito nacional e internacional.

» Asesorias Técnicas: Que tienen la finalidad de adecuar las técnicas, los
conocimientos, habilidades y los recursos de los productores de
artesantas con las necesidades de los consumidores, de tal forma que se
preserven las técnicas tradicionales de produccion, pero innovando en
los diserios para lograr una mayor aceptaciéon en el mercado. Las
asesorias que brinda son: asistencia Institucional; transferencia de
tecnologia en especialidades artesanales diversas;  asesoria en

organizacion de grupos artesanales; asistencia en fuentes y métodos de

36 DE: 24 de enero de 2001, http:\\www.sedesol.gob.mx
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financiamiento al sector artesanal; asesoria en técnicas y sistemas de
adquisicion de artesania nacional, cooperacion en técnicas de
comercializacion nacional de artesanias, cooperacién tlécnica en
materia de comercio exterior; asistencia en empaque y embalaje
especializado en artesanias; cooperaciom en técnicas de preservacion y
fomento del arte popular, y, asistencia en técnicas de difusioén del arte

popular.

Comercializacion de artesanias tanto en el dmbito macional como
internacional: Tiene como objeto difundir el wvalor cultural de las
artesanias mexicanas y generar mayores ingresos para los artesanos,
contribuyendo con ello a la generacion del autoempleo. Los articulos
que se promueven son de artesania tradicional mexicana de gran
calidad, que contienen en sus formas y diserios la esencia cultural de los
pueblos de México. Se comercializan mds de 5 mil productos en
distintas ramas de la produccion artesanal; alfareria, joyeria, vidrio,
cesteria, tallas en madera, muebles, textiles, entre muchas otras que

conforman el rico universo de la artesania mexicana.

FONART promueve el producto artesanal en los nichos comerciales del

extranjero y realiza ventas de mayoreo en el mercado nacional. Para ello,

realiza dos tipos de difusion: la de los valores culturales del arte popular y la

comercial. La primera encaminada a la dignificacion y reconocimiento del
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acervo patrimonial del trabajo de los artesanos, y la segunda, dirigida a la
venta del producto. Se lleva a cabo una camparia permanente de imagen en la
que se destaca la creatividad, la preservacion de contenidos culturales y los

esfuerzos de superacion de los artesanos.

» Programa Estratégico para la Sustitucion de Plomo y Combustible en la
Alfareria Vidriada Tradicional: El programa fue creado en 1994,
financiado por FONAES, para atender la problemdtica de los alfareros
y dependientes que dadas las inminentes prohibiciones del sector salud
del pais e internacionales para usar el plomo en ollas, jarros, vajillas,

etc., se encontraban en riesgo de perder sus fuentes de autoempleo.

Los beneficios que FONART hace llegar a los artesanos tradicionales evitan
cualquier interferencia o intermediarismo, ya que la relacion con los

artesanos se realiza de manera personalizada.

Para garantizar una mayor transparencia en el ejercicio de sus recursos, el
fideicomiso cuenta con un Comité Técnico y de Distribucion de Fondos, que
tiene la facultad de evaluar la administracion de la Direccion General del
Fondo y, a través de sus consejeros, emitir lineamientos que permiten mejorar

su operacion.
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¢) FONAES

Tiene como objetivo general que las empresas sociales de arte.lsanos
tncorporen a sus organizaciones, procesos de calidad, diserios e z‘nnovacioms
a sus métodos productivos, a partir de prdcticas de capacitacion en
organizacion, procesos de produccion y en estralegias para el

aprovechamiento de las materias primas locales.

Ademds, incorporar a sus mercancias, elementos propios de su region, para
caracterizar sus productos y hacer lineas de produccion y/o objetos mejor
presentados, con utilidad de uso, para acceder a mercados de las empresas

sociales y de sus comunidades.

Los artesanos interesados en aprender y/o ejercer el oficio de modo
profesioral, mejoren sus prdcticas organizativas y productivas, adgquiriendo,
con entrenamientos sistematizados, las técnicas y habilidades requeridas
para transformar los recursos naturales existentes en sus localidades, en
materia prima para lineas de productos artesanales con calidad e induzcan
cadenas productivas desde los insumos hasta la comercializacion.

Los aspectos a fortalecer son:

o "Tradiciones artesanales con arraigo.
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~ Ezperiencia, habilidades y destrezas en el manejo basico de sus

materiales y productos artesanales.

o Disponibilidad para mejorar sus habitos de trabajo y expectativas de

n37

incrementar sus ingresos.

Dentro de los objetivos particulares se encuentran los siguientes:

Que los artesanos puedan inducir la organizacion comunitaria hacia la
autosuficiencia economica, con la prdctica artesanal orientada a la
produccion de bienes y/o a la prdactica artesanal dirigida a ofertar servicios
de restauracion, mantenimiento y conservacion de productos artesanales, o
bien, servicios de asistencia como promotores e instructores artesanales entre

las comunidades de artesanos del mismo gremio.

Que los artesanos mejoren y optimicen su organizacion a nivel interno y
externo, con el propésito de establecer cadenas productivas y su vinculacion
con el mercado, de tal manera que, la operaciom productiva y comercial de las
empresas soctales, sea integral y benéfica para los involucrados en las

distintas fases de produccion.

Que los artesanos de la region, cuenten con opciones constantes de

capacitacion en oficios artesanales para que:

37 DE: 22 de enero de 2001, hitp:\www.fonaes.gob.mx
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Obtengan directamente técnicas de calidad para ejercitar sus oficios
adecuadamente, tanto en el transcurso de las fases productivas como en el

diserio y presentacion final de sus productos.

Reciben entrenamiento, asesorias y orientacion pertinente en diserio, en el
manejo de las mdquinas y herramientas propias de su oficio, ast como
elementos prdcticos para mejorar sus técnicas en la obtencion, cuidado y
mantenimiento de las materias primas, antes de la transformacion, durante

ella y para los procesos de comercializacion.

Con la participacion de Fondos y Microempresas, de Operacion Regional y con
los promotores de enlace en las representaciones donde se han apoyado grupos
de artesanos se analiza el programa y se incorporan las adecuaciones que

resulten pertinentes.

Una vez elaborados los proyectos de cada estado, se involucrardan las
direcciones de Comercializacion y FONART para que proporcionen
orientaciones referentes al mercado y sus demandas u opciones de produccion
de artesanias tradicionales con mejor calidad y/o de las que tienen nuevos
diserios, usos y calidad,; proporcionardn muestras grdficas y protolipos de
diserios y de calidad conforme a los cuales se orientan las practicas
productivas de capacitacion a los grupos artesanales por zona y en lo posible

por gremios.
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FONART obtendra y proporciona a este tipo de programas graficos e impresos
existentes que informan acerca de las artesanias, sus tradiciones platicas y su
historia por tipo de artesania, por regiom y por materia prima, a fin de
sustentar los entrenamientos en las experiencias alcanzadas y con las que se
podrda inducir al arraigo de los grupos a sus localidades a través de
concepciones artesanales alternas, tanto en los procesos de organizacion
social como en los de producciom artesanal con calidad, los diserios

tradicionales y los de innovacion.

La fase de diagnostico para el alcance de los objetivos del programa de

FONAES, permite identificar a detalle las caracteristicas siguientes:

o Diagnostico a la organizacion y produccion artesanal: Para garantizar
el arraigo de los artesanos que ingresen a la capacitacion
sistematizada en sus localidades, serd preciso contemplar en las
practicas de organizacion y de produccion las formas en que
interactuan con los proveedores de sus materias primas y materiales de
insumo, para determinar las estrategias mads benéficas para obtencion,
su transformacion y su conservaciom. Analizando si compran dichos
insumos, st los producen, o la manera en que los obtienen, de tal modo

que se mejoren estas practicas. y
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o Igualmendie, ver la interaccion entre los artesanos del mismo gremio en
la localidad con el propésito de identificar las técnicas especificas
conforme a las cuales producen, para rescatar habilidades,
conocimientos y procedimientos que hayan dado buenos resultados en
términos de identidad de la produccion y definir un intercambio
intergrupal de é.rperiencias productivas, para reforzar a las
organizaciones en torno al interés comun de comerciar su artesania,
fortificar al gremio para obtener sus insumos y para mejorar cada fase

de los procesos de transformacion.

o Identificar las opciones de mercado que han acumulado y las
experiencias existentes en comercializacion, para conocer los modos de
participacion de los artesanos en esas actividades al igual que los
vinculos que éstos tienen con comerciantes y medios de venta. Para
generar una cadena productiva, apoyando a la organizacion artesanal
para que se optimice técnicamente la secuencia entre las fases de
insumos, produccion y comercializacion, y determinar puntualmente
actividades y responsabilidades de los socios, en cada uno de los grupos

Yy de ser posible en el ambito gremial.

o Diagnoéstico al proceso productivo actual: El diagnostico acerca de la
organizacion actual de los grupos artesanales o bien, la ausencia de
organizacion entre los artesanos que pretenden generar una nueva

empresa Soctal, ofrece las pautas para inducir la distribucion de
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funciones, conforme a la experiencia y los conocimientos que tengan los
miembros para cada una de las tareas, tanto téenico productivo, como
administrativas y comerciales. En esta fase del diagnostico es
importante identificar el uso del tiempo de mujeres y de hombres
miembros de la organizacion para las labores artesanales y para las
demdas tareas productivas con las que se generan ingresos. Asimismo, el
identificar las jerarquias, autoridades y funciones existentes dentro de
cada uno de los grupos, a fin de dar continuidad a todas aquellas que
hayan generado resultados adecuados con sus expectativas de

produccion artesanal.

Diagnéstico a la produccion actual: En el desarrollo del programa, el
seguimiento s el observar y determinar las artesanias por cada estado y
por tipo de productos para tipificar las necesidades técnicas,
organizativas y productivas que manlengan en comun, Yy para
optimizar, tanto las experiencias alcanzadas, como el disetrio de las
prdacticas productivas y de comercializacion que sean requeridas. Al
igual que el revisar conjuntamente a las organizaciones apoyadas asi
como aquellas que no han recibido apoyos, los pasos del proceso
productivo conforme al que generan sus artesanias, para identificar
puntualmente los elementos téenicos y plasticos que ya manejan, y a
partir de ello, establecer un programa de prdcticas tendientes a mejorar

el uso y manejo de maquinas y herramientas, la materia prima y los
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materiales complementarios en cada una de las tareas y fases del

proceso productivo.

El diagnostico al diserio y a la calidad: Describe los productos, su
homogeneidad o heterogeneidad en dimensiones, tipos de acabado,
formas, usos y materias primas, para alimentar las prdcticas y los
entrenamientos, con pautas de produccion  de artesanias que
tncrementen el control intencional de las caracteristicas que deba tener
cada producto, de tal manera que las mercancias, por diseno y calidad

puedan considerarse lineas de produccion definidas.

