GUATEMALA: PRODUCTOS Y MERCADOS
PARA CRECIMIENTO DE EXPORTACIONES

INFORME FINAL

VOLUMEN I:
RESUMEN Y APENDICES

Oficina para la Empresa Privada
Agencia para el Desarrollo Internacional de los Estados Unidos

Preparado para: USAID /Guatemala

y
La Gremial de Exportadores de Productos
No-Tradicionales de Guatemala

Preparado por: Ernst & Young

Patrocinado por: Apoyo al Desarrollo de la Empresa Privada
Proyecto I1
Proyecto: 940-2028.03
Contratista Principal: Ernst & Young

Mayo de 1990

BEST AVAILABLE CCRY



RECONOCIMIENTOS

Ernst & Young llevé a cabo este proyecto como parte de su contracto de
Apoyo al Desarrollo de la Empresa Privada II (PEDS II) con USAID. El
trabajo fue realizado por el grupo de Finanzas e Inversiones
Internacionales liderado por Dr. Dimitri Plionis del Grupo Internacional
de Consultorfa Gerencial. Gordon Bremer, Gerente Principal y Director
del Proyecto, y Susanna Mudge, Gerente, fueron el personal clave del
proyecto. Steven Schack, Consultor Principal, y Sandra Altamero, Andrew
Danz, Greg Dooman, y Laura Oradei-Bayz, Asistentes de Investigaci6n,
dieron apoyo critico al mismo. John Homlish, Carolina Kuczynski-
Pierson, Ricardo Lima, y Norbert Nelson fueron los consultores externos.

El socio afiliado a la red internacional de Ernst & Young, Lizarralde,
Ayestas, Asturias y Ramos, proveyé6 de excelente asistencia administrativa
a los miembros del equipo. Agradecemos mucho a Lucfa Verdugo de Lima
y Kilma Flores Valenzuela por su apoyo al escribir a mdquina, traducir, y
fotocopiar los resultados del proyecto.

Ernst & Young agradece al Consejo Directivo de la Gremial; Licenciada
Fannie de Estrada, Director Ejecutivo de la Gremial; Ingeniero Jorge
Eduardo Cruz, Gerente Administrativo; Ingeniero Ricardo Santa Cruz,
Gerente General, Gerald Lamberti, Asesor a la Gremial; y los
Coordinadores y Promotores Departamentales y el personal de apoyo de la
Gremial por su asistencia técnica y logistica inestimable y su hospitalidad
durante las tres visitas que el equipo hizo a Guatemala.

También damos las gracias a Felipe Manteiga, Jefe para Programas del
Sector Privado de USAID/Guatemala y los demds oficiales de dicha
organizacién por el excelente apoyo que nos brindaron durante todo el
proyecto.

Fundamentalmente, agradecemos a todos los socios de la Gremial y la
comunidad manufacturera de Guatemala quienes recibieron con mucho
entusiasmo la informacién presentada. El personal de Ernst & Young
disfruté con su participacién en este importante proyecto y nos sentimos
seguros que las empresas guatemaltecas van a aprovechar la informacién
y contactos provistos para desarrollar nuevas exportaciones y lograr una
presencia mayor en los mercados estadounidenses.



I-—

II._

RESUMEN DEL PROYECTOD

Volumen 1
Resumen y Apéndices

Tabla de Contenido

Introduccién al Proyecto y Metodologia de
la investigacionN..ceeceececrececscoscocnsse

A.

B.

IntroduccifnNececaascacccnancsasasccnnse

Metodologia de Investigacién.........

Resumen de los diez Perfiles de Mercado..

A.

B.

Servicio de Procesamiento de Datos...

Envases Metalicos Decorativos para Co
midas vy ReQalos. .. .cccevrecccncecccess

Casetas para guardar Herramientas de
Jardineria......ccooecvovoor0r0000sess

Muebles de Metal para uso en el Jardin
Yy Patio. ..o vrecveroeccsencnconcns

BuardafangosS ....ceceveccocracaccsnas

Recipientes Plasticos Especializados pa
ra el uso en el Tren de Montaje......

Monturas y Guarniciones....cveccecececee

Accesorios de Madera.....cccaeceeceacea .

Pagina

10
11

11



1. Comida Procesada Etnica y Especializada 12

J. Tarjetas de ocasidn...cccsacacescancacas 13
I1I.- Resumen del Analisis de la Demanda de los

Quince ProductOS...cccccecccrseasaccosnse 14

A. Vehiculos BlindadoSe.e.cecccecccerccsccanenncas 14

B. Vélvulas Industriales Reconstruidas......... 14

C. Componentes de BicicletaS.ceerescncacaacncnne 15

D. Articulos Textiles para uso en la Cocina.... 15

Iiv.

E. Maletas, Equipajes y Bolsas de Tela......... 16

F. Guantes de Hule@...ic.occtcerecaccnsnanssnnasa 17
G. Aletas de Caucho para Natacidén......ccceeuaus 17
H. Dispositivos Médicos;....................... 18
1. Ornamentos para la Navidad y Regalos........ i8
J. Monturas de ANteD)O0S.sccccecccevosevrssanceces 1B
K. Estuches y Cinchos para Herramientas........ 19
L. Bolsas de Cuero vy ACCPSOriOS.rerececcccccncss 19
M. Marcos de Madera.eccescaceccersvescanssasasasanes 20
N. BOCAS...veuserccsvocosocoecssssnonscasseneessn 20
0. Juegos de Mesa y SuS Caj@S.eeccecccecaannneas 21

EXPERTOS EN EL MERCADD Y COMPRADORES INVITADODS
GUATEMALA. . . .o tccncnnsrreesanssasssnnnssnnnnnennas 21

A. Mr. L. 0. Laughlin, Saztec International: Ser-
vicio de Procesamiento de DatoSe.:ceseeeceess 21



Anexo A:

Anexo B:

Anexo C:

Mr. M. L. McFatter, Valve Supply Company, Inc.
Reconstrucci é6n de Valvulas Industriales..... 22

David Fernandez, Austram Inc. y Sr. E.Z. John-
son Keller Industries: Casetas para Guardar -
Herramientas de Jardineria y Muebles de Metal
para uso de Jdardin y el patio...ceccceceee.. 22

Sr. Norbert Nelson, Norbert Nelson Inc.:
Envases Metdlicos Decorativos para Comida y Re
galos y Accesorios de Madera.ec.eecececccceceees 23

Mr. John Turner, General Tire Internacional
Company (retirado) Guarda FangoOSs.cescccesew 24

Ms.. Clorinda Barone. Associated Merchandising
Corporation: Ornamentos para la Navidad y Rega

lOS:.ceecoccccseancossacsacsaosscsasasnssnscsscecae 28

Sr. Steve Hoffman, New Hope Communicationes y
Sr. John Willsie, Ambrosia International Inc.,
Comida Procesada (Etnica y Natural)......... 24

CONCLUSIONES. ... cccerrrccecccrsccvcancasocees 2O

Informacién sobre el Acuerdo de
Recuperacién Econémica de 1la Cuenca del
Caribe (CBI) y PActicas Comerciales
Norteaméricanas Relacionadas.

Impuestos Norteaméricanos aplicables para los
veinte y cinco productos identificados como
prometedores en la Exportacion Buatemalteca.

La Agencia Internacional de Comercio vy otras

Agencias Gubernamentales Estado Unidenses
relacionadas al comercio, Leyes Norte
Américanas concercientes a las Practicas

Comerciales consideradas Desleales.



I.— INTRODUCCION AL PROYECTO Y METODOLOGIA DE INVESTIGACIDN:

A.— INTRODUCCION:

En febrero de 1990, 1le fué asignado a Ernst & Young un
contrato bajo el II proyecto de Apoyo al Desarrollo de la Empresa
Privada de la Agencia Internacional para el Desarrollo de los
Estados Unidos para emprender las investigaciones y proporcionar
las recomendaciones de productos y mercados para el Desarrollo
Guatemalteco de Exportaciones. La Gremial de Exportacién de
Productos no Tradicionales (referida como Gremial fué 1la
beneficiaria de esta asistencia).

Los objetivos del Proyecto fueron:

1.—- Asistir a la Gremial en la identificacién de productos
no tradicionales y principalmente no agricolas asi como los
nuevos mercados para exportacién desde Guatemala y

2.~ Proporcionar los pérfiles y recomendaciones en relacion
a los productos y mercados mads prometedores.

B.—- METODOLOGIA DE INVESTIGACION:

Con el objeto de asistir a la OGremial a identificar los
productos mds factibles para la exportacidon vy expansidn de
exportaciones, un reconocimiento inicial de la, capacidad
productiva de Buatemala se llevd a cabo. En forma simultanea se
condujeron investigaciones de mercados en los Estados Unidos con
el objeto de examinar mercados primarios y secundarios de los
productos que actualmente se exportan en Guatemala, mientras
evaluaban las posibilidades de expander la produccion vy- las
modificaciones que debian hacerse dentro de las actuales lineas
de exportacidn.

La investigacioén también examind el potencial de
exportaciones de lineas de productos completamente diferentes a
las actuales asi como nuevos mercados para Guatemala. También se
revisaron estudios previos cuyos resultados fueron considerados.

Basandose en el reconocimiento incial el estudio de mercadeo
y la revisién de documentos de diez a veinte productos con un
potencial aparente fueron identificados en cada uno de los diez
sectores industriales y estos fueron: Eléctronica y
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Procesamiento de Datos, Metal Mecdnica, Textiles, Madera Cuero,

Plasticos y Hule, Litografia, Agro-industria y Productos
Estilizados. Esta seleccidon inicial se 1logré al comparar el
potencial actual, aparente, vy la capacidad productiva de

Buatemala con las oportunidades inicialmente identificadas en el
estudio de mercados.

Posteriormente se evaluaron para cada prbducto los aspectos
fuertes y las debilidades de cada uno usando un criterio general
y factores tales como:

— Demanda en el mercado

— Acceso en el mercado

— Contenido laboral en la produccion

- Consideraciones Tecnoldgicas

— LConsideraciones de Control de Calidad

~ ©Drigen y disponibilidad de materia prima
— Factores generales de transporte

— Competencia

Es importante aclarar que estos andlisis se concentraron en
la demanda en el mercado tomando en consideracion la capacidad de
produccidén como de importancia pero secundaria.

El escrutinio mencionado anteriormente determind los veinte
y cinco productos con mayor potencial para la exportacion vy
expansi o6n de exportaciones. Para seleccionar los primeros diez
mercados a perfilar se condujo un andlisis de la demanda de los
productos. Este andlisis examindé 1os productos aplicando el
criterio preliminar de escrutinio de manera mas profunda vy
evaluando otros factores esenciales de la demanda, como;
tendencias al mercado requerimientos de volumen, requerimientos
de marcas y empaques, barreras comerciales potenciales, aranceles
y otras requlaciones y consideraciones de tipo ambiental. En
adiciéon se tomaron en consideracion 1os servicios requeridos
durante el transporte del producto y en la comercializacioén.