Ello significa que se aprovechara la produccion individual de objetos Y
que se buscarda la manera de imprimirles rasgos comunes, tanto en el
nivel de diserio como en los rangos de calidad, para que obtengan la
postbilidad de generar artesanias para ornato, para uso, para hombres,
mugeres, ninios, ete. De tal modo que sea la diversidad consistente y con
calidad de los productos, lo que permita ampliar las opciones de

mercado.

En esta perspectiva, tendrd especial relevancia, la revision de-los productos

tradicionales y sus equivalentes actuales, para buscar la combinacion y la

adaptacz’én de los elementos waliosos que ambos tengan, para diseriar

entrenamientos que induzcan la produccion de objetos artesanales novedoso,

utiles, bellos y con calidad.

111






3. Estudio Analitico de los Obstédculos en el Proceso de Exportacion

de las Artesanias Mexicanas

3.1 PLANEACION DE LA INVESTIGACION

La planeacion de nuestra investigacion esta estructurada en un calendario de
actividades (ver anezxos) en donde se marcan fechas en las que se realizara
cada actividad y que se seguiran que seguimos paso a paso, la investigacion
se desarrolla en las ferias y exposiciones del Distrito Federal, que mds

adelante se describira.

La investigacion empezo en “septiembre del 2000 desde esa fecha se comenzé
con la investigacion documentada del téma, posteriormente se visitaron a las
diversas Instituciones en el Distrito Federal que apoyan a los artesanos y
comercializadores de artesanias mexicanas con la firalidad de que nos

introdujeran y asesorardn acerca del tema a tratar en la investigacion.

Con esta base se comenz6 a planear la investigacion de campo para aplicar
las encuestas a los artesanos y comercializadoras de artesanias mexicanas.
Esta investigacion fue interesante porque nos permitio estar cerca y platicar
directamente con algunos artesanos y comercializadores mexicanos, ademads
que tuvimos la fortuna de prever cada entrevista, ya que era mucho-el
titempo que nos tomo para cada una. Al mismo tliempo que nos dio un
panorama global del proceso de exportacion de artesanias mexicanas y los

obstaculos a los que se enfrentan los artesanos y comercializadores.
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a) Investigacion Preliminar

Para la realizacion de la Investigacion Preliminar  acudimos
principalmente a tres organismos que estan vinculados directamente

con el apoyo que se brinda a los artesanos y comercializadores esto son:
s Banco Nacional de Comercio Exterior, Bancomext

~ Fondo Nacional de las Artesanias, Fonart

+ Fondo Nacional Para Empresas Sociales, Fonaes.

Es a partir de platicas y entrevistas con personas de estos tres
organismos que comenzamos a orientar y definir el tema de nuestra

investigacion que a continuacionm presentamos.

b) Problema

Como se indico en lineas anteriores, el problema clave de la investigacion
serd descubrir los obstaculos a los que se enfrentan los artesanos mezxicanos,
lo que hard que el artesano o comercializador le impida o le permita

exporiar.

A partir de la justificacion de nuestra investigacion encontramos Yy

delimitamos nuestro trabajo:

éCudles son los obstdaculos y el grado de importancia de cada unro de ellos

que limitan el proceso de las exportaciones de ar.esanias mezicanas?
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¢) Objetivo

La definicion de nuestro objelivo mnos permite establecer wun punto de
partida para analizar el problema que enfrentan las artesanias en el
proceso de exportacion y para poder wvalorar los beneficios que

obtendremos de nuestra investigacion.

Nuestro objetivo no es una solucion definitiva al problema, mds bien es la
elaboracion de un marco de referencia que permita solucionar toda una
serie de obstaculos a los que deben enfrentarse los comercializadores de

artesanias merxicanas

El objetivo, “identificar la existencia de obstaculos y conocer el grado de
importancia de cada wuno dentro del proceso de exportacion de las

artesanias mexicanas”.

d) Hipotesis

La tarea mas dificil de nuestra investigacion fue la formulacion de las
hipotesis, porque esta se refiere a la suposicion de ser comprobada. Una
vez que se establecié se planteara la investigacion formal o concluyente
para después proceder a elaborar el proyecto de investigacion. Ahora bien

nuestras hipotesis quedan planteadas como:
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~ Hipétesis Alternativa: La existencia de obstdculos y el alto grado de
tmportancia de cada uno, limitan el proceso de exportacion de las

artesanias mexicanas.

~ Hipétesis Nula: La minima existencia de obstaculos y el bajo grado de
importancia de cada uno de ellos, no limita el proceso de exportaciom

de las artesanias mexicanas.

Variable

Para nuestra investigacion tomamos en cuenta las variables que son simbolos
0 conceptos que pueden adoptar cualquier valor de un conjunto, sin embargo
esta se divide en dos variables, (1) variable dependiente, es el simbolo o
concepto, que una variable independiente puede causar; y (2) variable
independiente, es un simbolo o concepto sobre el cual el investigador tiene
cierto control, o que puede manipular en cierto grado, y que en teoria causa la

variable dependiente o influye en ella.

Variable Dependiente: La existencia de obstaculos y el grado de importancia

de cada uno.

Variable Independiente: El proceso de exportacion
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e) Justificacion

El interés de esta investigacién radica en el hecho de analizar un tema que
se ha dejado un poco en el olvido, “las artesanias mexicanas”, productos con
caracteristicas unicas que reflejan la cultura y tradiciones del pueblo
mexicano y que a través de su comercializacion dan sustento econémico a

miles de familias en todo el pais.

Este estudio busca que los artesanos y comercializadores mezicanos de
artesanias vean en la exportacion, una alternativa viable para vender sus
productos. Se busca analizar cuales son los obstdaculos a los que se enfrentan

y ver cual es el grado de importancia de cada uno de ellos.

~

Nuestra investigacion mno sélo toma la experiencia de los pocos
comercializadores de artesanias mexicanas que han logrado exportar, sino
que también considera la opinion de aquello artesanos y/o comercializadores
que no han exportado, debido a que los multiples obstdculos a los que se
enfrentan, los cuales también analizaremos para determinar su grado de

tmportancia.

Para el desarrollo economico del pats, es importante que el gobierno brinde

todas las oportunidades necesarias, las artesanias mezxicanas deben ser
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apoyadas en la busqueda de nuevos mercados y deben superar los obstdculos

que limitan la exportacion.

Por este motivo, como administradores, buscamos hacer mds rentable este
tipo de negocios, son microempresas que requieren mayor difusion para el

desarrollo y supervivencia de las mismas.

La globalizacion esta presente en la realidad y en el pensamiento, desafiando
a muchos en todo el mundo. Este es el escenario de la formacion y expansion
de los mercados, de la industrializacion, de la wurbanizacion y de la

- occidentalizacion, que envuelven naciones y nacionalidades, culturas y

civilizaciones.

Con esto México se desenvuelve en los espacios que representan su realidad

geopolitico y geoecondémica y mantiene amplios y diversificados contactos con

distintas partes del mundo.

Ahora, ante la nueva realidad mundial, sin dejar de seguir siendo el actor
politico por excelencia, se ve en la necesidad de redefinir sus funciones en

busca de soluciones a los tradicionales problemas de desigualdad e injusticia

social.
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Por ello, sé esta dando a la tarea de poner énfasis en las exportaciones
mezxicanas que han tenido un incremento, ya que se cuenta con las tecnologias

adecuadas tanto de materia prima y procesos de organizacion y tecnologia.

También sé esta aprovechando la capacidad empresarial propia de nuestro
pais asi como la internacional que opera en el mismo. Lo que se desea es que
ambas se desarrollen en un marco de justicia social, que promueva
racionalidad y eficiencia en todos los elementos que influyen en la produccion

Y que permiten mejorar continuamente, con objetivos de largo plazo.

En general las exportaciones mexicanas se llevan a cabo por medio de
empresas que han logrado madurez en su tecnologia, tanto por el apoyo que
reciben del gobierno como por la capacitacion interna que los mismos
artesanos exportadores han desarrollado. Y existen grandes posibilidades de
ampliar las exportaciones de artesanias mexicanas integrando enfoques
empresariales mds agresivos asi como asociaciones con empresas Y
especialistas que dominen mercados en el extranjero, utilizando diserios y
tecnologias actualizadas. Hay experiencias recientes en México de algunos
artesanos, que con excelente comercializacion, diserio materiales y
aseguramiento de calidad, han logrado exportar cientos de piezas de ceramica
decorada a mano a los Estados Unidos. En muchas de las empresas grandes,
estas estmiegias se han apoyado en la capacidad tecnologica z’niema de las

propias empresas. Aunque para las propias empresas pequenas y m-dianas,
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éste proceso es algo dificil debido a que no tienen mucha capacidad de

negociacion nt un desarrollo tecnolégico propio.

Ezisten centros de investigacion y de asistencia técnica que pueden dar apoyo
a los artesanos ddndoles asi capacitacion que en forma individual les seria
imposible tener. Con estos apoyos se han permitido mayores exportaciones
tanto a los paises de rapida industrializacion como al propio pais. Con esto se

trata de que se impulse dia a dia las exportaciones de artesanias.

- f) Universo

Algunas veces también llamado poblacion. Este presenta el total de elementos
por ejemplo: consumidores, fabricantes de cojines, universidades, etc. En
nuestro caso son todos los artesanos y comercializadores de artesanias
mexicanas que asisten a ferias y exposiciones en el Distrito Federal, en

particular:

1. Ezxpo-venta “presencia de la Huasteca en la Ciudad de México”

organizada por el Museo Nacional de Culturas Populares, ubicado en

Av. Hidalgo No. 289 Del Carmen Coyoacdan
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2. En la exposicion Permanente del Centro de Coyoacan y alrededores del
mismo

3. Mercado de la ciudadela, ubicado en Balderas y Plaza Morelos
4. Fonart, ubicado en Av. Patriotismo 691
5. Magdalena Contreras

Sobre las cuales queremos hacer una inferencia basdndonos en la informacion

relativa de la muestra.

g) Célculo de Ia muestra

La muestra es una parte del universo o poblacion la cual debe representar los
mismos fenomenos que ocurren en aquel con el fin de estudiarlos y medirlos.

Siempre que trabajamos con una muestra, debemos de contar con el plan
preciso para determinar el tamario de la misma que deseamos extraer del

universo para cumplir con los objetivos de la investigacion.

La muestra fue seleccionada con el método de muestreo no probabilistico por
conveniencia, esto se  hace libremente con base a experiencias y

conocimientos que caaa uno percibio en la investigacion preliminar. Este
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método nos fue util para fines prdcticos, ya que nuestro universo es muy
pequenio; se eligieron a artesanos y comercializadores de artesanias
mezxicanas que residieran cerca del Distrito Federal, consideramos que
posteriormente se podia estudiar con mas tiempo y asi superar los
obstdaculos a los que se enfrentan los artesanos y comercializadores de

artesanias mexicanas.

Por lo tanto el tamatio de la muestra representa una tercera parte del
universo que esta conformado por ciento ochenta artesanos Yy
comercializadores de artesanias mexicanas de las ferias y exposiciones antes
mencionadas en el Distrito Federal y que finalmente la tercera parte sera de

60 artesanos o comercializadores.

La muestra no es representativa pero si es aceptable por los motivos antes
mencionados Yy ademdas por la falta de tiempo, de presupuesto al querer salir
del Distrito Federal para visitar a mds artesanos y comercializadores de
artesanias mezxicanas con la finalidad de que fuera mds representativa

nuestra muestra.
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3.2 DINAMICA DE LA INVESTIGACION

a) Proceso de recoleccion de la investigacion

Como ya se menciono el método utilizado fue por medio de encuestas, a
través de la técnica de entrevista estructurada y dirigida a los artesanos y
comercializadores de artesanias mexicanas que asisten a ferias y exposiciones

en el Distrito Federal. (ver Anexo 1 pdg. 166)

Para la recoleccion de datos en el campo, fue necesario contar con un buen
equipo de entrevistados, pues de esto dependié en gran parte el éxito o
fracaso de la investigacion. Se repartieron las rutas adecuadas para el mejor
desarrollo y efectividad del trabajo. También se llevo a cabo un plan de
captacion del trabajo para tener mejor control de los entrevistadores con la
finalidad de llevar un control individual. Al mismo tiempo que se superviso
a la semana siguiente para confirmar que los datos fueran correctos y no

hubiera fraude por parte de alguna persona.(ver Anezo 2 pag. 174).
Las entrevistas nos permitieron a nosotros como encuestadores observar

directamente a los artesanos y comercializadores de artesanias mexicanas, al

mismo tiempo que observar su comportamiento.
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b) Tabulacion de Resultados

Esto consiste en ordenar la informacién recopiluda, realizando un andlisis
estadistico a través del Cuestionario, siendo el mds comun el andlisis de

frecuencias y porcentajes.
Por la conveniencia de este estudio, se utilizan las pruebas de frecuencia:

o Frecuencias, Es un conjunto de punituaciones ordenadas en sus
respectivas categorias.
Frecuencias Relativas, son los porcentajes de casos en cada

calegoria.

o PFrecuencias Acumuladas, son los que se va acumulando en cada
categoria, desde la mds baja hasta la mds alta, también pueden
expresarse como porcentajes.

o Valor Esperado, determz‘na la representatividad del Universo.

o Valor Esperado no Paramétrico

Con estds pruebas se pueden manejar mejor la informacion, ya que mientras

con las frecuencias y porcentajes podremos saber las veces que aparecen
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ciertos datos, con el wvalor esperado podremos determinar cual es la
representatividad que se proyectard a un universo y se utilizaran como base
para la resolucion de cualquier problema planteado en los objetivos de la

investigacion.
Para nuestra tabulacién de datos tenemos las siguientes consideraciones:

a) Las preguntas 4 - 9 y 18 son exclusivas para personas que st han exportado
artesanias mezxicanas, por lo que se agrega la opcion "no contesto", para

aquellos que nunca han exporiado.

b) En las preguntas sefialadas en el inciso anterior, solo se aplicara la prueba
de valor esperado a las personas que si han exportado, excluyendo para

fines prdacticos aquellos que no contestaran.

¢) Enlas preguntas 3 y 4, por ser del tipo abiertas, se agruparon es respuestas

que fueran mds generales y de mejor facilidad de manipulacion.
d) Los comentarios finales, no son labulados, por plantear diversas

tnquietudes, gustos y experiencias; pero st son tomados en cuenta para la

interpretacion de los resultados y las conclusiones finales.
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1. éHa realizado exportaciones de artesanias mexicanas?

Nameros de respuesta Porcentajes
Si 12 20%
No 48 80%
Total 60 100%

Ha realizado exportaciones

40% 1

20% " 20%

0% .
1 2

En la grafica se muestra que un 80% de los artesanos mezxicanos no realizan
exportaciones, debido a las barreras econémicas en su mayoria (esto lo
ratificardan las siguientes preguntas); aunque el 20% restante nos comenté que

St exportan.

\"ITA: En las preguntas referentes a la exportacion se descarté al 80% de los artesanos por que

ellos no exportaban y sélo se tomard el 20% que st exporta considerdndolo nuestro 100%.
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2. c¢Ha asistido a ferias y/o exposiciones en el extranjero?

Numeros de respuesta Porcentajes
Si 7 11.67%
No 53 88.33%
Total 60 100%

- ENO |

En la grafica se puede observar, la frecuencia con la que asisten los artesanos
a las ferias y/o exposiciones en el extranjero obteniéndose un 12% del 20%
(considerado nuestro 100%) de los artesanos que si exportan. Y que el resto (el
8%) aun cuando exportan no asisten a las ferias ya sea por que no se enteran o

porque no tienen con que costearse los gastos del viaje y él pago del stand.
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3. <Qué tipo de artesanias elabora?

Numeros de respuesta Porcentajes

Ambar 1 1.67%
Barro 6 10%
Canastas 1 1.67%
Cerdmica 2 3.33%
Chaquira 1 1.67%
Cuadros 2 3.33%
Dulces 3 5%
Figuras de madera 4 6.67%
Figuras de plomo 1 1.67%
Huaraches 1 1.67%
Morrales o bolsas 2 | 3.33%
Muebles 1 1.67%
Muriecas 3 5%
Orfebreria 4 6.67%
Plata 4 6.67%
Porcelana 1 1.67%
Sombreros 2 3.33%
Talavera 3 6% |
Textil ™ 16 26.67%
Velas 2 3.33%
Total 60 100%

#Dentro de Tenxtil, incluimos: faldas, vestidos, biusas de algodon .ordado, mantas lavadas y otro tipo de bordados a mano. Se
agruparon con fines practicos, ya que éstas personas no s6lo se dedican a un solo tipo de prenda.
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¢Qué tipo de Artesania elabora?

0.3
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Plata
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Textil
Velas

Figura de plomo

Figura de madera
Morrales o bolsas

En esta grafica se puede observar los diferentes tipos de artesanias que existen
en México y que son elaborados por artesanos mezicanos, los resultados
reflejan que el textil tiene mayor demanda con un 26.67%, siguiéndole el
barro con un 10%, la plata con un 7% al igual que la orfebreria.

Esta pregunta se hizo a todos los artesanos, (sin tomar en cuenta si exportan o
no) las respuestas fueron bastantes pero solo se mencionan las que tuvieron

mds frecuencia.

A la: Dentro del textil incluimos: faldas, vestidos, blusas de algodén, bordados, mantas. Se

agrupo con fines prdcticos, ya que estas personas no solo se dedican a un solo tipo de prenda.
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4. <Qué le motivo a exportar™

Num. de respuesta Porcentajes

Apoyo (animos) de personas extranjeras 7 11.67%
Razones econémicas 3 5%
Se presento la oportunidad de

Ezxpansion y Difusion 2 3.33%
No contesto (no exporta) 48 80%
Total 60 100%

éCug le motivo 5 expoptspf

= Apoyo de personas extranjeras
Razones econémicas
oportunidad de expansién

Esta grafica refleja los motivos por los cuales los artesanos se decidieron a
exportar, el 20% (sigue siendo considerado nuestro 100% que si exportan) de
los resultados fueron, un 11.67% lo hizo porque personas extranjeras los
apoyaron (animandolos) para que lo llevardn a cabo, siguiendo la razén
economica con un 5% y finalmente por que se le presento la oportunidad de

exportar por medio de instituciones gubernamentales con un 3.33%..

N"TA: Recuérdese que el 80% se descart6 de estd pregunta porque no exportaba

®Al haber sido pregunta abierta, se agrupo a las respuestas en tres categorias, que generalizan las respuestas dadas.
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5. Al afio ¢Cudntas veces exporta?

Numeros de respuesta Porcentajes
la 5 8 13.33%
6al0 2 3.33%
11a15 1 1.67%
16a 20 0 0
mas de 20 1 1.67%
No contesté (no exporta) 48 80%
Total 60 100%
Valor esperado
1-5 8§ * 3 = 24
6-10 2 * 8 = 16
11-15 1 * 13 = 13
16-20 0 *18 = 0
mas de 20 _ 1 *25 =_25
Totales 12 78

Promedio aproxrimado = 7 veces al ario.

12/78 =6.5 veces
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La grafica muestra la frecuencia con que exporta el 20% de los artesanos es en
promedio de 6.5 veces al ario. En esta pregunta se fijaron extremos desde 1 vez
hasta mas de 20 veces utilizando el andlisis estadistico de valor esperado no

paramétrico.

NOTA: El 80% restante no contesto por que no realizan exportaciones.
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6. <Cudl es el promedio de piezas que exporta en cada envio?

Numeros de respuesta Porcentajes
la 50 3 5%
561 a 100 1 1.67%
101 a 150 3 5%
151 a 200 1 1.67%
mdads de 200 4 6.67%
No contesto (no exporta) 48 . 80%
Total 60 100%
Valor esperado
1-50 3 * 25 = 75
51 -100 1 * 75 = 75
101 -150 3 * 125 = 375
151 - 200 1 * 175 = 175
mas de 200 4 * 225 =_900
Total 12 1600

Promedio aproximado por envio de los artesanos que exportan es de 133
plezas.

12/1600 =133.33 piezas
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En esta grafica se puede observar el promedio de piezas que el 20% de los
artesanos exporta y el resultado es de 133 piezas en cada envio realizado. Asi
mismo se fijaron extremos de 50 piezas hasta mds de 200, utilizando de la

misma forma el valor esperado no paramétrico.