Basdandose en los resultados del andlisis de la demanda, se
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seleccionaron los diez mercados norteamericanos mAs prometedores
para la 1linea de productos Guatemaltecos y se elaboré up perfil
mas detallado de estos productos. Los perfiles de 1los productos
seleccionados 1incluyen los resultados ‘de la demanda de mercado
asi como la informacidén que detallamos a continuacién:

- Estadisticas de volumenes histdricos Y
actuales, de precios vy otros factores
relacionados a la oferta y la demanda.

~ Procedimientos para la entrada de
importaciones regulaciones Yy normas de
calidad.

- Estructura de canales primarios y secundarios
en cuanto a la comercializacién, incluyendo
descripciones de suplidores claves y términos
comerciales (tipo de ventas etc...)

- Practica comercial, estandars y normas a
través de los canales de comercializacioén de
los mercados seleccionados.

- Factores de ventajas comparativas.
~ Potenciales nichos de mercado
- Caracteristicas y perfiles de posibles co-

inversiones inversién y/o socios comerciales
(agentes locales, distribuidores, acuerdos de
representacion).

~ Esbozo de la estrategia de exportacidn
recomendada en adicidén.

Se identificaron factores que podrian acelerar la familiarizacidn
y comercializaciéon con los mercados seleccionados

Un breve resumen de cada uno de los diez mercados
seleccionados para perfilar se proporciona en 1la Seccién 11 de
este Documento. La versidon completa de cada uno de los perfiles

se suministra en un documento separado.

El andlisis de la demanda de cada uno de los quince produc-
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tos no seleccionados para perfilar se prepararon y se incluyen en
el volumen 11 de este resumen. El andlisis describe el producto,
su uso y resumen la demanda de mercado y su estructura. Se
proveen breves conclusiones y consejos que describen los pasos
que fabricantes Guatemaltecos podrdn sequir en busca de 1la

exportacién de estas quince lineas de productos. Hay muchas
lecciones interesantes y oportunidades identificadas en estos
resumenes. Un resumen de estos andlisis esta incluido en la

Seccidén I1]1 de este documento.

En combinacién con la presentacidn y preparacian de 1los
pértiles de mercado vy andlisis de la demanda, aproximadamente
quince empresarios norteamericanos fueron identificados como
expertos y/o compradores dispuestos a venir a Guatemala para
participar en la presentacioéon de informacion de mercados dentro
de su 4rea de experiencia. También se mostraron interesados en
reunirse con fabricantes Guatemaltecos para explorar relaciones
potenciales de negocios. Aun cuando no estaba originalmente
considerado dentro del espectro de este proyecto 1la Gremial
decidid invitar a los expertos a Guatemala. Aproximadamente once
participardn en 1la presentacién +final de 1los perfiles y se
reuniran con los actuales y/o potenciales fabricantes a discutir
las oportunidades de exportacidén.

Un breve perfil de 1las compaiias representadas por los
expertos que han confirmado a la redaccién de este reporte se
incluye en la seccién IV de este documento.

La Seccién V del Volumen 1 presenta las conclusiones en
relacién a las restricciones y oportunidades que son comunes a la
mayoria de 1los mercados que se examinaron en este proyecto.
Puntaos claves a considerarse cuando se exporta a Estados Unidos

se incluyen en vista de su importancia.

Tres apéndices se han adjuntado al Volumen 1. (Apendice A
provee la informacidén del "Caribbean Basin Economic Recoverv Act"”
(CBI) y las practicas comerciales norteaméricanas relacionadas.

Especi ficamente informacidén sobre aquellos productos no

elegibles para su consideracion dentro del CBlI, condiciones para
calificar dentro de los estatutos del CBI, requisicidén de
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documentos y otras condiciones de tarifas también se proveen.

El apéndice B provee informacién de los aranceles
aplicables en los Estados Unidos para los veinte y cinco
productos identificados como posibles para la exportacién
guatemalteca. El apéndice C provee informaciédn general de la
Comisién de Comercio Internacional y otras agencias
gubermentales estadounidenses relacionadas con la
comercializacién y el documento de “U.S. Unfair Trade
Practice Laws” (Prédcticas Injustas de Mercadeo).

El cuadro “A” es un resumen de los resultados de este
proyecto.

II. RESUMEN DE LOS DIEZ PERFILES DE MERCADOS
A.- SERVICIO DE PROCESAMIENTO DE DATOS

Procesamiento de datos significa convertir la
informacién de “forma dura’”, o en papel, a su forma
electrénica. En los Estados Unidos las ganancias de
servicios electrénicos de procesamiento de datos se estima
excedidé los US$ 6.2 billones en 1989. En adicién, un numero
creciente de compaifias usa el servicio de empresas gque
procesan datos fuera del pais son hechos a través del area
del Caribe, las Filipinas y otras regiones donde hay ventajas
comparativas primordialmente en relacién al costo de mano de
obra. Los servicios de procesamiento de datos por empresas
norteamericana emplea aproximadamente 3,500 trabajadores en
la Cuenca del Caribe.

Los trabajos de procesamiento de datos en los cuales el
tiempo es un factor menos critico, como los que tienen que
ser completados en 3 a 10 dias, representan las majores
oportunidades para empresas guatemaltecas. Algunos de los
factores méds importantes que las empresas norteamericanas
consideran antes de escoger un socio extranjero para
procesamiento de datos son: tiempo para completar el trabajo,
calidad, confiabilidad de comunicaciones y transporte ,
precio, capabilidades linguisticas, y estabilidad politica.

B.- ENVASES METALICOS DECORATIVOS LITOGRAFIADOS PARA COMIDAS
Y REGALOS:

Los envases decorativos son vendidos por la industria de

regalos o usados para el empaque de lineas especiales de
comida.
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CUADRO A

Sectores 15 : 10 Comprador/Experto
Anadlises de la Perfiles del Invitado
Demanda Mercado

Electrénica y

Procesamiento Servicios de Mr. Len O'Laughlin
de Datos Procesamiento de Datos Saztec International
Metdl/Mechdnica Vehiculos Blindados
Metal/Mechdnica Viélvulas Industriales Mr. M.L. McFatter
Reconstruidas Valve Supply Company
Metdl/Mechdnica Envases Metalicos Decorativas Mr. Norbert Nelson
para Comida y Regalos Norbert Nelson, Inc.
Met4dl/Mechanica Componentes de Bicicletas
Metdl/Mechdnica Mr. E.Z. Johnson
Muebles de Metal para uso Keller Industries, Inc.
en el Jardin y Patio Mr. David Fernandez
: Austram, Inc.
Metdl/Mechdnica Casetas para Guardar Mr. David Fernandez
Herramientas de Jardineria
Textiles Articulos Textiles para uso T Mr. Norbert Nelson
en la Cocina
Textiles Maletas, Equipaje, y
Bolsas de Tela
Caucho Guardafangos Mr. John Turner
General Tire International
(retired)
Caucho Guantes de Hule
Caucho Aletas de Caucho
para Natacién
Caucho Dispositivos Médicos




. -CUADRO A (cont.)

Productos Ornamentos para la Ms. Clorinda Barone
Estilizados Navidad y Regalos Associated Merchandising
Corporation
Pldstica Monturas de Anteojos
Pldstica Recipientes Pldsticos
Especializados Para uso

en el Tren deMontaje

Cuero Estuches y Cinchos para
Herramientas
Cuero Monturas y Guarniciones
Cuero Bolsas de Cuero y Accesorios
Madera Marcos de Madera Mr. Norbert Nelson
Madera Accesorios de Madera Mr. Norbert Nelson
Agroindustria Comida Processada Mr. John Willsie
(Etnica y Especializada) Ambrosia International
Mr. Steve Hoffman
New Hope Communications

Agroindustria Bocas
Lithografia Tarjetas de Occasién
Lithografia Juegos de Mesa y sus Cajas
TOTALS 2 10 9




Estos envases generalmente son hechos de hojalata o hierro libre
de plomo, son reusables, decorados vy vienen c¢on tapaderas
removibles.

Son ampliamente distribuidos por 1la Industria Mayorista de
regalos de ocasién, distribuidores al por menor vy vendedores de
comidas especiales tal como distribuidores de comida Gourmet o a
almacenes de departamentos para el empaque de comida para regalo.

Los distribuidores de regalos abarcan qran parte del mercado
de envases decorativos. Por 1o general requieren que el
fabricante ofrezca una linea de diferentes envases con un tema o
patrén litografico similar. Los fabricantes de comida sin
embarqo, especificaran un patron, forma y tamafo del envase. En
ambos casos el componente del disefo del producto asi como el
precio seran factores primordiales en la decisién de compra.

Los costos para montar las placas litograficas de impresioén
y la maquinaria pueden ser altos. Por lo tanto, con el objeto de
amortizar los costos, la mayoria de los fabricantes necesitan que
el distribuidor de regalos compre grandes cantidades de latas.
La cantidad puede oscilar entre 4,000 vy 10,000 wunidades. Sin
embargo, la industria Buatemalteca puede ser muy competitiva en
tirajes reducidos si los puede fabricar mds econdmicamente.

C.—- [CASETAS PARA GUARDAR HERRAMIENTAS DE JARDINERIA:

Las casetas para quardar herramientas de Jjardineria se
utilizan, tal como 1o indica y para guardar otro tipo de equipo
utilizado por residencias domésticas en los Estados Unidos. Aun
cuando algunas casetas se pueden hacer de madera, este pérfil
enfoca un mercado de casetas de metal fabricadas en los Estados
Unidos.

La demanda es fija, aproximadamente 2.1 millones de personas

que poseen residencias compran casetas cada ano. La mayoria de
estas casetas para quardar herramientas son de metal y se venden
desmontadas para ser armadas por €]l comprador. (" Knock Down").

Actualmente la industria de fabricacién de casetas de metal
para quardar herramientas se reporta denominada por un sélo
fabricante que produce algunos modelos standard. Sin embargo
existe oportunidad para productos de alta calidad bien diserados
que atraerian al consumidor norteaméricamo tanto por su forma
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como su funcionalidad. Ademds de las casetas para quardar
herramientas existen otro tipo de articulos que brindan
privacidad asi como espacio de almacenaje son las cercas para
almacenaje (Storage Fences) que se pueden utilizar para quardar
los botes de basura u otros implementos. Las casetas se venden
por una variedad de canales de mercadeo, alqunos de 1os cuales
podrian proveer oportunidades de entrada en menor escala a 1los
fabricantes Guatemaltecos.

D.- MUEBLES DE METAL PARA US0 EN EL JARDIN Y PATIO:

Los muebles de jardin para intemperie 6 en terrazas cerradas
y se pueden fabricar de Hierro Forjado, Hierro Fundido, Aluminio
Fundido o Extruido. El total de ventas de muebles de metal en
los Estados Unidos alcanzé en 1989 US$. 2.44 billones.

Los tipos vy estilos de muebles en el mercado varian
ampliamente en términos de precio y disefo. Este pérfil enfoca
muebles de mejor calidad,tomando en consideracién la durabilidad
y disefio como lo son 1los de aluminio fundido O hierro fundido Yy
hierro forjado.

Dado el costo competitivo de la mano de obra calificada para
trabajar metales en Guatemala, esta industria tiene la
oportunidad de ganarle un porcentaje del mercado a los
exportadores actuales a los Estados Unidos, 1os cuales .son de
Europa y otros 1lugares. Los disefos deben ser cuidadosamente
estudi ados para llenar las preferencias del consumidor.
Trabajando en conjunto a un socio de mercadeo en 1los Estados
Unidos que pueda ofrecer asistencia técnica en términos de
especificaciones vy disefo del producto ayudardan a asequrar un
exitoso acceso al mercado.

E.— GUARDAFANGOS

Los quardafangos . son hojas rectangulares de hule o plastico
que se ajustan detrdas de las 1llantas de 1os camiones para
prevenir que ' se salpiquen de 1lodo o piedras y que golpeen el

camidon o a 1los vehiculos que 1le siguen. Todos 1los camiones
pesados y medianos que operan en los Estados Unidos deben de usar
guarda fangos detrds de cada Jjuego de llantas. Aproximadamente

257,000 camiones pesados y medianos se venden en los Estados
Unidos cada afo. Ademas de los guarda fangos que se usan en los
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camiones nuevos los :-guardafangos se cambian aproximadamente cada

- tres anos durante la vida del camian. Por 1lo tanto

aproximadamente dos millones de pares de repuestos de quarda
fangos se venden cada aho.

La clave para poder entrar al mercado de equipo original o
el mercado de repuestos es la competitividad del precio. Es méas
el 757 de los _guardafangos fabricados 1llevan un logotipo o
anuncio. La produccién por 1lo general es de 50 o menos pares.
Los fabricantes guatemaltecos podrian tener una ventaja debido a
los tirajes reducidos, de pedidos especiales ("customized
orders") como 1lo son los guardefangos especializados, éstos
tienen un alto costo de mano de obra en los Estados Unidos.

F.~ RECIPIENTES PLASTICOS ESPECIALIZADOS PARA EL USO EN EL TREN
DE MONTAJE:

Recipientes plasticos o bandejas (cargadores) como se les
llama en la industria, son contenedores en forma de cajas que se
utilizan para el manejo de materiales. El manejo de materiales
se define como el movimiento de los productos durante el proceso
de fabricacién y de embarque final. Los cargadores de plastico
ayudan a quardar 1os materiales mientras son llevados ya sea a
mano o distribuidos en las fajas transportadoras .

Mientras la mayoria de los recipientes se consideran como una
mercancia de conveniencia, existe una creciente demanda para la
fabricacién de contenedores con dimensiones especiales y ciertas
propiedades como lo serian el que sean muy fuertes, resistentes
al calor o con un forro antiestatico para llenar especificaciones
de fabricacién o6 almacenaje. Durante los proéximos ahos,
fabricantes Norteaméricanos gastardn en promedio aproximadamente
uss 710,000 en equipo para el manejo de materiales, esto
representarda un total de US$ 32 billones, para la industria. 1la
modernizacién de los equipos para el manejo de materiales
generaria una necesidad para nuevos disefos y asi llenar las
especificaciones de un nuevo sistema de trenes de montaje. Para
poder entrar al mercado, las compafias quatemaltecas deben buscar
un socio familiarizado con las nuevas tecnologias de la industria
quien entienda 1los canales de distribucion vy pueda proveer
contactos con gerentes de fabricas para hacer las decisiones de
compras. Este socio podria ser vya sea otro fabricante de
contenedores plasticos, 6 un consultor en disefio de sistemas de



manejo de materiales 6 un proveedor de otros equipos para el
manejo de materiales.

G.— MONTURAS Y GUARNICIONES:

l.a mayoria de las monturas que se usan en los Estados Unidos
se clasifican como tipo oeste, ¢ como inglesas. Las sillas tipo
oeste son mads comunes es decir son monturas de uso diario,
mientras que las monturas inglesas se utilizan para exhibicidn,
salto vy otras actividades especiales de recreacidén. En general
la calidad vy el disefio son criticos en la produccidon y mercadeo
de las monturas. A pesar de que no se tienen estadisticas
confiables del mercado para las monturas se considera que el
mercado es fuerte para las monturas tipo oeste y se considera que
tiene un mayor mercado que la montura inglesa.

l.as importaciones juegan un papel importante en el mercado
de la montura con disefo inglés, por otro 1lado, es muy poco 1lo
que se importa de monturas tipo oeste. El precio es un factor
importante a considerar para importaciones.

Actualmente los Estados Unidos importa monturas de la India,
Pakistan, Australia, Argentina y Europa. Sin embargo, algunos
fabricantes entrevistados dijeron que la calidad de las monturas
de inferior calidad provenientes de la India y Pakistan deberian
ser mejoradas. Los fabricantes estan interesados en considerar
la importacidn de monturas inglesas de Guatemala, y quiesieran
ver muestras. Varios de 1los empresarios interesados también
expresaron su interés en obtener sillas tipo oeste de Guatemala
si fueran de un estilo y disefo diferente a las que actualmente
se producen en los Estados Unidos y el precio fuera competitivo.

lL.os fabricantes de monturas, deben también considerar
produccion de otros accesorios relacionados con las monturas como
serian frazadas de lana para caballos, correas trenzadas para
caballos latigos, ornamentos de plata grabados a mano, cabestros
etc.. Dado el interes expresado en estos articulos por la
mayoria de los fabricantes contactados, seria una excelente forma
para entrar al mercado relacionado con las monturas mientras la
expansién de produccién de monturas y sus capacidades se logran.

H.—- ACCESORIOS DE MADERA:



Articulos estilizados fabricados de madera, regalos, Yy
accesorios decorativos. Los accesorios estilizados de madera
incluyen platos hondos para ensalada, tablas para queso, hieleras
y cajas para guardar pan. También se incluyen en esta cateqoria
algun tipo de mobiliario funcional, como son: bancos pequenros,
repisas para ollas y estanterias para vino. Con la excepcioén de
lineas coloniales fabricadas de pino, el estilo es generalmente
vistoso, termianados por maquinaria. Sin importar el nivel del
mercado, la madera debe de ser dimensionalmente estable y estar
seca. :

Los accesorios de madera se distribuyen ampliamente a través
de tiendas de departamento y cadenas de tiendas independiente de
accesorios de madera, tiendas de reqalos, tiendas de articulos

de cocina vy gourmet ademas de ventas por catdlogos. Un socio
comercial norteaméricano es necesario para vender a los
mayoristas cuando un nuevo fabricante desea entrar en el
mercado. Los vendedores al por menor le incrementan un 100% el
precio, Los distribuidores por catédlogos 1le pediran a 1los
fabricantes que participen en los costos de catdlogos reduciendo
asi los precios en un 10% y 20%x. Los factores claves

competitivos son, de un disero distintivo con un buen terminado,
que 1llenen los requisitos del mercado norteaméricano y precios
competitivos. Una penetracidn exitosa del mercado se puede
lograr trabajando con un representante del fabricante con buenas
conecciones dentro del mercado.

I.- COMIDA PROCESADA (ETNICA Y ESPECIALIZADA):

Las comidas que se revisaron para este tipo de andlisis de
demanda incluyen comidas procesadas como frutas, vegetales,
galletas especiales y otras galletas, nueces y semillas saladas,
y rostizadas, papalinas y otros productos como bocadillos. Los
productos seleccionados se caracterizan por su conveniencia,
porciones pequefias, incremento en el tiempo de almacenaje en
comparacién con las comidas frescas. El valor de 1las frutas
enlatadas vegetales y comidas procesadas crecid en ventas en los
Estados Unidos en 11.4%, US$% 2B.3 billones en 1989. Uno de los
sectores de mayor crecimiento dentro del mercado de comidas
procesadas es el de comidas naturales vy orgdnicas. Comida
natural es aquella en la que los principales alimentos nutritivos
no son removidos en el proceso y no contienen aditivos o quimicos
para su preservacioén. Pueden ser producidos o guardados mediante



quimicos.

Los canales de distribucién de comidas procesadas en
norteamerica son: supermercados (46.8%) abarroterias (15.7%4)
tiendas varias (24.1) vy tiendas de conveniencia (12.6%). El
mercado norteaméricano para comidas procesadas es complejo vy
diverso. Las comidas etnicas representan un segmento de gran
crecimiento en los Estados Unidos. Las ventas de productos como
frijoles volteados, especies, sopas vegetales y salsas de México
y los paises de Centro Ameérica han crecido en 1los ultimos afos.
Con el objeto de lograr el ¢éxito, los productores Guatemal tecos
deben enfocar en quellos productos en los cuales tienen ventajas
sobre el costo de produccién ademas de las condiciones
climatol 6gicas.

Muchos procesadores gquatemaltecos posiblemente vya vendan
productos que podrian ser etiquetados como "Comidas Naturales" ¢
"Comidas Etnicas" en los Estados Unidos. Un elemento clave para
la exportacion de comida a los Estados Unidos es asequrarse que

estos productos cumplen 1los standares especificos vy las
certificaciones, Yy que aun asi pueden ser producidos dentro de
parametros de costo aceptables para entrar al mercado

estadounidense.

J.— TARIJETAS DE OCASION:

Las lineas de productos de tarjeta de ocasién consiste en
tarjetas disefadas para uso diario y tarjetas sequn 1la estacion,
papel de envoltura y accesorios de papel para fiestas como lo son
manteles, servilletas, tazas y platos. Las tarjetas de ocasion
pueden ser tan simples como una tarjeta pequefia que va adjunto al
regalo o tarjetas sofisticadas que tienen masica o luces
intermitentes. El mercado total para tarjetas de ocasioén es de
aproximadamente US% 3.7 billones vy con un margén de crecimiento
de aproximadamente 7% anual.

La poblacidn hispdnica es uno de los grupos étnicos de mayor
crecimiento en los Estados Unidos. Se estima que 1la poblaciodn
hispanica tiene un poder adquisitivo de US$ 70 billones.
Consecuentemente, productores guatemaltecos de tarjeta de ocasién
podrian desear concentrarse en el mercado Hispano/Latinoamericano
de los Estados Unidos, American Greeting Corp. una de las
compafiias mas grandes de tarjetas de ocasion investigd 1los
compradores en el mercado hispano y encontrdé que las tarjetas que
se venden se '
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consideran inferiores en terminos de variedad, disefo, calidad de
imagenes y el uso excesivo de colores fuertes. También el tipo
de mensajes e imagenes Iimpresos en las tarjetas deben reflejar
las preferencias especiales de 1las personas de origen hispdnico
cuyos gqustos han sido afectados por su exposicién hacia 1la
cul tura norte Americana. Los productores guatemaltecos deben de
tratar de disefar y producir tarjetas mds aceptables para 1llenar
adecuadamente las demandas de clientes hispanoaméricanos como el
medio para penetrar al mercado norteaméricano.