NOTA: El 80% no contesto por que no exporta.
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7. Las ganancias que se obtienen al exportar las artesanias son:

Num. de respuesta

Muy buenas 7
Buenas 4
Regulares 1
Malas 0
Muy malas 0

No contesto (no exportan) 48

Total 60
Valor esperado no paramétrico
Muy buenas (1) * 7
Buenas (.76) * 4
Regulares (.5) * 1
Malas (25) * 0
Muy malas v * _0
Total 12

[7+ (. 75) (4)+.5]/12 = 1

[7+3+.5] /12 = 10.5/12 =87%

Porcentajes
11.67%
6.67%
1.67%
0
0

80%

100%

por lo tanto son buenas las ganancias
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Las ganancias que se obtienen al exportar son:

Muy Buenas
Buenas
Regulares

Malas

Muy malas

En la grdfica se observa las ganancias que obtiene el artesano mexicano al
exportar, el 20% de los artesanos (recordemos que es considerado nuestro
100%) considera que son buenas en un promedio de 87%. Nuevamente se

fijaron extremos, y se utilizo el método estadistico no paramétrico.
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8. Los costos de exportacion de artesanias son

Numeros de respuesta Porcentajes
Muy altos 5 8.33%
Altos 4 6.67%
Regulares 3 5%
Bajos 0 0
Muy bajos 0 0

No contesto (no exportan) 48

80%

100%

Total 60

Valor esperado no paramétrico
Muy altos (1) * 5
Altos (.75) * 4
Regulares () * 3
Bajos (.25) * 0
Muy bajos 0o * 0
Total 12

12/9.5 = .79 =80%
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La grdfica muestra que el 20% de los artesanos entrevistados (nuestro 100%)
opinan que los costos de exportacion son altos en un promedio aproximado del
79%. Este resultado se obtuvimos realizando el andlisis estadistico no

paramétrico.
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9. dHacia que zona geogréfica exporta mas?

Num. de respuestas Porcentajes
Estados Unidos y Canada 10 16.67%
Europa 2 3.33%
Asia 0 0
Centro y Sudamérica 0 0
Africa y Oceania 0 0
No contesto (no exportan) 48 80%
Total 60 100%
18 16.67
16
14 §
2 %
10
8 -5
6 ‘.
) , 3.33
2
0 0 0
0 A 4 P4
Estados Europa Asia Centroy Africa y
Unidos y Sudamérica Oceania

Canada

En la grdfica se puede observar que la zona geogrdfica a la que mds se
exportan las artesanias mezxicanas en porcentajes es del 80% a Estados Unidos
y Canada, con un 20% a Europa.

Aungue en realidad es poco lo que se exporta a estos paises tomando en cuenta

‘que s6lo el 20% de nuestros encuestados son los que exportan.
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10. De acuerdo a su experiencia. ¢El artesanado mexicano estd preparado

para exportar?
Nameros de respuesta Porcentajes
Totalmente de Acuerdo 23 38.33%
Deacuerdo 15 256%
Indeciso 5 8.33%
En desacuerdo 9 15%
Totalmente en desacuerdo 8 13.33%
Total 60 100%
Valor esperado no paramétrico
Totalmente de Acuerdo (1) * 23 =23
Deacuerdo (.75) * 15 = 11.25
Indeciso (5) * 5 =25
En desacuerdo (25) * 9 =225
Totalmente en desacuerdo 0 * 8 =0
Total 12 39

60/39 = .65 =65%
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En estd grafica se puede observar que el 20% (recordemos que sigue siendo
nuestro 100%) de los artesanos opinaron que estdn preparados en un promedio
aproximado del 65% este resultado lo obtuvimos realizando el andlisis
estadistico no paramétrico.

Nota: Esta pregunta fue entendida por los entrevistados como:

a) Deacuerdo en cuanto a Calidad y capacidad para elaborarlas.

b) Desacuerdo en cuanto a produccion, apoyo y desconocimiento del proceso

de exportacion
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11. ¢ Podria cubrir pedidos grandes en el extranjero?

Num. de respuesta

Porcentajes
35%
16.67%
16.67%
16.67%

15%

100%

Siempre 21
Casi siempre 10
A veces 10
Casi nunca 10
Nunca 9
Total 60
Valor esperado no paramétrico
Siempre (1) * 21
Casi siempre (.75) * 10
A veces (.6) * 10
Casi nunca (.26) * 10
Nunca o) * 9
Total 60

36/60 = .6 =60%
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Podria cubrir pedidos grandes en el extranjero

40 -
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20
15 -

10 -

Siempre Casi siempre A veces Casi nunca Nunca

En cuanto a cubrir pedidos grandes en el extranjero el 20% de los artesanos
(no olvidando que es considerado el 100%) que exporta opina que en un
promedio aproximado del 60% cubriria los pedidos.

Esta respuesta la obtuvimos utilizando el valor esperado no paramétrico.
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12. La calidad de las artesanias Mexicanas es:

Num. de respuesta

58/60 = .96 =96%

Muy buena 52
Buena 8
Regular 0
Mala 0
Muy mala 0
Total 60
Valor esperado no paramétrico
Muy buena (1) * 52 =52
Buena (.75) * 8 =6
Regular (.5) * 0 =0
Mala (25) * 0 =0
Muy mala (0) * 0 =0
Total 60 58

Porcentajes
86.67%
13.33%

0
0

0

100%
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La calidad de las artesanias Mexicanas es:

Muy mala '

0 20 40 60 80 100

La grdfica muestra que el 100 % de los artesanos, (incluyéndose a los que
exportan y a los que no exportan) opina que la calidad de sus artesanias

mexicanas es muy buena en un promedio aproximado del 96%. Este resultado

lo obtuvimos del andlisis estadistico no paramétrico.
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13. cConsidera que las artesanias mexicanas son competitivas frente a

artesanias extranjeras?

Numeros de respuesta Porcentajes
Totalmente de Acuerdo 55 91.67%
Deacuerdo 5 8.33%
Indeciso 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 60 100%
Valor esperado no paramétrico
Totalmente de Acuerdo (1) * 55 =55
Deacuerdo (.76) * 5 =375
Indeciso (5 * 0 =0
E'n desacuerdo (25) * 0 =0
Totalmente en desacuerdo __(0)  * 0 =0
Total 60 58.75

58.75/60 = .97 =97%
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En esta grdfica se puede observar la competitividad de las artesanias
mexicanas compardandolas con las extrajeras, el 100% (incluyendo a los
artesanos que exportan y a los que mo exportan), de los entrevistados
respondieron con mucha seguridad a esta pregunta afirmando en wun
promedio aprorimado del 97% que si son competitivas frente a cualquier otra

Jrtesania.
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14. ¢ El goblerno fomenta y facilita Ia exportacion de artesanias mexicanas?®

Nameros de respuesta Porcentajes

Totalmente de Acuerdo 6 10%
Deacuerdo 9 15%
Indeciso 16 26.67% ﬁﬁ
En desacuerdo 20 33.33% %q,
Totalmente en desacuerdo 9 15%

Total 60 100%

Valor esperado no paramétrico

Totalmente de Acuerdo (1) * g = 6

Deacuerdo (.76) * 9 = 6.75

Indeciso (.5) * 16 = &

En desacuerdo (.25) * 20 = 5

Totalmente en desacuerdo (0) * 9 = (

Total 60 25.75

25.75/60 = 42 =42%
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Esta grdfica muestra la opinion de todos los entrevistados (el 100% de los
artesanos incluyendo a todos los que exportan y los que no lo hacen también)
su respuesta con respecto al fomento de las artesanias por parte del gobierno
es de un promedio aproximado del 42% que esta en desacuerdo que el gobierno
les ayude para que ellos puedan exportar y un 26.67% esta indeciso. Solamente

se tomaron estos dos valores por que son los mas significativos para nosotros.
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15. Como considera la difusion que se hace de las artesanias:

Num. de respuesta Porcentajes

Muy buena 4 6.67%
Buena 11 18.33%
Regular 13 21.67%
Mala 17 28.33%
Muy mala 15 25%
Total 60 100%
Valor esperado no paramétrico
Muy buena (1) * 4 =4
Buena (.76) * 11 =825
Regular (.5) * 13 = 6.5
Mala (.25) * 17 =425
Muy mala 0 * 15 =(

Total 60 23

23/60 = .38 =38%
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En la grafica se puede observar que el 100% de los entrevistados consideraron
que la difusion hecha por parte del gobierno es mala en un promedio
aprozximado del 38%. Esta opinion fue de criterio individual. Con ello nos

damos cuenta que no tiene mucha difusion la artesania por parte del gobierno

mezxicano.
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16. ¢Las artesanias mexicanas son m4s valoradas por los extranjeros?

Numeros de respuesta

Totalmente de Acuerdo
Deacuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

Total

Valor esperado no paramétrico
Totalmente de Acuerdo
Deacuerdo
Indeciso
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

Total

45.25/60 = .75 =756%

30
12
9
7
2

60

(1)
(.75)
(:5)
(.25)

)

Porcentajes
50%
20%
15%
11.67%
3.33%
100%
30 = 30
2 = 9
9 = 45
7 = 175
2 =0
60 45.25
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Los artesanos opinaron en un promedio aprorimado de 75% que Sus
artesanias son mas apreciadas y valoradas por los extranjeros pero solo ern lo
que respecta a bienes duraderos, como las artesanias hechas en plata,
ceramica, barro, madera, etc. Mientras que las artesanias perecederas como
_los alimentos cast no los consume el extranjero quizd debido (comentado por
los mismos artesanos), a los condimentos o ingredientes con los que son

hechos, ya que no estan muy familiarizados con ese tipo de comidas.
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17. En orden de importancia, enumere los factores que impiden la exportacion

de artesanias:
Orden de
# de respuesta  Importancia Porcentajes

Factores Politicos 263 4 12%
Factores Econémicos 139 1 6‘%
Factores Demograficos 357 6 16%
Factores Culturales 311 5 14%
Factores Tecnologicos 375 8 17%
Factores de Capacitacion 371 7 17%
Factores de Difusién 174 3 8%
Factores de Tramites Legales 170 2 7.8%
Total 2,160 100%

La siguiente grafica muestra algunos factores que les impiden a los artesanos
exportar, se enumeraron segun el orden de importancia que le dieron los
entrevistados, se tomé en cuenta al 100% de nuestra prueba, dandole mayor
importancia al 80% de los artesanos que no exportan, no se descarto al 20%
que si los hace, por que también nos respondieron que fue lo que mdas se les
dificulto la primera vez.

_os resultados serdn mds comprensibles si ve el ANEXO 3 pdg. 178.
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3.3 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO EMPIRICO

A lo largo de nuestra investigacion, notamos que existe una extensa variedad
de artesanias mezxicanas que impacta tanto a nacionales como a extranjeros.
Déntro de las artesanias mads populares se encuentran la ceramica, el barro,
los tezxtiles, la plateria, el vidrio soplado, la orfebreria, la madera, la curteria,
los alebrijes, la cuchilleria, el papel maché, entre otros. Las podemos
encontrar en ferias internacionales y en negocios establecidos, asi como
también en numerosos tianguis turisticos a lo largo de la Republica, ubicados
principalmente en los estados de Jalisco, Oazxaca, Michoacdn, Mérico,

Guanajuato y Puebla.