III. RESUMEN DE LOS GQUINCE ANALISIS DE DEMANDA:

Se prepararon quince andlisis de demanda para aquellos
productos que no llenaron 1los requisitos para ser seleccionados
como uno de los diez mercados de productos a perfilar. El
siguiente es un resumen de estos andlisis:

A.— VEHICULOS BLINDADOS:

Los vehiculos blindados son vehiculos que traspartan a
personas ©O valores que necesitan un maximo de segquridad. Los
vehiculos blindos consisten en camionetas o automébiles que se
han modificado con vidrios a prueba de balas o vehiculos que
estan modificados con una fuerte armazén de metal y un sistema de
cerrojos confiable. El numero de camionetas, automébiles vy
camiones actualmente operando en los Estados Unidos para
propésitos no militares se estiman en un rango bajo de los miles.
Se debe dar atencién especifica a las demandas de cada uno de los
clientes, existe mucha exigencia dentro de lo que es la calidad,
la cual es muy importante en este negocio. Debido a la mano de
obra involucrada en el proceso del blindaje (todo los cortes vy
talles se hacen a mano) obreros gquatemaltecos al tamente
especializados a costos de mano de obra muy competitivo, podria
incrementar las posibilidades de que bGuatemala pueda ser una
fuente extranjera de suministro de vehiculos blindados al mercado
Estadounidense. La mejor forma de entrar a este mercado seria
contactar un fabricante norteamericano para obtener la reputacion
de calidad, efectividad y confiabilidad. '

B.—~ VALVULAS INDUSTRIALES RECONSTRUIDAS:



Las valvulas industriales se usan para controlar el flujo de
los fluidos durante el proceso industrial. Se usan en refinerias
también se aplican en quimicos, procesamiento de comidas, papel y
en la industria del agua y desagies. . La demanda completa para
valvulas, tuberia y accesorios en los Estados Unidos fué en 19BB
de US%$10.3 billones. Las importaciones de valvulas mas baratas
han acaparado un gran segmento del mercado debido a 1la
competitividad del precio. S5in embargo, el costo de reconstruir
una valvula puede ser bastante mas bajo que el precio de una
nueva. Este es un buen ejemplo de un servicio intensio en mano
de obra en la reparacidén de articulos de valor que la industria
de Guatemala es capaz de llevar a cabo.

C.- COMPONENTES DE BICICLETAS:

A pesar de que la industrial es muy intensiva en capital vy
es compleja en términos de disehfo vy especificaciones. Para
producir un producto terminado para el mercado de los Estados
Unidos, 1la industria Guatemalteca se encuentra en posicidn de
suplir partes de componentes a fabricantes norteamericanos en
alqunos sectores.

La industria de 1la bicicleta es uno de estos sectores.
Dicha industria ha crecido sustancialmente en la ultima decada vy
la demanda total actualmente excede US%$1.4 billones anualmente.
las importaciones han llegado a obtener un incremento sustancial
dentro de este segmento del mercado en 1los Estados Unidos,
primordialmente debeido a las ventajas del costo de la mano de
obra. MAs de la mitad de las bicicletas vendidas son importadas.
Mientras la fabricacién de bicicletas completa es una industria
que cada vez es mas compleja vy competitiva, la fabricacidén de
algunos componentes intensos en mano de obra como lo son los
marcos, podria ofrecer un mercado con oportunidad para
fabricantes quatemaltecos. Ademds alqunos aditamentos especiales
para bicicletas como son sillas para llevar nifos, bicicletas
especiales, o0 carretas para vendedores ambulantes; son buenas
posibilidades ya que actualmente no se producen en forma masiva
en los Estados Unidos y son actividades intensas en mano de obra.

D.— ARTICULOS TEXTILES PARA USO EN LA COCINA:

Los articulos textiles para uso en la cocina son productos
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tejidos que se utilizan en la casa. Estos incluyen toallas para
platos (limpiadores), aislantes de calor, guantes, delantales Yy
otros para poner sobre la mesa como lo son individuales Yy
manteles. Los cinco mayores productores en los Estados Unidos
venden cada uno entre US$15-20 millones cada afo. La venta total
de este mercado se estima en mas de medio billén de délares. La
mayor demanda es para toalla de cocina, articulos aislantes de
calor, guantes que deben de estar bien disefados y estilizados
para l1lenar las especificaciones Y qustos del mercado
estadounidense. Estos productos son sensibles a los disefos de
moda vy se introducen nuevos disefos por 1o menos dos veces al
afo. Menos del S50% de los textiles de cocina vendidos en los
Estados Unidos se producen localmente. El mercado nortamericano
de articulos textiles para uso en la cocina ofrece una gran
oportunidad para los fabricantes guatemalteco de un mercado muy
grande para sus productos. Es mas, los vendedores pequefos méas
especializados (nichos) en 1los Estados Unidos ofrecen un
potencial de mercado de cantidades compatibles con la capacidad
de produccidén en Buatemala. E1 objetivo primordial serd llegar a
los compradores que puedan proveer una idea de los requerimientos
del mercado para que puedan aprender vy luego reproducir
correctamente los disefos apropiados dentro de 1los periodos
apropiados. :

E.—-— MALETAS, EQUIPAJES Y BOLSAS DE TELA:

Equipaje blando (soft sided 1lugage) consiste en articulos
hechos de textiles combinados con cuero, vinil vy otras
terminaciones sintéticas. El1 total de la industria del equipaje
se ha visto incrementada debido al aumento de viajes de los
ciudadanos de los Estados Unidos.

En 1988 1la industria generdé ventas de aproximadamente
US$1.5 billones. Asia es actualmente el lider dentro 'de los
proveedores de importaciones de equipaje de tela a los Estados
Unidos con precios muy competitivos. El equipaje es distribuido
(articulo) a través de los fabricantes, distribuidores o
importadores y se vende a través de cadenas de tiendas ¢ tiendas
independientes. La calidad de la mano de obra, asi como la
materia prima que se usa son factores determinantes para
posicionar el producto y asequrar su éxito en el mercado. Los
fabricantes guatemaltecos tienen la capacidad productiva para
capturar un segemento del mercado, si logran fabricar un producto
bien terminado, Gnico en
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disefio y a un precio competitivo.

F.— BUANTES DE HULE:

Hay muchas variedades de quantes de hule que incluyen
guantes para exdmenes de cirugia, de uso doméstico. lLos guantes
son hechos de hule o latex. el mercado de los Estados Unidos se
encuentra actualmente saturado de guantes de latex para exdmenes.
lLos precios competitivos han sacado a varios de los jugadores del
mercado. S5in embargo los gquantes de latex de Guatemala tienen
una ventaja sobre aquellos que se fabrican en Taiwan, Malasia y
China vy es porque s pueden exportar guantes de hule libres de
impuestos a los Estados Unidos debido al CBI. Seria dificil para
cualquier firma que no haya desarrollado el mercadeo y
distribucidén en los Estados Unidos ser competitiva a un plazo
corto. Sin embargo, el mercado tendrid escrutifios a largo plazo,
particularmente si Guatemala puede desarrollar un guante de
calidad a wun precio competitivo 1llenando 1los estandars de
especificaciones médicas.

G.— ALETAS DE CAUCHO PARA NATACION:

l.as aletas de caucho para buceo profesional o entretenimiento de
"scuba" ha tenido una creciente demanda ya que el deporte en si
estd gozando de un periodo de popularidad. Existen tres mercados
bdsicos para aletas de caucho, estos son: tiendas de
especialidades, tiendas generales de articulos de deporte, vy
ventas de catdalogos por correo. Los consumidores en 1os Estados
Unidos son sensitivos en cuanto a las marcas, 1o cual hace
relevante el hecho de la unidén con un fabricante de los Estados
Unidos que ya es reconocido, por lo menos para entrar al mercado
norteaméricano. El incremento en los costos de produccidn ha
impulsado a 1los fabricantes en 1los Estados Unidos a buscar
opciones de producciones fuera del pais. Aparentemente no hay
ninguna ventaja para productos de hule natural dentro de la
industria del buceo. Sin embargo, si la industria manufacturera
Guatemalteca pudiera fabricar productos competitivos en precio vy
comparables en calidad. Los fabricantes de los Estados Unidos
podria estar interesado en establecer un contacto.



H.—- DISPOSITIVOS MEDICOS:

Productos fabricados de bhule dentro de 1la industria de
dispositivos médicos incluye: cateteres, Jjeringas, agujas
hipodérmicas, y bolsas calientes entre otros. Las importaciones
en los Estados Unidos de 1los articulos de quipo médico son
sustanciales, con un total de US$. 2.7 billones en 1988. México,
Republica Dominicana, Japdn e Irlanda son exportadores mayores a
los Estados Unidos. Actualmente la industria se encuentra en una
fase de consolidacidén pues hay exceso de oferta y competencia en
el precio. La calidad de los productos que cumplan lineamientos
regul ados federalmente son los factores criticos en la
produccidén vy el mercadeo. Debido a que Guatemala tiene un facil
acceso a la materia prima, posee potencial para entrar en este
mercado en un plazo mediano, particularmente si se pudiera unir a
un fabricante estadounidense que podria poveer la tecnologia
adecuada y dar la asistencia para cumplir las normas adecuadas.

I.— ORNAMENTOS PARA LA NAVIDAD Y REGALOS:

El mercado de 1los ornamentos de navidad vy accesorios
incluye: focos soplados por maquinas, gquia de luces, brichos y
una gran variedad de articulos de novedad que reflejan 1los temas
de la estacidén navidena. Aproximadamente un cuarto del total del
consumpo de 1los articulos navidefos es importado, siendo 1los
paises del Este de Asia 1los que porveen gran parte de las
importaciones. Actualmente un experto estima que la demanda para

la produccidén en linea de un s6lo componente; ornamentos
navidefos hechos a mano y pintados a mano excede US$%$ 30 millones
anualmente. Este componente del mercado es uno donde Guatemala

podria competir. Hay dos fuertes opciones para manufactureros
guatemaltecos y ellas son: La fabricacién de ornamentos etnicos,
bien disefados y la fabricacién de productos ornamentales hechos
con disefo para el consumidor estadounidense.

J.— MONTURAS DE ANTEODJOS:

La demanda en general para monturas de anteojos (aros de
anteojos) es considerada fuerte vy consistente. El mercado de
importacién a los Estados Unidos para marcos de anteojos es
inmensa, se estima que representa un 0% del total del mercado.
Italia, Japén, Hong Kong y Francia son los mayores exportadores a
los Estados Unidos, aun cuando deben pagar una tarifa de 7.2%.



Por esta razodon Guatemala si pudiera iniciar una sociedad con un
productor extranjero existente, tendria un potencial
comparativamente ventajoso al entrar en este mercado, ademas el
costo de mano de obra es un componente importante en el proceso
de produccion vya que se requiere ensamblar a manoc varias partes
del marco.

K.— ESTUCHES Y CINCHOS PARA HERRAMIENTAS:

Los cinchos para herramientas son articulos que se fijan
alrededor de la cintura para sostener utencilios como martillos,
taladros, alicates, desarmadores. etc.

El disero del cincho varia seqgun la ocupacion del que lo
usa. La mayoria son hechos de cuero con aplicaciones de lona. A

pesar de que estaddisticas de 1las ventas de cinchos para
herramientas no existe, se espera que 1la demanda permanezca
estable. La construccidén de cinchos para herramientas es una

labor ardua, vya que son cortados, cocidos Yy ensamblados a mano.
El promedio de los precios al por menor esta entre US$ 15-30 y la
linea de 1los mejores cinchos se venden por precios arriba de US$
50. La durabilidad del cuero y el disefio del cincho son factores
determinantes en 1la decision de compra. Los fabricantes
Guatemal tecos deben poder competir en el mercado de los Estados
Unidos por la ardua labor de este producto especialmente, porque
pueden usar materia prima local. Seria recomendable, para entrar
al mercado establecer contacto con un representante ya sea de
ventas o de un fabricante que opera en la industria de 1los
suplidores de ferreterias.

L.— BOLSAS DE CUERO Y ACCESORIOS:

Las bolsas de cuero y carteras generalmente son hechas de
cuero, plastico, tejidos o una combinacion de los materiales
mencionados anteriormente. ’

La calidad vy el diserio son primordiales en la decision de
compra. La industria en total genero ventas de aproximadamente
US$ 1.2 billones en 1988, de lo cual las importaciones suplieron
el 707 de este mercado. Se proyecta que la demanda crecera en un
margen de 1.8% en los proximos 5 afnos. China y Taiwan son los
principales proveedores de las importaciones, siendo Italia vy
Francia 1os que dominan el mercado de importacién para 1los
productos mads caros. En repetidas conversaciones con vendedores



al por menor, se monstraron muy interesados en nuevos proveedores
siempre y cuando se produzca una bolsa de mano de calidad a wun
precio competitivo v que la entrega sea confiable. Debido al
incremento dado al precio original en los Estados Unidos por
distribuidores vy minoristas, Guatemala tendria que producir vy
vender a este mercado a un precio relativamente bajo,
posiblemente tan bajo como US$ 10 - 15 por articulo. Guatemala
no goza de ningun privilegio en la exportacidn de esta linea de
productos y los Estados Unidos bajo CBI.

M.—- MARCOS DE MADERA:

Los marcos para fotos son hechos de madera, plastico,
aluminio extruido o© metal. Muchos marcos se compran ya montado

el cuadro 6 1impresién o los marcos son montados por
profesionales. Hay un creciente mercado para las operaciones de
"Hagalo usted mismo". Marcos de precios altos como lo son,
ornamentados, bafados electroliticamente (enchapados), o de
maderas duras exo6ticas o marcos vacios ya ensamblados seria un
mercado de interés para los fabricantes gquatemaltecos. La
demanda actual excede la oferta para marcos parcialmente

ensambl ados. Ademds, es una buena oportunidad para que "nuevos
jugadores" entren al mercado, debido a que las materias primas

en Taiwan, wun gran exportador a los Estados Unidos, esta
limitada. Ademds, las legislaciones en otros paises restringen
la oferta de dicha materia prima. Asumiendo que 1los fabricantes
qgquatemaltecos puedan fabricar un buen producto a un precio
competitivo, deberian poder obtener un buen segmento del mercado.

N.- BOCAS:

Los productos lideres en cuanto al crecimiento de la demanda
en la industria de comidas rapidas son los poporopos (popcorn),
seguidos por comidas para preparacién en el microondas , asi como
las papalinas y papalinas de tortilla. La principal tendencia de
esta industria es el incremento de 1la conveniencia y una mayor
atencidén en 1os aspectos de dieta y nutricidén del consumidor.
Creemos que siendo Guatemala un buen proveedor de 1la materia
prima de estos productos, podria en forma efectiva competir en
esta 4rea vy 1llenar las necesidades de comidas naturales vy
nutritivas de este segmento del mercado.



D.—- JUEGOS DE MESA Y SUS CAJAS:

Los productos contemplados dentro del rango de la industria
de juegos de mesa, varian de jueqgos de mesa para la familia a
juegos de nifos, de aventura y accién; y de alli, a juegos como
son el ajedrez y el backgammon. En 1989 el total de embarques de
jueqos y rompecabezas se estimé en US$ 1.043 billones. Los
fabricantes quatemaltecos, dado su acceso a la materia prima,
podrian en forma potencial entrar en este fuerte mercado a través
de wuna asociacién en 1los Estados Unidos con productos de
jugquetes, interesados en producciones entre 5,000 y 10,000
unidades a un costo CIF de US% 3.00-4.00. La rapidez en el
despacho ademds de la calidad del papel y la tinta son factores
determinantes para que fabricantes norteamericanos consideren una
produccidn en otros paises. '

IV.~ EXPERTOS DE MERCADO Y COMPRADORES INVITADOS A GUATEMALA:

En forma conjunta a la preparacion y presentacién de los
perfiles de mercado y los anidlisis de demanda, aproximadamente 15
empresarios norteamericanos se identificador como expertos y/o
compradores interesados en venir a Guatemala y participar en la
presentacidn de la informacién de mercados dentro de sus areas
respectivas de experiencia. También se interesaron en reunirse
con fabricantes guatemal tecos para explorar potenciales
relaciones de negocios.

A continuacién se encuentra informacidén basica de nueve de
estas personas de neqgocios quienes confirmaron su participacion
(a la fecha de impresién de este reporte), asi como su interés en
hacer negocios con personas de bGuatemala.

A.— SERVICIO DE PROCESAMIENTO DE DATOS: Sr. Len O‘Laughlin,
SAZTEC INTERNATIONAL, Kansas City, Missouri.

El sefor Len O’Laughlin, es Vicepresidente de Operaciones

para Saztec International, establecida en 1%976. Es una de las
mayores en el servicio de convercion, de Ssu formacidén en los
Estados Unidos. Con su casa matriz en Kansas City, Missouri;

Saztec tiene como servicios principales la construccién de base
de datos., i.e. entrada de datos, reconocimiento optico de
caracteres ({OCR» analisis de imagenes, post-proceso Y
programacion. Ellos han tenido experiencias, muy positivas,
usando recursos de las Filipinas, Singapur,



Australia y Escocia. Tambiém han utilizado recursos de la China,
El Caribe, Corea del Sur vy la India, donde sus experiencias en
general han sido menos favorables.

Saztec esta siempre buscando posibilidades de Empresas
extranjeras y domésticas que sean confiables en cuanto a 1la
calidad y conscientes en el precio. Durante sus inicios Saztec
trabajé con una pequera compania "off-shore" en las Filipinas.
Hoy en dia Saztec Internationmal ha crecido sustancialmente vy
obtenido ganancias de mas de US% 20 millones para el ano fiscal
de 198%9. Ha desarrollado entrada de datos, programas de
computacién y todo tipo de codificacidén de formatos vy
procesamientos de computacién que se requieren en especificos
trabajos. Uno de 1los trabajos mds relevantes de Saztec es su
contrato de cuatro afos para convertir de libro de catdalogo de la
Biblioteca Brit&anica, que consiste en 360 volumenes a base de
datos por US$% 3.5 millones.

B.— VALVULAS INDUSTRIALES RECONSTRUIDAS: Sr. M.L. McFatter
VALVE SUPPLY COMPANY INC. La Margque. Texas. '

La compania Valve Supply Inc. es fabricante y reconstructor
de valvulas industriales, principalmente de aquellas usadas en la
industria petrolera y quimica. El Sr. McFatter, Presidente de la
Compania, estd 1interesado en reubicar en el extranjero el
maquinado y fabricacién de la compafnia.

c.- CASETAS PARA GUARDAR HERRAMIENTAS DE JARDINERIA, MUEBLES DE
METAL PARA USO DE JARDIN Y PATIO: Sr. David Fernandez,
Austram Inc., Hillsborough, North Carolina y Sr. E.Z.
Johnson, Keller Industries, Logistic Divisian, Miami
Florida.

El sefor David Fernandez es Presidente de Austram Inc,
establecida en 1983 en Hillsborough, North Carolina. Austram es
fabricante e importador de accesorios de jardin. Su linea
principal de productos consiste primordialmente de macetas.
Austram también tiene experiencia en muebles de aluminio fundido
e invernaderos de aluminio y vidrio para el hogar.

Su experiencia internacional incluyen el cubrir el
provisionamiento de producto, negociacién de contratos.,



disedo del producto, produccion, control de calidad, empaquetado
de exportacién, desarrollo de 1a 1literatura del producto vy
empaque para venta al menudeo; ademas del transporte y 1los
tramites aduanales. '

El Sr. E.Z. Johnson es Presidente de Keller Industries’,
Logistic Division, ubicado en Miami, Florida. La compaiia se
establecid en 1951 y son fabricantes para mercados masivos. Sus
proveedores se encuentran en todo el mundo como por ejemplo
Espara, Holanda, El1 Caribe, Canadd y México. Sus ventas durante
el afo de 1989 fueron de aproximadamente US$ 260 millones.

Los principales productos de Keller son escaleras de
aluminio vy de madera, materiales de construccion (ventanas vy
puertas), muebles informales para la casa y el jardin. Kellers
tambi én se encuentra interesado en obtener proveedores de
componentes de aluminio extruido e hilados plasticos extruidos.

D.— ENVASES METALICOS DECORATIVOS PARA COMIDA Y REGALOS Y
ACCESORIOS DE MADERA. Sr. Narbert Nelson, Norbert
Nel son Inc., New York, New York.