Algunas de estas ferias son organizadas por instituciones gubernamentales:
Bancomext, Fonart y Fonaes, que se han dado a la tarea de fomentar,
capacttar y difundir esta tradicion mexicana. Sin embargo, notamos que esta
ayuda no ha sido suficiente para gran parte de los artesanos que, debido al
excestvo burocratismo de las instituciones, estdn dispuestas a no recibir
ayuda de estas, ya que les resulta agobiante tanto papeleo y piensan que sélo
les hacen perder tiempo, que podrian ocupar en otros asuntos; aunque
también en muchos casos, los artesanos ni siquiera saben de la existencia de
- estos organismos y notamos que son precisamente ellos quienes quisieran que

se les informara sobre la existencia de estos.
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Pero no por ello, debemos de pensar que tales instituciones no han cumplido
con su proposito, tal vez no en la medida en la que quisiéramos, pero si
podemos decir que hay quienes se han visto beneficiados por el apoyo
brindado por estas. Existen grupos identificados por el gobierno y presentes
en los concursos, que frecuentemente son los ganadores de los premios
oficiales, exponen en galerias de Estados Unidos y Europa principalmente,
pero que sin embargo, a pesar de recibir reconocimiento, no obtienen grandes
beneficios economicos, ya que los premios no significan apoyo ecoromico, y

es precisamente esto lo que los tienen inconformes.

Lo anterior, sin duda, representa uno de los obstdaculos a los que el artesarnado
mexicano se enfrenta, respecto al hecho de poder exportar sus artesanias. Sin
embargo, existen olros obstdculos, tal vez los mads importantes, a los que se
enfrentan los artesanos para poder entrar al proceso de exportacion, y por los
cuales son muy pocos los que han tenido la experiencia de asistir a ferias o
exposiciones artesanales en el extranjero, y logicamente mucho menos han
tenido la oportunidad de poder realizar exportaciones, y por lo tanto, sélo
atiendenrn mercados regionales. Esto lo podemos observar a través de las
encuestas que se realizaron a los artesanos, de los cuales, s6lo 12 (20%) de los
sesenta (80%)realizaban exportaciones, y de los cuales sélo 7 (11.67%)
asistieron a ferias o exposiciones en el extranjero, mientras que 53 (88.3%) no
habiar asistido a winguno de estos eventos. De hecho, 7(11.67%) de los
artesanos que exportaron se vieron motivados a hacerlo pm’ncz'balmente por

influencia de comerciantes extranjeros, 3 (6%) de ellos lo hicieron por razones
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economicas y sélo 2 artesanos (3.33%) exportaron por razones de expansion y
difusion de sus artesanias. Observamos ademds que el promedio de
exportacion es de 6 veces al ario, y que el promedio de envio por pedido es de

133 piezas.

Pero, mientras algunos tienen dz‘fz’cultddes para llegar a mercados
extranjeros, a otros les falta capacidad para atenderlos, principalmente
quienes venden a agrandes distribuidores, y es precisamente ahi, donde debe
de existir apoyo financiero, sin embargo, el problema, es que los artesanos
debido a que sus condiciones de vida no son muy favorables no son fdcilmente

sujetos de erédito, y es dificil, por tanto, que se les proporciones esta ayuda.

Y es precisamente por lo anterior que llegamos a la conclusion de que dichos
obstaculos comienzan con la producecion y se ea:tiende;z a la comercializacion
¥ a la capacitacion, sin dejar de lado la difusion y apoyo brindado por las
instituciones gubernamentales lo que origina que su subsistencia sea minima.
Ademds la mayoria vive en zonas alejadas de las ciudades y por tanto, de los
grandes mercados. Aunque, debemos de hacer notar que eristen aun mds
obstdculos, tal vez menos importantes que los ya mencz'o;rzados, pero que sin

duda alguna influyen en el proceso de exportacion, como por ejemplo: los

factores tecnologicos y politicos.

Notamos que la baja capacidad productiva, se debe en parte a que al

artesano le interesa darle un disefio original a sus piezas y mantene * de este
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modo sus mismas técnicas, aunque asi no generen wvolumen, sino una
produccion limitada que wva sbélo a ciertos nichos. Por otro lado, la
disponibilidad de materias primas en ciertas regiones, también limita la
produccion, por ejemplo, la demanda sobre la madera de copal con la que se
elaboran los alebrijes trajo como consecuencia su extincion en el Valle de
Oazaca, por lo que ahora los artesanos tienen que traerla de sitios muy
alejados, y la escasez de fibras rnaturales. En este caso, cuando no se puede
satisfacer a los clientes, lo que se necesita es consolidar la oferta, no la

demanda.

Ademds, no podemos dejar de lado el transporte para trasladar sus
artesanias a los centros de venta, que si bien les resulta dificil, una vez que las
artesanias llegan al centro de venta, la mayoria obtiene escasas utilidades e
incluso, en algunos casos venden al precio de costo. Por ejemplo, un artesano
que trabaja en su casa vende segun sus necesidades, si le hacen falta $15 para
comprar azucar, entrega a ese precio la canasta hecha de yuja, y asi, hasta
tener una nueva necesidad, con esto, no obtienen ninguna ganancia. Otro
problema, es que no calculan los costos de produccion, es decir, no toman en
cuenta, todos los gastos en los que incurren cuando elaboran sus piezas. No

estableciendo un precio, tal vez justo en la venta de sus artesanias.

Asimismo, debido a las condiciones desfavorables de vida en las que se
encuentrd el artesanado mexicano, tampoco dan difusion a su artesania, es

decir, las muliiples dificultades que existen provocan que cada vez mds
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Jjovenes se alejen de esta tradicion y por tanto, prefieran ir a las ciudades y
buscar alli un trabajo, que les permita oblener un ingreso, tal vez bajo, pero

seguro. Este hecho contrasta con el éxito de sus productos en el mercado.

Pero, contrariamente a lo que podemos pensar las exportaciones no siempre
son mejores pagadas que en el mercado local, esto debido a la gran
competencia a nivel mundial a la que se enfrentan. Compiten tanto con
productos africanos, como con asidticos y guatemaltecos, por dar s6lo un
ejemplo. Ademds de que los altos costos de realizar exportaciones merma las
ganancias de los artesanos, de hecho, aprorimadamente el 41.6% de los
artesanos que realizaron exportaciones serialo que los-costos de exportar eran
muy altos. El beneficio de exportar, sin embargo, es que se amplian los
mercados. Pero, frente a este hecho, también se enfrentan a la ignorancia sobre
las reglas para comercializar en el mercado mundial ﬁunque aqui el gobierno

mexicano apoya a estas exportaciones.

Aunque, no debemos olvidar la existencia de los intermediarios y de los
comerciantes finales, para quienes la venta de artesanias representa un buen
negocio, mientras que para la mayoria de los artesahos el beneficio que
obtienen al venderlas es muy bajo (dnicamente wun reducido nimero de
artesanos realmente se benefician). Pero, no obstante, el intermediario y el
comerciante final tambiérn enfrentan problemas, en especial cuando los
artesanos no pueden surtirles sus pedidos a tiempo. Sin embargo, a pesar de

que los intermediarios obtienen una mayor ganancia, por el momento, el

159



artesano no tiene otra alternativa, ya que, de alguna manera le conviene que
existan porque le compran toda su produccion, lo que le asegura un ingreso,
ademds de que el trato con ellos tal vez resulta mads claro. No obstante, el
problema es la cadena de intermediarios en la que el producto va subiendo de

precio hasta llegar al consumidor, y el artesano no ha ganado nada.

A pesar de los obstaculos a los que se enfrentan los artesanos mezxicanos en el
proceso de exportacion de sus piezas, estas tienen un gran érito, no sélo a
nivel nacional sino también a nivel internacional teniendo la capacidad de

competir frente a artesanias extranjeras.

Esto, debido no sblo a su cdlz’dad, stno también al talento de los artesanos, y
la originalidad de sus diserios. De hecho, las principales zonas geograficas a
las que se exportia son E’stados Unidos y Cana'dd, lo cual podemos
ejemplificarlo con los 10 artesanos (16.67%) que dijeron haber realizado
exportaciones hacia dichos lugares, mientras que solo 2 de ellos (3.33%) tuvo la

oportunidad de exportar hacia Europa.

Si bien, identificamos la existencia de determinados obétdculos que impiden
el proceso de exportacion, esperamos que en un futuro no muy lejano, se pueda
llevar a eabo con mads éxito esta actividad y que consecuentemente el benefz‘cio
recibido por los artesanos sea mucho mejor y por tanto, beneficie también el

desarrollo econémico de México.

160



Para finalizar nuestra investigacion, queremos tocar algunos puntos
importantes, que son experiencias y comentarios que hemos observado dentro

del entorno de las artesanias mezxicanas:

1. Primeramente, podemos afirmar que México se ha convertido en un pais
que tiene una apertura comercial muy importante a nivel mundial y
principalmente a Norteamérica.

Esto puede ser muy bien aprovechado por los comercializadores de las

artesanias mezxicanas, al introducir estos productos a muevos canales de

distribucion que permitan abarcar un mayor numero de mercados dispuestos

a pagar un precio justo por el trabajo y calidad que conllevan estos productos.

2. Esimportante resaltar que, a través de estudios de mercado realizados por
Bancomext y tomando en cuenta el Tratado de Libre Comercio con Costa
Rica, se enconitré una rica gamma de oportunidades en su zona de
influencia (Costa Rica, Panamd y Nz’camguaj, que pueden ser

aprovechadas por los artesanos y comercializadores mexicanos.

Entre los articulos que tienen oportunidades estan:
o Articulos de decoracion (vidrio soplado, Talavera, ceramica, ete.)
o Muebles de madera

» Prendas tipicas de vestir en algodon.
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Esta oportunidad reside en “El estilo mezicano”, por su gran wvariedad y
originalidad, asi como por el detalle y acabadons que tienen estos productos,

stendo la clase media alta el principal cliente.

3. De acuerdo a otros estudios realizados por Bancomext encontramos otros
mercados que son oportunidades importantes para las artesanias

mezxicanas:

a) Estados Unidos, es un buen mercado para muebles, con un estilo tipico
mexicano y el principal comprador de cualquier tipo de artesania
decorativa mezicana.

b) En Francia, Esparia y Alemania, también se han encontrado oportunidades
para los muebles.

¢) Esparia también presenta demanda de gabinetes y puertas de cocina tipo
artesanal.

d) Italia, Esparia y Alemania son paises que les interesan las mesas de centro
y ocasionales.

e) Canadad es un buen mercado para joyeria de plata y fantasia, articulos de
vidrio, madera, papel maché, ceramica y barro, al igual que las artesanias
de laton.