El Sr. Norbert Nelson es Presidente de Norbert Nelson Inc.,

que es  una firma consultora en el desarrollo y mercadeo de
porductos estilizados que sirven a la industria de regalos,
utensilios domésticos, mobiliario de casa y 1a industria de
accesorios.
Se funddé en 197B en la ciudad de Nueva York, sus lineas
principales de produccidn son: regalos, utensilios domésticos,
mobiliario de casa y accesorios para la casa. Su experiencia
internacional incluye el establecer los arreglos para proveedores
internacionales.- desde 1949, aproximadamente 20% de la
experiencia del Sr. Nelson ha sido internacional. Los paises en
los cuales la compania ha llevado a cabo negociaciones incluyen:
Guatemala, México, El1 Salvador, Colombia, Ecuador, Peru, Islas
Virgenes, Haiti, Puerto Rico, Gran Betrasa, Irlanda, Bolivia,
Francia, Los Paises Escandinavos, Alemania Occidental, Espafa,
Italia, Canadéa, Hong Kong, Corea, Japon y 1las Filipinas. El
interés del Sr. Nelson en BGuatemala es desarrollar fuentes para
ciertos productos y establecer relaciones de negocios.

El Sr. Nelson es actualmente director del "National Crafts
Show Room" (Sala Nacional de Exhibicidn de Artesanos), en Nueva
York. Ademas representa aproximadamente 200 artesanos
americanos. Este grupo sin fines de lucro se relaciona con



organizaciones de artesanos: nacionales, regionales e
internacionales, ya sean publicos o privados y con cooperativas
de artesanos, dentro y fuera de los Estados Unidos.

E.— GUARDAFANGOS: S5r. John Turner, General Tire International
Company (retirado), Boerne, Texas.

El sefor John Turner estd retirado como ejecutivo de 1la
General Tire International Company, en donde ocupé varios puestos
gerenciales de alto nivel. General Tire es un fabricante de
llantas, tubos y otros productos industriales de hule y tiene un
nivel de ventas anuales de US$%$ 2 billones. El1 Sr. Turner trabajd
para BGeneral Tire, asi como para Firestone Tire and Rubber
Company y tiene un total de 18 afos de experiencia en ultramar,
incluyendo trabajo en Ghana, Costa Rica, Brasil, Argentina, Los
Paises Bajos, Iran, Marruecos, Ecuador y México.

Ha sido responsable de la importacidn de llantas vy productos
relacionados en los Estados Unidos, asi como la adquisicidén de
equipo de produccidn vy materia prima para plantas fuera de los
Estados Unidos.

F.— ORNAMENTOS PARA LA NAVIDAD ¥ REGALOS: Ms. Clorinda
Barone, Associated Merchandising orporation, New York,
New York.

La "Associated Merchandising Corporation" (AMC) es la mayor
importadora de utensilios domésticos en general para el comercio
minorista en el mundo. La AMC importé y mercaded aproximadamente
US% 1 billén en utensilios domésticos generales en 198B. Ms
Barone ha servido a AMC como Directora Comercial de Productos de
Utensilios Domésticos de 1973 a 1990. Actualmente es consultora
de Mobiliarios para AMC.

Ms Barone estd interesada en establecer relaciones con companrias
de mercadeo para exportacidén vy companias comercializadoras para
surtirse, entre otras cosas, de muebles de hierro forjado,
muebles de aluminio colado, ceramicas (que no contengan plomo),
ornamentos de Navidad (étpicos), utensilios domésticos de madera,
juegos de vasos de vidrio tefido y regalos.

G.- COMIDA PROCESADA (ETNICA Y ESPECIALIZADA): Sr. Steve




Hoffmann, New Hope Communications, Bouler, Colorado y
el Sr.Jabhn Willsie, Ambrasia International, Inc.,
Punta Gorda,Florida.

El seror Steve Hoffmann es editor de el '"Natural Foods
Merchandiser"”. Su compafia, New Hope Comunicatios, publica este
periddico y el "Drganic Times", "Delicious" y "Expansion

Management". Estos diarios tiemen una circulacion de 14,000. La
compania también es patrocinadora de dos grandes exhibiciones en
las costas este vy oeste de los Estados Unidos, visitadas por
hasta 20,000 personas y con B45 exhibidores. Una afiliada, "New
Hope Reserch" hace una investigacidén anual de mercados asi como
investigaciones especializadas de clientes. New Hope
Communications estima sus ventas, para 1990, de US$ 7.2 millones.

El "Natural Foods Merchandiser" est4 prestando mas atencidén
al comercio internacional y mercados mundiales, por 1o que la
visita del seror Hoffmann representa upa oportunidad para
explicar el potencial de Guatemala como productor de comidas
naturales vy organicas a las personas suscritas al "Natural Foods
Merchandiser" y ademas promover la industria de comidas naturales
en un nuevo pais, El senor Hoffmann habla el espafol y ha
trabajado durante dos afos en Honduras, en desarrollo agricola.

El sefor John Willsie es Presidente de Ambrosia
Intermnational, Inc., unma compafia 1involucrada en el mercadeo de
nueces comestibles, fruta procesada y productos vegetales.
Productos de frutas tropicales es un 4rea a la cual la compafia
ha prestado atenciodn especial en anos recientes. Nueces al por
mayor, incluyendo cashews y macadamia son también de interés. EIl
senor Willsie visitard 0Guatemala para investigar posibles
relaciones de negocios con productores guatemaltecos. Trabajara
con contactos en la industria de servicios de comestibles en los
Estados Unidos en pruebas de mercadeo para frijoles volteados
deshidratados producidos en Guatemala.

V.- CONCLUSIONES:

A pesar que las restricciones y oportunidades para entrar al
mercado de los Estados Unidos varian considerablemente de acuerdo
a la linea de productos investigada en particular, hay ciertos
aspectos basicos que puntualizar. Estos se describen a
continpuacion.



X Para obtener una entrada existosa al mercado
norteamericano requiere de esos productos disefados para llenar
los estandares y del mercado. La mayoria de los productos, sin
importar que sean para uso del consumidor o el mercado
industrial, deben de ser disenados para llenar las
especificaciones técnicas precisas y el criterio de disefio que
dicte el mercado. En pocas palabras, el fabricante guatemalteco
debe ser gquiados por el mercado.

X lLas estructuras y los diversos canales de mercadeo estan

bien establecidos y deben ser claramente entendidos. Los
fabricantes quatemaltecos deben integrarse a 1los canales de
importacién y distribucién vya existentes en los Estados Unidos
al punto que sea m&s conveniente para 1la linea del producto.
Fabricantes, distribuidores, representantes de fabricantes,
importadores, mayoristas e intermediarios en general son parte
del sistema estadunidense de mercadeo vy deberdn -~usarse

efectivamente y no ser evitados.

X LLa importancia de la confiabilidad en el suministro, no
debe ser especialmente recalcada. Las entregas de productos
deberan hacerse a tiempo, el producto deberda llenar claramente o
exceder los estandares establecidos i.e. especi ficaciones

técnicas, calidad, consistencia, etcétera.

X Un mayor esfuerzo deber& de hacerse para consolidar la
producccién de diferentes fabricas a través de los servicios de
companias comercializadoras o exportadoras. Estas comparnias
pueden ser muy efectivas en combinar los productos de varias
fabricas para generar lineas completas de articulos diseRados
para el mercado norteamericano.

X Un mayor esfuerzo se deberd dedicar en tratar de suplir
componentes selectos Yy sub—-ensamblajes a fabricantes
norteamericanos. Este tipo de industria espanderia el numero de
oportunidades porque requiere menos comprensidén tecnolegia vy
menos inversién de capital que 1la fabricacién de productos
terminados. Los costos de mano de obra - de Guatemala son
sumamente razonables y existe suficiente tecnologia de produccién
para producir competitivamente componentes en diversos sectores
industriales. El1 contacto con fabricantes en los Estados Unidos
reduciria el esfuerzo de mercadeo Nnecesarios en comparacién con
los del producto terminado.



X Existen oportunidades significativas para extender 1la
industria manufacturera de servicio en Guatemal a. La
reconstruccion de valvulas industriales es un buen ejemplo. Las
industrias quatemaltecas pueden aplicar en forma efectiva la
competividad del costo de mano de obra y de gerencia y calificado
en la reconstruccion, ensamblaje y proceso de partes, componentes
o productos terminados para el mercado de los Estados Unidos.

| El fabricante guatemalteco debe reconocer y tener
sensibilidad en cuanto al hecho que un socio de 1los Estados
Unidos, o Comprador, esta generalmente acostumbrado a un servicio
comercial y una infraestructura industrial de muy alta calidad.
Se deben hacer esfuerzos a fin de evitar problemas con
comunicaciones de larga distancia vy proveer las mejores
acomodaciones y servicios disponibles cuando esten trabajando con
un socio o cliente en Guatemala. Las industrias quatemaltecas
deben usar sus membresias en organizaciones como la Gremial para
trabajar en busca de mejoras en su infraestructura industrial.



ANEXO A

INFORMACION SOBRE EL ACUERDO
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INFORMACION SOBRE EL ACUERDO
DE RECUPERACION ECONOMICA DE LA CUENCA DEL CARIBE (CBI)
Y USOS NORTEAMERICANOS DE COMERCIO RELACIONADOS

: Guatemala es uno de los 23 paises beneficiarios del Acuerdo
de Recuperacién Econdmica de la Cuenca del Caribe (CBI) de 1983,
en vigor durante 12 arnos., a partir del lo. de enero de 1984.

Guatemala también es beneficiario del Sistema Generalizado de
Preferencias (GSP). La maycr parte de las siguientes
condiciones, son similares a las del G3P, sin embargo el CBI es

mas amplio en varios aspectos.

Productos No Elegibles

Bajo el CBI., las siguientes categorias de productos estan
excluidas del ingreso aduanero libre de impuestos.

- Textiles y ropa, excepto la fabricada con mezcla de seda o
fibras vegetales que no sea algoddén (como ramina). Acuerdos
bilaterales pueden ser suscritos para ingresos libre de

impuestos de telares tradicionales o articulos cosideos a

mano.
- Atan enlatado
~ Petrdéleo vy sus_derivados
- Calzado (calzado desechable y subensamblajes de calzado,
impuestos).

- Ciertas clase=s de guantes de plastico. cuero y hule

- Equipaje, bolsas de mano y otros articulos de cuero como

billeteras, cartapacios. estc.

- Algunas clases de ropa de cuero

- Relojes v plezas de relojes. =i algun compcenente ha sido
fabricada en un pais comunista
0
El ingreso libre ds impusstes de azucar,  carne., carns  de

ternera, y etanol esta contemplado en reglamentos especiales.

Los 23 paises, en abril 1999, son: Antigua y Barbuda, Aruba,
Bahamas, Barbados, BRBelize., Izlas Virgenes Inglesas, Costa Rica.
Dominica, Republica Dominicana, £l Salvador, Grenada,
Guatemala, Guyana, Haiti, Honduras. Jamaica, Montserrat. Antillias
Holandesas, Panamia, 3an Cristdébal y N=vis, 3Santa Lucia, 3San
Vincent y Las Granadinas y Trinidad y Tobago.
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El resto de productos. calificaran anicamente si:

1. Son cultivados., producidos o manufacturados en un 199% en uno
¢ mas de los 22 paiges cualificados y son exportados
directamente a Estados Unidos;

Los costos directos de produccion en uno o mas de los paises

CBI totalizan como minimo un 35% del valor aduanero del

producto. o el 2U% =1 el 15% adicional corresponde a
componentes fabricados en Estados Unidos; y

(W]

3. 51 el articulo contiene o estd hecho con materiales
fabricados en un pais no perteneciente al CBI. el producto
final se tomard como un producto de comercio ‘nuevo vy
diferente” al material extranjero utilizado para su
manufactura: lograr esta transformaciodn requiere un esfuerzo
sustancial. Este proceso es llamado "requerimiento de
una transformaciodn sustancial”, y estada controlado por el
Servicio Norteamericano de Aduanas.

A continuacidn se amplia la informaciodn sobre las
condiciones anteriores. '

Antes de proceder con un proyeto dentro del CBI, las
comparniias podran obtener del Servicio Norteamericano de Aduanas,
reglas sobre la eligibilidad de su producto para entrar a Estados
Unides libre de impuestos. Estos dictamenes pueden obtenerse
en forma ezcrita consultando previamente a la siguiente direccidn:

Value and Special Classification RBranch
Classification and Yalue Division

J.5. Customs Service

1391 Constitution Ave., N.W

Washington, D.C. 20229

(282 566-2938

Solicitudes para dictdmenes previos deben ser
scrite y acompaiar detalles sobre el proceso de &
sobre costos directos de produccion uuadou para alcan:
el valor agregado requerido.

Los productos bles para ingresar libre de impuestos,

pueden alun estar s 5 a4 10S impuestos Iederales sobre el

consumo. Los produc n cumplir con todas las lev:

aplicables, regulaciones vy normas establecidas para proteger

los usos comerciales desleales v de los productos perjudiciales

protencialmente peligrosos, a los consumidores vy empresa
BEST AVAILABLE COPY
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norteamericanas. °= Por ejemplo. La- Comisiodn de Ceomercio

Internacional (ITC), de conformidad con la seccidén 2@d1 del
“Acuerdo Comercial de 1974, hara las investigaciones necesarias

para determinar si un producto importado a Estados Unidos, ha sido
importado en tal cantidad gque pueda perjudicar o amenazar a 1
industria nacional que fabrica ese producto. 5i la Comisidén ds
Comercio Internacional determina afirmativo el caso antericr,
procedera a recomendar al Presidente de Estados Unidos sobre

varios mecanismos para facilitar el ajuste de la competencia de

o

productos importados, por ejemplo aumentar las tarifas, cuotas o

asesoria para los ajustes necesarios.

En relacidn a los usos de importacién desleal, el ITC hara
las investigaciones de acuerdo a las quejas recibidas de las
empresas norteamericanas., conforme a la Seccidn 337 del Acuerdo

Arancelario de 1930,

La Sececidn 337, en general, declara métodos de competencia
desleal 1ilegal y actos desleales de importacién o venta de
articulos en los EBEstados Unidos. la amenaza o el efecto que

pudiera ser el de destruir o afectar sustancialmente una industria
local, prevenir el establecimiento de tal ndustria, o restringir o
monopolizar el 1intercambic y comercic en leos Estados Unidos de
‘dicho “producto.

Esta Seccidn también declara la ilegalidad de infringir una
patente americana vigente, derecho de edicidn, marca registrada.
o cualquier otro trabajo registrado sin autor o marca. 51 el ITC
determina que existe un acto ilegal, emitird su tallo, excluyendo
los articulos en vicolacidén de entrada a los Estados Unidos de
America.

El ITC v el Departamento de Comercio conducira sSus
investigaciones anti-dumping y compensacidn de derechos aduaneros
bajo los articulos establecidos en el tituleo VII del Acuerdo
Arancelario de 1930. Derechos de dumping equivalente 2l margen
de derechos de dumping o countervailing equivalentes a la
cantidad de subsidio extranjero, son impuestos en caso de:

1. El Departamento de Comercio encuentra que existe un dumping
o un subsidio en vigor.

2. 5i el ITC encuentra darnos materiales o la amenaza de esos
dafios o que el establecimiento de una industria nacional
sido  retrasada., a causa de dicho dumping o importacicnes
subsidiadas.

Los derechos aduanercs especiales pueden ser impuestos
nicamente si ambas agencias determinan gue se ha producido Lo
anterior. Informacidn adicional sobre el ITC y . otras
agencias del Gobierno de Estados Unidos relacionadas al
intercambioc comercial, Agencias asi como Leyes aplicables =
usos comerciales desleales, se encuentran en el Anexo C.
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Calculo del Valor Agresgado

Para productos que son cultivados. producidos O
manufacturados en un 109% en palises pertenecientes al CBI, no es
necesario el calculo de los costos directos de produccidn. E1l

valor agregado debe ser calculado para cualquier producto que
posea materiales o componentes de algin pais que no pertenezca al
grupo CBI. Esta informacidén debe ser incluida en el Certificado
de Origen. Forma A (Revisada) entregada al Servicio Aduanero de
Estados Unidos en el momento que el producto ingresa a los Estados
Unidos. Al calcular =1 porcentaje del valor agregado, Gnicamente
"operaciones de costos directos de produccidn” pueden ser contados
para alcanzar el 35% reguerido. Estos incluyen costos in-
curridos directamente o alocados razonablemente a la
produccidén del articulo, talses como:

- Costo de mano de obra que interviene directamente en la
produccidn

- Supervision directa de la produccién

- Alquiler del local gque ocupa la fabrica (Gnicamente Aarea
de produccidn, sin tomar en cuenta local de las oficinas
administrativas’

- Electricidad usada directamente en la wproduccisdn

- Troqueles, herramientas, moldes., \g la depreciacidn
respectiva

- Investigaciones y desarrollo; y
- Pruebas e inspecciones

Costos directos que no son considerados como costos directos
de produccidn y por lo tanto no se toman en cuenta dentro del 35%

del valor agregado, incluyen:

~ Gastos administrativeos, incluyendo supervisién., alquiler
del local administrativo, electricidad. etc.

- Ganancias
- Seguro
- Publicidad y
- Salarios de los vendedcres
| BEST AVAILABLE COPY
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D o iy

Generalmente, el Servicio de Aduanas de Estados Unidos
permitir&a el ingreso libre de impuestos de un producto elegible
dentro del CBI, si estd debidamente acompanado del Certificado de
Origen - Forma A (revisado), v la documentacidén necesaria que
evidencia la prueba del 35%, si se aplica. La letra "C" esta
insertada como prefijo al nimero de articulo en la guia de tarifas
aplicables.

Qtras Condiciones de las Tarifas

- La Tabla de Tarifas de Estados Unidos (TSUS) articulo 8@8. 30

\4 8O7.039 estipulan reduccidn de derechos aduaneros a los
productos de origen norteamericanc ensamblados o procesados fuera
de Estados Unidos baljo ciertas circunstancias. Derechos

aduaneros son gravados uUnicamente sobre el valor agregado a los
bienes . como resultado de su procesamiento o ensamble en el pais
eXxtranjero. El impuesto no es aplicado al valor del contenido
exportado y reimportado a Estados Unidos.

En general, TSUS articulo 8@6.3W cubre articulos metalicos
manufacturados en Estados Unidcs, exportados para S
procesamiento y luego reimportades a Estados Unidos. FProcesos

permitidos fuera de Estados Unidos:

Fundido, trabajec de maguinado, esmerilado, taladrado,
enroscado, grabado, certado; toquelado, enrollado, formado,
galvanizado y plateado. -

El articulo 897 permite la reduccidn de impuesto en las
operaciones cuyos componentes sean fabricados en Estados Unidos,
ensamblados en el extranjero, y después reimportados. E1l Articulo
807 se aplica unicamente cuando los ccocmponentes norteamericanos no
pierdan su apariencia fisica o identidad en el procesamiento de
ensamble en el exterior. El proceso puede ser: Costura,
pegado, laminado, - enroscado, clavado, remachade, - scldadoe
v afianzado.

Operaciones incidentales al proceso de ensamble, como
limpieza, remocidn de grasa u o6xido, aplicacion de pintura o
revestimientos protectores, limado o cortado también son

permitidos. También son consideradas operaciones incidentales la
calibracidén final. prueba. simbolizado., clasificacidn y doblez del
producto ensamblado. :
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Anexo B

Aranceles Estadounidenses para los
Veinticinco Productos Guatemaltecos
Identificados como los Mas Prometedores
para la Exportaciéon
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Aranceles Estadounidenses para los 25 Productos Guatemaltecos Identificados como los Mas Prometedores para la Exportacion

Nombre del Producto Codigo del Arancel . Otras (2] Unidades usadas en
Arancel (HTS) Guat. | General| Canada | Preferencias la documentacion aduanera
Productos Caseros de Madera :
- Cubiertos, Cuchilleria 4419.00.80 Libre (1)} 5.3% 4.7% A, 1L Peso bruto reportado del embarque
- Ornamentos de madera 4420.10 Libre (1)| 5.1% 4.5% A L Peso bruto reportado del embarque
- Otros 4420.90 Libre (1)] 3.0% 2.7% A, IL Peso bruto reportado del embarque
Procesamiento de Datos
- Cintas magnetofénicas 8523.11/12/13 |Libre (1) 4.2% 3.7% A, IL Cddigo depende del tamano de la cinta
- Discos magnetofénicos 8523.20 Libre (1)] 4.2% 3.7% A, IL Numero de disco/cintas a entrar
Muebles para el patio
- Muebles metélicas 9403.20.00.30.4 |Libre (1)] 4.0% 3.2% A, IL Uso casero, especifique peso bruto
Casetas para herramientas 9406.00.80.30.8 jLibre (1)} 5.7% 51% A, L Especifique nimero de unidades en embarque
Guardafangos para camiones 8708.70.80.50.5 | Libre (1)| 3.1% 2.7% A B, IL Peso bruto reportado del embarque
Monturas estilo americano 4201.00.60.00.6 |Libre (1)] 4.2% 3.7% A, L ~ Especifique nimero de unidades en embarque
Envases decorativos y 7310.20.00.00.7 |Libre (1){ Libre Libre Libre ~ Especifique niUmero de unidades en embarque
especializados
Equipo plastico 3923.10.00.00.6 | Libre (1){ 3.0% 2.7% A, IL _Especifique nimero de unidades en embarque
especializado para
el manejo de materiales
Comida "natural” y étnica
- vegetales, frutas, nueces 2001.00 Libre (1) (3) (3) (3} _Especifique nimero de unidades en embarque
- preservada en vinagre
- tomates 2002.00 Libre (1) (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en kg.
- champinones 2003.00 Libre (1) (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en kq.
- Otros vegetales, no preservag 2004.00 Libre (1) (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en kq.
en vinagre, congelado
- Otros vegetales 2005.00 Libre (1) (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en kg.
en vinagre, no congelados
- Frutas, nueces, preservadas 2006.00 Libre (1) (3} (3) (3) Peso reportado de la unidad en kg.
con azucar
- mermeladas, compotas 2007.00 Libre (1) (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en kg.
- frutas, nueces, preparadas/ 2008.00 Libre (1) (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en kg.
preservadas de otra manera
- Jugos de frutas 2009.00 Libre (1) (3) (3) (3) Peso reportado en litros
- salsas y preparaciones de ell 2103.00 Libre (1) (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en kg.
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_Aranceles Estadounidenses para los 25 Productos Guatemaltecos Identificados como los Mas Prometedores para la Exportacion