) Italia, es un mercado importante para vender objetos de vidrio, articulos
de joyeria y orfebreria de plata.

g) Holanda es un pais interesado en adquirir joyeria exclusivamente de

plata.
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h) Reino Unido puede ser buen mercado para la ceramica pintada a mano.
t) Dinamarca, Suecia y Finlandia representan oportunidades importantes

para los vasos de vidrio soplado, y ceramica pintada a mano.

Estos estudios los tenemos como un antecedente de las oportunidades que

existen para los artesanos mexicanos y que muchas veces no son conocidas.

4. Un elemento importante a destacar, es el hecho de que al realizar esta
tnvestigacion, no solo hemos visto el lado econémico de las artesanias, sino
que observamos también el lado cultural y tradicionalista de las mismas,
hemos visto a la exportacion también como una forma de dar a conocer las
tradiciones y cultura del mexiéano; lo vemos como una forma de dar a
conocer nuestro pais en todo el mundo. Que permite no solo el vender
artesanias y promoverlas en el exterior, sino que también es una forma de
hacer que personds de otros paises deseen wvenir a Mézxico para si

allegarnos de ingresos y no solo por venta de artesanias.

5. Hemos encontrado toda wuna sem’e de obstdculos que impiden a los
artesanos exportar por su propia cuenta, desde una educacion escolar
minima, una marginacion social, cultural, econémica y politica que les
cierra las puertas de las oportunidades, una falta de difusion de sus
productos que hace que mucha gente no sepa valorar y apreciar el trabajo
que z’niplz'ca realizarlas, asi como un desconocimiento de la‘ez'z'stencz'a de

muchos de ellos o de los 1 .ateriales con los que estdn elaborados.
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6. Un aspecto que encontramos que nos parece interesante senalar, es el hecho
de que los artesanos, en su mayoria consideran que los extranjeros estdn
dispuestos a pagar mds por sus productos y que encuentran en ellos, a

alguien que aprecia y valora los mismos.

Por el contrario, en su mayoria consideran que es mds dificil vender sus
productos a los mismos mexicanos, esto a causa de un constante regateo de
precios, a las malas ventas que pueden llegar a tener durante largos periodos
.de tiempo, y al cierto grado de preferencia de comprar articulos importados

por muchisimos mezxicanos.

7. Un aspecto que encontramos dentro de las ventas que tienen los artesanos,
es que estas se ven incrementadas considerablemente cuando asisten a
ferias y/o exposiciones, por lo que vemos que estos eventos son buenos tanto

para la venta de sus productos como para la difusion de las artesanias.

8. Con respecto a las instituciones que se dedican a apoyar a los artesanos
mexicanos podemos decir que:

a) Fonaes, es una institucion que si ve el mejoramiento de las condiciones

economicas de los artesanos, cuando acudimos a entrevistas con ellos, nos

dimos cuenta de como cuidan que personas que vallan a tratar con los

artesanos, no sean gente que solo vean por su propio beneficio y busquen solo

comprar artesanias baratas.

164



b) Fonart, es otra institucion que apoya y orienta a los artesanos, difunde las
artesanias, aunque en cuanto a la venta de los productos no ofrece muchas
garantias. A las artesanias las puede tener en exrhibicion o catdlogos durante
mucho tiempo, hasta que lenga comprador para esas artesanias y pueda
entonces darle su dinero al artesano.

¢) Bancomext, es una institucion que exige mucho, ya que deben reunir las
artesanias una serie de caracteristicas tanto de diserio, como de empaque que
muchas veces los artesanos no pueden cumplir, por el hecho de que cada
artesania es unica con elemenlos y caracteristicas que hacen que sean

idénticamente irrepetibles.

9. En cuanto al gobierno podemos concluir qué no existe un apoyo
comprometido al 100% con el fomento a las artesanias mezxicanas, lanto én
€l area de difusion como en lo que se refiere al apoyo economico, ya que al
no tener estos no cuentan con la capacidad de produccion ni facilidad de

desplazarse a distintas ciudades a vender sus productos.

10. Es tal la problemdtica que enfrentan las artesanias mezicanas que no es
suficiente este solo trabajo para comprender y solucionar por completo los
obstaculos que enfrentan los artesanos mezxicanos, no solo para exportar,

sino para la venta cotidiana de sus productos.

E's itndiscutible el hecho de que el gobierno debe reconsiderar el mejoramiento
de las condiciones econémicas y sociales de estos grupos indigenas en su

mayoria que representan un numero muy importante de familias mexicanas.
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ANEXO 1

Cédula de Entrevista (preliminar)

“Estudio Analftico de los Obstdculos en el Proceso de Exportacion de las

Artesanias”

Este cuestionario ha sido elaborado con el fin de conocer las experiencias,
opiniones y obstdculos, a los que se enfrentan aquellas personas que han

intervenido dentro del proceso de exportacion de las artesanias mezicanas.

1- éHa realizado exportaciones de artesanias mezicanas?

Si( ) No( )

2- éQué le motivo a exportar?

3- éHa asistido a ferias y/o exposiciones en el extranjero?

Si( ) No( )

4- Qué tipo de artesanias exporta?

Textil( ) Orfebreria( ) Talavera( ) Barro( ) Otros
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5- Al atio éCudntas veces exporta?

las () 6a10( ) 11a 15( ) 16a20( ) Masde20( )

6- éCudl es el promedio de piezas que exporta en cada pedido?

50 () 61al100( ) 101a150( ) 151a200( ) Masde200( )

7- Las ganancias que se obtienen al exportar las artesanias son:

Muy Buenas( ) Buenas( ) Regulares ( ) Malas( ) Muymalas( )

8- Los costos de exportar artesanias son:

Muy altos () Altos ( ) Regulares( ) Bajes( ) Muy bajos ( )

9- De acuerdo a su experiencia, SEl artesanado mexicano estd preparado para

exportar?
Totalmente de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indeciso ( )
En desacuerdo () Totalmente en desacuerdo ( )

10- éPodria cubrir rapidamente pedidos grandes en el extranjero?

Siempre( ) Casisiempre( ) Aweces( ) Casinunca( ) Nunca( )

11- La calidad de las artesanias es:

Muy Buenas( ) Buenas( ) Regulares( ) Malas ( ) Muymalas( )

~
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12- éConsidera que las artesanias mexicanas son compelitivas frente a
artesanias extranjeras?
Totalmente de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indeciso ( )

En desacuerdo ( ) Totalmente en desacuerdo ( )

13- éEl gobierno fomenta y facilita la exportacion de artesanias?
Totalmente de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indeciso ( )

En desacuerdo ( ) Totalmente en desacuerdo ( )

14- éCémo considera la difusion que se hace de las artesanias?

Muy Buenas( ) Buenas( ) Regulares( ) Malas ( ) Muymalas( )

15- Las artesanias mexicanas son valoradas en el extranjero
Totalmente de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indeciso ( )

En desacuerdo ( ) Totalmente en desacuerdo ( )
16- éHacia qué zona geogrdfica exportan mas?é

Estados Unidos y Canadd ( ) Europa ( ) Asia ()

Centro y Sudamérica  ( ) Africa y Oceania ( )
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17- En orden de importancia, enumere los factores que impiden la

exportacion de artesanias:

Politicas () Eeonomicas () Tecnologicas( )
Demograficas () Culturales ( ) Capacitacion ()
Difusion ( ) Tramdites legales ( )

18- éCudl ha sido su experiencia al exportar artesanias?

Muy Buenas( ) Buenas( ) Regulares( ) Malas ( ) Muymalas( )

19- Comentarios finales

iGracias por su colaboracion!
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Razones por los que se Realizaron Ajustes ala Cédula de Entrevistas

Una vez que el cuestionario se realizo fue necesario probarlo en las
condiciones de campo. El sistema fue la prueba piloto que consiste en
aplicarlo a una pequenia muestra de personas similares a las que van a ser
entrevistadas en la z’nvéstz’gacz‘o’n, el objetivo es las preguntas sean claras y
estén en orden sucesivo y logico, limitar la extension del cuestionario,
conocer el tiempo en que se realizara la entrevista, averiguar si las
z‘ﬁstmwciones dadas a los entrevistadores son las precisas, presentar
cualquier problema que pueda presentarse al editar, codificar y tabular los
cuestiomrios Y, por ultimo que los entrevistados informen las dificultades
mecanicas enconiradas, tales como la confusion en seguir el orden de las

preguntas y la dificultad al escribir las respuestas en los espacios previstos.

Ahora bien al realizar esta prueba de nuestra cédula de entrevisia,
encontramos que algunas preguntas causaban cierta confusion en los
entrevistados, por lo que procedimos a su modificacién, para lograr su mejor

entendimiento.

La modificacion de las preguntas consistio en hacer algunas modificaciones

a la redaccion, otras cambiando de lugar y otras flexibilizando su respuesta.
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La primer modificacion Ffue presentada en el titulo de la Cédula de

entrevista y de la Investigacion, al especificar que se trata de “artesanias

mexicanas”.

La pregunta numero uno quedo igual en la cédula definitiva, tal como en la
preliminar, ya que esta en nuestra pregunta filtro para saber si se ha

exportado o no.

La pregunta numero dos de la cédula preliminar, paso a ser la mimero
cuatro en la definitiva, ya que nos interesaba saber, st habia asistido a
exposiciones o ferias en el extrangjero y el tipo de artesanias comercializaba.
Ademds se agrego la opcioén de “no contesto”, para aquellas personas que no

exportan y para fines practicos de tabulacion.

La pregunta numero tres de la misma Cédula, fue ajustada en su redaccion,
al especificar que deseamos conocer que tipo de “artesanias elabora’,
permitiendo que estd pregunta pueda ser contestada por todos los
entrevistados y no exclusivamente por los que exportan. Ademas pasa a ser

la pregunta numero dos en la Cédula definitiva.

En la pregunta numero cuatro de la Cédula preliminar encontramos que los
entrevistados se dedicaban a fabricar y/o comercializar una gran variedad
de productos, con caracteristicas muy distintas, por lo que se eliminaron las
opciones presentadas como posibles respuestas, por lo que se dejo como

pregunta abierta. Con este cambio evitamos que los artesanos que producian
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otro tipo de artesanias distintas a las presentadas como opciones, no se

sintieran excluidos.

Las preguntas 5, 6, 7 y 8 fueron ajustadas al agregar en las opciones de
respuesta, la opcion de “no contesto”, ya que estas preguntas son de tipo

exclusivas para aquellos que si han exportado.

Ademds en la pregunta numero 6, se modifico la redacciom, al cambiar la
palabra “pedido”, por las de “envié”, la causa por esta correccion fue que se
observé que producia mayor claridad y congruencia con lo que es el proceso

de exportacion.

Las preguntas 9, 10, 11 y 12, no tuvieron modificaciones, pero si se altero la
numeracion, al incrustar una pregunta de estds. Su nueva numeracion es 10,

11, 12 y 13 respectivamente.

La pregunta nimero trece de la cédula preliminar fue modificada al
volverla mds especifica, al decir que estamos hablando del “Gobierno de
Mézico” y de las “Artesanias Mexicanas”, esto a causa de unas pequerias
confusiones presentadas. Ademds se convirtioé en la numero catorce de la

Cédula definitiva.

La pregunta catorce de la Cédula preliminar, se convirtio en la quince de la

nueva Cédula.

La pregunta quince de la primer Cédula fue modificada en su redaccion, al

agregar la ralabra “mds” antes de valoradas, esto a causa que provocaba
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cierta confusion por los entrevistados y no se alcanzaba lo que pretendiamos
saber, que es “si las valoran mas que los mezicarnos”, y no la obvia respuesta
de “si las aprecian”. Al igual que las anteriores preguntas cambio su

numeracion pasando a la dieciséis.

La pregunta dieciséis de la Cédula preliminar, se modifico de lugar, al pasar
a ser la numero nueve en la cédula definitiva, esto para agrupar las
preguntas que eran exclusivas para los que han exportado y no se perdiera
el orden de las preguntas exclusivas de los mismos. Al mismo tiempo se

agrego la opcion de respuesta “no contesto”, para aquellas que no exportan.

En la pregunta numero diecisiete unicamente se detallo mds las opciones,
con el fin de facilitar la comprension de los entrevistados y asi evitar

posibles confusiones.

La pregunta dieciocho solo fue modificada por las opciones de respuesta al
agregar la opcion de "no contesto" ya que esta pregunta va dirigida

unicamente a aquellos que han realizado exportaciones.

En los comentarios finales se elimind su numeracion, porque estos no tiene
como fin especifico tabularse, sino recoger puntos de vista en general del

tema y que finalmente serviran para la interpretacion de lo resultados y las

conclusiones.
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ANEXO02

Disenio de Entrevista Definitiva

“Estudio Analitico de los Obstdculos en el Proceso de Exportacion de las

Artesanfas Mexicanas”

E'ste cuestionario ha sido elaborado con el fin de conocer las experiencias,
opiniones y obstaculos, a los que se enfrentan aquellas personas que han

intervenido dentro del proceso de exportacion de las artesanias mezicanas.

1- éHa realizado exportaciones de artesanias mexicanas?

Sic ) . No( )

2- éHa asistido a ferias y/o exposiciones en el extranjero?

Si( ) No( )

3- éQué tipo de artesanias elabora?

4- éQué le motivo a exportar? No contesto ( )
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5- Al ano éCuantas veces exporta?

las( )6a10( ) 11al5( ) 16a20( ) Masde20( ) Nocontesto( )

6- éCudl es el promedio de piezas que exporta en cada envio?

50( ) 561a100 ( ) 101a150( ) 51a200( ) Masde 200 () No contesto( )

7- Las ganancias que se obtienen al exportar las artesanias son:

Muy buenas () Buenas () Regulares () Malas ( ) Muy malas () No Contesto ()

8- Los costos de exportar artesanias son:

- Muy altos ( ) Altos( ) Regulares( ) Bajos( ) Muy bajos( ) No Contesto( )

9- éHacia qué zona geogrdfica exportan mas?
Estados Unidos y Canadd ( ) Furopa ( ) Asia ( )

Centro y Sudamérica ( ) Africa y Oceania ( )

10- De acuerdo a su experiencia, éEl artesanado mexicano estd preparado

para exportar?

Totalmente de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indeciso ( )

En desacuerdo () Totalmente en desacuerdo ( )
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11- éPodria cubrir dfn‘damente pedidos grandes en el extranjero?
Siempre( ) Casisiempre( ) Awveces( ) Casinunca( ) Nunca ( )
12- La calidad de las artesanias mexicanas es:

Muy buenas () Buenas () Regulares () Malas () Muy malas () No Contesto ()

13- éConsidera que las artesanias mexicanas son compelilivas frente a
artesanias extranjeras?
Totalmente de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indeciso ( )

En desacuerdo () Totalmente en desacuerdo ( )

14.- éEl gobierno mezicano fomenta y facilita la exportacion de artesanias

mezicanas?
Totalmente de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indeciso ( )
En desacuerdo () Totalmente en desacuerdo ( )

15- éC6mo considera la difusion que se hace de las artesanias?

Muy buenas () Buenas () Regulares () Malas () Muy malas () No Contesto ()
16- Las artesanias mexicanas son mads valoradas por los extranjeros?

Totalmente de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indeciso ( )

En desacuerdo ( ) " Totalmente en desacuerdo ( )
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17- En orden de importancia, enumere los factores que impiden la

exportacion de artesanias:

Factores Politicos ( ) Factores Economicos ( )
Factores Demograficos () Factores Culturales ( )
Factores Tecnologicos ( ) Factores de Capacitacion ( )
Factores de Difusion ( ) | Factores de Tramites legales ( )

18.- éCudl ha sido su experiencia al exportar artesanias?

Muy buenas () Buenas () Regulares () Malas () Muy malas () No Contesto ()

Comentarios finales

iGracias por su colaboracion!
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ANEXO 3

COMENTARIOS DE ENTREVISTADOS

Los comentarios se clasificaron en cinco categorias, las cuales se consideraron
mds importantes Yy sobre lodo relevantes de la informacion que nos

proporcionaron los 60 artesanos encuestados.

Con esto pudimos comprobar la postura en la cual se encuentra o le han dado
al artesano mexicano, en lo que se refiere a la realizacion de exportaciones o
simplemente a la venta de sus artesanias. Asimismo saber como ellos se

sienten con relacion a las experiencias que han vivido.

1°. Abordaremos el tema que se refiere a la difusion que realizan tanto el
Gobierno del estado como el Gobierno capitalino a través de ciertas

instituciones gubernamentales.

Los artesanos mezxicanos que han tenido contacto con algunas instituciones
deseartian que los apoyardn realmente, por que ven con desaliento que estas
instituciones solo buscan su propio beneficio al no realizar el papel para el

cual fueron creadas.

Varios artesanos saben que algunas instituciones dan apoyos tanto

economicos, como de capacitacion e informacion er cuanto a como exportar,
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Yy eso les interesa por que saben que tendrian un mayor ingreso econoémico,
pero éstas organizaciones a veces no les informa de forma adecuada o
simplemente les exigen demasiado tanto para vender dentro de la misma
institucion, o para ayudarles a exportar. Por ello desean estar informados
sobre los eventos que se realizan como ferias y exposiciones para asistir y
vender ahi sus artesanias, aunque algunos de ellos estan en desacuerdo en que
al asistir a estos eventos se les cobre muy caro por el estante de venta, pues
piensan que en realidad no les quieren ayudar, ya que no obtendrdan las
suficientes ganancias por la venta de sus artesanias y aun asi tendrian que

cubrir el pago del estante de venta.

Aunque en otras ocasiones es conventente para el artesano asistir a ciertos
eventos como por ejemplo al que asistimos en el Museo de Culturas Populares,
en el Centro de Coyoacdn que se encuentra en la Delegacion Coyoacdn, donde
se les pago todos los vidticos tanto de transporte como de hospedaje y comida
durante tres dias y tres noches. Considera el artesano que al exportar tendria
un mercado seguro, al igual que ganancias, pero no desea exportar por tanta

burocratizacion.

En general, se ve una escasa difusion por parte del gobierno en cuanto a la
tnformacion proporcionada a los artesanos para mejorar sus ventas y su

calidad de vida.
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2% Venta.

En general a los artesanos les agrada vender sus artesanias, ya que se venden
bien en las ferias y/o exposiciones. Aunque por lo general son los mexicanos los
que regatean los precios, y observan que su trabajo es mds valorado por los
extranjeros comprdndoles vartas articulos sin regalear su precio. Los
artesanos que venden sus artesanias al extranjero se han encontrado que hay
paises latinoamericanos donde no se les permite vender sus productos
(ejemplo, Guatemala y FEcuador), porque hay wuna semejanza enire los
articulos lo cual les ocasiona que su mercado se diversifique y no haya tantas
ventas, y por lo tanto busca otros mercados a donde si los pueda exportar sin
tener problemas y ademds donde serdn valorados. Por ello estd interesado en
vender a extranjeros ya que se quita el problema de .los distribuidores los
cuales aveces no tienen cuidado para transportar sus productos y por lo tanto
pterden dinero como otras oportunidades para vender. Y se han dado cuenta
que los compradores extranjeros son los gque les motivan a exportar, y que no

son las instituciones en realidad las que los apoyan o informan en ese sentido.

3% Produccion.

La produccion de artesanias es laboriosa y cansada, pero eso a los artesanos
no le interesa mucho lo que les importa es realizarlas para que no se pierda
esta tradicion. Por lo que algunos estdn interesados en exportar pero no
cuentan con apoyos econbmicos para producir en gran cantidad sus

artesanias las cuales, requieren de materiales que son caros o dificiles de
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encontrar en olra parte, que se dan a la tarea de hacerlos ellos mismos por
ello la produccion no es muy alta, y solo puede cubrir un pedido mediano que
requerird de dos a tres meses. Ademds olro contratiempo es que en general el
taller que tienen no es el mds adecuado, ya que las herramientas que utilizan
son realizadas también por ellos mismos, ademds que no son suficientes para
realizar pedidos grandes o que se necesiten en corto tiempo por que no tienen
la capacidad de produccién. Por ello a veces sus artesanias no cuentan con
estandares de calidad requeridos por algunas instituciones que desean
ayudarles ya sea a wvenderlas o exportarlas. A wveces estas mismas
instituciones les capacitan en cuanto a nuevas técnicas de fabricacion para
que elaboren mejor sus piezas, pero esto no es suficiente, por que a veces no se

cuenta con fondos econémicos para implementar estos talleres.

4° Economico.

El gobierno deberia dar mds apoyo financiero, para asi poder invertirlo en
materia prima de mejor calidad, asi como el hecho de que ya no la realizaria
Y lendrd mds tiempo para hacer estas artesanias y en mayor escala, por gque
compraria alguna maquinaria especial o herramientas que le faciliten ain
mds su trabajo, asi como que obtendria ganancias Yy seria;z mayores si
tuviera la oportunidad de exportar, aunque también toma en cuenta que
incurriria en costos altos de aduana, y que con ello podrian bajar sus

ganancias. Con esto se ve que al artesano también le inleresaria tener un
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apoyo economico para aumeritar su produccion, y vender sus artesantas para

salir adelante.

5% Calidad.

Las artesanias son consideradas por muchos de los artesanos como las
mejores, ya que tienen diserios muy variados, al igual que colores, textura,
creatividad y sobre todo ingenio, que es lo que caracteriza al mexicano, es en
este punto donde los mismos artesanos se dan cuenta de que les hace falta
tener mejor calidad, pero saben también que las artesanias no pueden ser de
tgual calidad ni forma, por ello se llaman artesanias. Se encuentran
frecuentemente con las instituciones que no les permiten vender sus
artesanias st no tienen cierta calidad, con ello se dan cuenta que el apoyo que
les deben brindar no es mucho, ya que a veces no les brindan los recursos para
mejorar sus artesanias. Y a pesar de ello no se desaniman y sitguen realizando
sus artesantas, como es el caso de la ceramica pintada a mano que es muy
demandada en especial por los extranjeros, por su forma, sus colores y sobre

todo la creatividad y eso es lo que les impulsa a los artesanos a seguir

haciendo sus artesanias.
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ANEXO 4

r -
REDOANIO N O DY BRMTTAS I8
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*Esta informacion fue realizada por la especialista en negocios internacionales

Susana Garcia

S? se cuenta ya con el producto a exportar y se sabe hacia qué mercado se
desplazard, al igual que se ha entablado una negociacion con el cliente, y se
tiene la informacion acerca de los requisitos que tienen que cubrirse entonces
la empresa adaptara su estructura operativa, para realizar los tramites de |

exportacion.

Produccion: estd drea se encargard de programar la salida de la mercancia,
previniendo el tiempo que le llevaria hacerla llegar, desde este punto, hasta el
lugar y fecha de entrega convenidos con el cliente. Esta drea también es
responsable de elaborar el empaque para asegurar que los productos lleguen
en perfecto estado, y por lo tanto también la relacion de como esta compuesto,
es decir, el tipo de empaque del que se trata (bultos, rollos, cajas), la cantidad
Yy Su contenido, asi como las marcas y sefializaciones que ayuden en su

identificacion. Esta relacion es lo que se conoce como lista de empaque.

Administrativos: reunird la documentacion para realizar la exportacion. Es

decir la factura, la lista de empague, permisos y certificados. Generard la
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carta de instrucciones al agente aduanal, al transportista y a la compariia de

Seguros.

Transporte: desplazamiento de la mercancia de la bodega a la aduana de
salida, y otro de la aduana de salida a la del pais de destino, en caso de que
se haya acordado con el cliente entregadrsela en cierto punto. Se puede ahorrar
el primer paso, si el embarque no es de gran volumen y st se cuenta con

alguna camioneta de reparto.

Muchas son las compariias que ofrecen este servicio, puede elegirse la hwjor
opcién tomando en cuenta costos, infraestructura, calidad del equipo,
disponibilidad del servicio, fechas de salida, tiempo de travesia, condiciones
de pago, gastos adicionales por maniobras o cuestiones administrativas, entre
otros. A esto deberd indicdrseles en donde debera recogerse la mercancia y en
qué fecha, a quién, cudndo y donde entregarla; asi como el valor , volumen y

peso neto del embarque.

Agentes aduanales: estos cobran un porcentaje sobre el valor de la operacion,
ademds de otros gastos administrativos como papeleria, llamadas telefonicas,

maniobras y gastos realizados en aduana y en algunos casos, almacenaje por
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lo que al elegir agente aduanal debe considerarse tanto los costos como los

Servicios.

Al elaborar la carta de instrucciones o encomienda para el agente aduanal
debe indicdrsele qué transportista lleva la mercancia, el valor, volumen y
peso del embarque, los datos fiscales de la empresa, numero de factura, fecha,
lugar y persona o transportista a quien deberd entregdrsela para ser enviada
al pais de destino, el nimero del contenedor o marcas, sefias del transporte, si
la mercancia esta asegurada, los datos generales del cliente y el lugar del
destino. Los datos adicionales que se requieran se tWrdn de la factura, lista

de empaque y documento de tran.sporie que sean entregados.

Hay también empresas que cuentan con ambos servicios, lo cual puede
facilitar la contratacion de estos y obtener mejores tarifas. Para solicitar una
cotizacion de estos servicios, se indica el wvalor, volumen y peso de la

mercancia, asi como los puntos de partida y de llegada.

Agentes de seguros: hay empresas que contratan el seguro para el envio de su
mercancia desde su bodega hasta la del cliente, independientemente de las
condiciones de venta negociadas; sin embargo, hay otras que z’mz’camenie lo

contrataran de su bodega hasta el punto en que han convenido con el cliente,
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puesto que cotizan basdndose en el valor de la mercancia, el tiempo que tarde

en llegar, la distancia, el tipo de transporte y ruta que utilice.

Certificado de origen la Secretaria de Economia se encarga de estos
documentos. A través de la ventanilla de certificados de origen pueden
conseguirse los formatos e informacion sobre el llenado y presentacion; de
hkecho todos los certificados incluyen las instrucciones al reverso. Algunos
certificados de origen pueden ser emitidos por el exportador sin que tengan
que ser autorizados esta entidad, son de libre reproducciom y se pueden

conseguir en camaras de comercio.

Otros permisos y certificados: compete a las diferentes secretarias Yy
organismos gubernamentales otorgar permisos especiales como son
sanitarios, fitosanitarios, de libre venta, entre otros. Es importante serialar
que no necesariamente se tengan que presentar las situaciones en un mismo

orden, pues en ocasiones se llevan a cabo acciones simultineas.

Procedimientos aduanales: ya que el agente aduanal a recibido la
documentacion, y se le han girado las instrucciones sobre el embarque,

procederd a realizar a nombre del exportador los tramites correspondientes
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para que la mercancia salga del pais cumpliendo con los requerimientos que

la ley establece para ello. Es éste quien elabora el pedimento.

Es recomendable solicitar al gerente aduanal una copia de pedimento antes de
ser presentado a las aictom‘dades, a fin de verificar que los datos incluidos son
correctos para evitar lo que las autoridades denominan rectificacion del
pedimento, tramite que genera un costo adicional y levanta sospechas de
falsificacion de informacién, lo que podria repercutir en una auditoria de

operaciones.

En el caso de la exportacion el 98% de los productos no pagan impuestos por
salir del pais, el unico impuesto que se paga es el Derecho de Tramite en
Aduana, DTA, que representa una cantidad minima y es publicada en el

Diario Oficial.

Comunicacion con el cliente: deberd notificarle cuando la mercancia ha salido
de la bodega, presentarle los documentos que se hayan reunido y tenerlo al
tanto sobre el estado del embarque, a fin de que pueda estar preparado para
efectuar la importacion en su pais. Serd en ese momento, cuando la mercancia
reciba trato preferencial respecto a otros paises, pues al certificar que son de

origen mexicano, podrdn gozar de impuestos mds bajos o incluso no pagarlos.
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ANEXO 5

" PLANEACION DEL PROYECTO™

Septiembre| Octubre | Noviembre| Diciembre Enero Febrero | Marzo Abrit Mayo | Junio | Julio
ACTIVIDADES / SEMANAS 11 21 3T 4[112[3][4]5] 1] 2| 3] 4] 1}2} 3] 4{1]|2|3|4{5|1 21374 1] 2] 3] 411]2]314|5[1]2]|3|4]1]|2{3]4[1]2|3
1 [Documentacion Bibliografica
2 [Realizar una investigacién preliminar
3 |Consulta en internet
4 [Plantear problema
5 | Justificacion de la investigacion
6 |Fijar el objetivo del trabajo
7 |Establecer la hipotesis
8 |Determinar el objetivo de la investigacion
9 IHacer el indice =
10|Estrategia de la técnica
11|Disefo de la cédula
12| Reuniones con el Asesor . : T =
13|Revision adicional
14|Elaboracién de la cedula
15{Prueba piloto
16|Evaluar resultados de la prueba piloto
17 [Reestructurar la cédula

18|Determinar el universo y el tamafio
191Aprobacion de la cédula

20|Aplicacion de la cédula de entrevista

21| Tabulacién e interpretacion

221 Elaboracion de graficas

23|Evaluacion de la Informacion
24|Elaboracion de conclusiones
25|Formulacion de reconocimientos
26|Realizacion de ajustes

27| Aceptacién del trabajo
28|Redaccion de |a tesina
29[Presentacion del trabajo al Asesor

30}{Ajuste final del escrito
31 |Presentacion de la tesina impresa




GLOSARIO

Amatista: Cuarzo transparente de color violeta

Arancel: Impuesto Gubernamental que se fija a las mercancias, usualmente
importaciones, embarcados internacionalmente; tipo mas comin de control
comercial.

Bancomext: Banco de Comercio Exterior.

Brudido: Alisar, dar brillo o Pulir

CAE: Compafias Administradoras de Exportacion.

Carey: El caparazon de la tortuga de mar

Corales: Celentéreo cuya estructura calcarea de color blanco, rosado o
encarnado se emplea en la joyeria

Cultura: Normas adquiridas especificas dé una sociedad, basadas en actitudes ,
valores y opiniones. ‘

Exportaciones: Mercancias o servicios que salen del pais.

Fonaes: Fondo Nacional de Apoyo a Empresas Sociales.

Fonart: Fondo Nacional para el Fomento de las Artesanias.

Formoén: Herramienta de carpintero o escultor parecida al cincel

GATT: Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio.

Gitano: Noémada que se cree que procede de la India.

Gubia: Formén de media cafia.

Internacionalizacién: Control mediante el manejo por parte de una compariia de
sus operaciones en el exterior , debido principaimente a que es menos costoso a

tratar con la misma familia corporativa que tratar con una organizacién externa.



Ixtle: Cualquier amarilidacea textil del género del agave.

Lechuguilla: cuello o pufio de camisa almidonado con adornos.

Mimbre: Arbusto cuyas ramas flexibles se utilizan en cesteria.

PDM: Paises Menos Desarrollados.

Picapedrero: Cantero.

Pita: Planta amarilidacea de hojas grandes y carnosas

PNB: Producto Nacional Bruto.

Precortesiano: Anterior a Hernan Cortés en México

Ribete: Cinta que se pone a la orilla del vestido, calzado, etc.

TLC: Tratado de Libre Comercio.

TLCAN: Tratado de Libre Comercio de América del Norte (Canada, Estados
Unidos y México entro en vigor en 1989). |

Turquesas: Piedra preciosa de color azul verdoso.
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