Nombre del Producto Cdodigo del Arancel Otras(2) Unidades usadas en
) Arancel (HTS) Guat. | General| Canada | Preferencias la documentacion aduanera
- sopas y caldos 2104.00 Libre (1) (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en kg.
- Comida preparada, no 2106.00 Libre (1) (3} (3) (3} Peso reportado de la unidad en kg.
espécificada
Tarjetas de ocasién 4909.00.40.20.2 |Libre (1)| 4.9% 3.9% A, IL Unidades reportadas (en miles)
Marcos de Madera 4414.00.00.002 jLibre (1)] 6.0% 5.4% A, IL Peso bruto reportado del embarque
Vehiculos Blindados 8710.00.00 Libre (1)| Libre Libre Libre Especifique nimero de unidades en embarque
Componentes de Bicicletas Especifique nimero de unidades en embargue
- Armazén de bicicleta 8714.91 Libre (1)| 4.9% 4.4% IL
- Llantas y rayos 8714.92 Libre (1)] 6.0% 5.4% 1L
Textiles para la cocina
- Tela para toallas 5802.20.00 Libre (1)] 19.5% | 17.5% - Peso bruto reportado del embarque
- Lino para la cocina (toallas) | 6302.59.00.00.2 |Libre (1){ 10.0% 9.0% - Especifique nimero de unidades en embarque
- Lino para el comedor 6302.51 (tejido) 55% 5.5% 4.9% - Especifique numero de unidades en embarque
- Otros articulos 6307.10.20. Libre (1)] 10.5% 9.4% - Peso reportado de la unidad en kg.
Bolsas de Cuero y Accesorios . .
- Bolsas, valor_ menor_que $20 4202.21.60. 10.0% 10.0% 8.0% L Especifique numero de unidades en embarque
- Bolsas, valor mayor que $20 4202.21.60. 9.0% 9.0% 7.2% IL . Especifique nimero de unidades en embarque
- Accessorios 4203.30.00.01 |Libre (1)] 5.3% 4.7% A, IL Peso bruto reportado del embarque
- Otros accesorios _de ropa,
hechos de cuero 4203.40.00. Libre (1)] Libre Libre Libre Peso bruto reportado del embarque
Equipaje de materiales blandos 4202.12 20.0% | 20.0% | 18.0% IL Especifique nimero de unidades en embarque
Estuches y cinchos para 4204.00.30/60 jLibre (1)] 3.7% 3.3% A, IL Peso reportado de la unidad en kg.
herramientas
Monturas de Gatas plasticas 9003.11.00.00.5 |Libre (1)] 7.2% 6.4% A, IL Unidades reportadas en docenas
Juegos de Tabla y Cajas 9504.90.60.00.0 |Libre (1)] 4.6% 41% A, L Peso bruto reportado del embarque
Guantes de caucho 4015.11.00.00.2 |Libre (1)! 3.7% 3.3% A, L Unidades reportadas en docenas
Dispositivos Médicos 9018.39.00 Libre (1)] 4.2% 3.7% A, IL Unidades reportadas en docenas
Aletas de Caucho para natacién| 9506.29.00.40.9 |Libre (1)] 4.6% A, IL Peso reportado de la unidad en kg.

4.1%
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Aranceles Estadounidenses para-los 25 Productos Guatemaltecos ldentificados como los Mas Prometedores para la Exportacion

Nombre del Producto Cadigo del Arancel Otras(2) Unidades usadas en
* Arancel (HTS) Guat. | General] Canada | Preferencias Ja documentacion aduanera
Ornamentos :
- vidrio 9505.10.10.00.7 |Libre (1}] 6.6% 5.9% A, IL Peso reportado de la unidad en kg.
- madera 9505.10.15.00.2 [Libre (1)] 5.1% 4.5% A, IL Peso reportado de la unidad en kg.
- plastico 9505.10.40.00.1 |Libre (1)} 8.4% 7.5% A, IL Peso reportado de la unidad en kq.
- otro 9505.10.25.00.0 ]Libre (1)] 5.0% 4.5% A, IL Peso reportado de la unidad en kq.
- escenas de navidad, fiquras | 9505.10.30.00.3 |Libre (1)] 5.3% 4.7% A, IL Peso reportado de la unidad en kg.
Valvulas Industriales Restaurad 9802.00.40 Libre (1)] Valor- Libre B,C Arancel cobrado al valor agregado, usando la
agregado tasa del mismo producto. No es cobrado a los
productos que se califican por la CBI
Bocas Igual que Comida | Libre (1) {3) (3) ~(3) Peso reportado de la unidad en kg.

Procesada

(1) indica que los productos entran sin arancel por causa de CBI

(2) A = GSP; B = Automotive Products Trade Act; C = Agreement in Trade in Civil Aircraft;

IL = U.S.-Israel Free Trade Area

(3) Aranceles comparables no se_pueden dar por razén de que cada producto tiene requisitos, excepciones, efc.

Paises _no-beneficiarios de la CBl pagan aranceles en un rango, por promedio, de US 5 centavos/kg a 35% del valor indicado.
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ANEXO C

LA AGENCIA INTERNACIONAL DE COMERCIO Y OTRAS AGENCIAS
GUBERNAMENTALES ESTADOUNIDENSES RELACIONADAS AL COMERCIO

LEYES NORTEAMERICANAS CONCERNIENTES A LAS PRACTICAS
COMERCIALES. CONSIDERADAS DESLEALES




AGENCIAS GUBERNAMENTALES‘RELACIONADAS CON EL COMERCIO

Presidente .
El Presidente es la cabeza de la rama ejecutiva del gobierno. En
general, en el area de comercio el Presidente actiaa de
conformidad c¢on 1la autoridad delegada por el Congreso. De

conformidad con esa autoridad delegada, el Presidente supervisa
la negociacidén de los acuerdos comerciales y los documentos gque

proclaman los pedidos cuando suben o bajan las tarifas, impone
cuotas de importacidn, etc. En la seccidn 201, seccidn 337, vy
los casos sobre actuacién y ajustes en cuestiones agricolas, el

Presidente tiene la ualtima decisidn para resolver.

Congreso
Dentro de la Constitucidn, el Congreso tiene una responsabilidad
basica en asuntos de negocios. En general, por medio de
legislacidén, el Congreso delega los aspectos de negociacidn de
convenios comerciales al Presidente, pero se reserva el derecho
de aprobar dichos conveniocs antes de que entren en vigencia. El

Congreso también delega a la ITC y a las agencias ejecutivas, tal
como al U.S. Trade Representative y al Departmento de Agricultura

y Comercio la autoridad de conducir investigaciones y Jjuicios en
asuntos de comercio.

Las siguientes instituciones poseen una responsabilidad primaria
en los asuntos de tarifas y comercioc:  "The House Committee on
Ways and Means”. "Senate Committese on Finance”. La mayoria de la
legislacidén de negocios estd escrita o sumamente influenciada por
miembros de estas instituciones. Ambas también funcionan como
comités supervisores de la ITC y le pueden pedir a ésta que
realice los estudios de la sececidn 332.

Representante de Negocios Norteamericano (USTR)
Este representante es el Asesor en Jefe del Presidente en asuntos
de negocios. La USTR y sus funcionariocs negocian los acuerdos des
intercambio con 1los paises extranjeros y supervisan nuestras
obligaciones con la  GATT. La USTR también provee de informacidn
al Presidente sobre lo concerniente a la seccidn 201 de los casos
y de acuerdo con los delegados con autoridad del Presidente, le
pueden pedir a la ITC gue realice los estudios de la seccidn 332.
.La [USTR conduce las investigaciones de la seccidén 341 con
respecto a las practicas ilegales o 1las viclaciones a lasg
obligaciones internacionalss cometidas por gobiernos extranjeros.

Departamento de Comercio Norteamericano
A través de su Division [nternacional de Administracidén de
Negocios, esta oficina también participa en el desarrolio de las
politicas de negocios de las dependencias ejecutivas. La oficina
de comercio asiste a los exportadcres norteamericanos e 1incluso

administra las leyes de control de exportaciones sobre los
productos de alta tecnologia. Bajo las leyes de proteccidn a los
BEST AVAILABLE COPY



productos nacionales (antidump) y de compensa01on (contervail) la
oficina de comercio hace sus investigacione para determinar
responsabilidad y las cantidades de las penalidades a ser
impuestas. ' '

Departamento de Agricultura Norteamericano (USDA)

Entre otras funciones, USDA administra los subsidios y otros
programas agricolas delegados por el Congreso. "Bajo la secciodn
22 de el Acta de Ajustes a la Agricultura, la Secretaria de

Agricultura puede pedir al Presidente que le indique a la ITC que

se investigue si algunas importaciones estan interfiriendo con algun

programa de la USDA. El Presidente puede imponer nna cuota a
tales importaciones, perc no podrd hacerlo sin antes pedirle a
la ITC que conduzca una investigacion. El puede imponer dicha

cuota irrelevante en cuanto al resultado de las investigaciones
de la ITC.

Comisién Internacional de Comercio Norteamericana (ITC)
La ITC es una agencia independiente de investigacidn, que provee

asistencia al Presidente y al Comercio en materia de comercio v

tarifas. La ITC no hace politicas de comercio ni negocia con
paises extranjeros. A solicitud del Congreso o del Presidente,
la ITC conduce estudios bajo la seccidn 332 con respecto a
asuntos comerciales. A solicitud de la industria, de el Congreso
o de el Presidente (o de USTR)., o por su propia cuenta
(dependiendo de provisiones en los estatutos), la Comisidn

conduce investigaciones sobre danos a la -importacidn contemplados
en la seccidn 201 del Acta de Negocios de 1974, seccidn 337 y del
"antidumping"” (seccidén 731) vy de la compensacidén arancelaria
(seccidn 7T@1l), las provisiones del Acta de Tarifas de 193¢0 vy 1la
seccidn 22 del Acta de Ajustes para la Agricultura. La ITC es =1
autor basico de la clasificacién de tarifas en los Estados
Unidos, pero las tablas son administradas por el  servicio de
aduanas., gque es parte del Departamento del Tesoro.

. Cortes Norteamericanas
Las decisiones de " la [TC sobre las leyes de “"antidumping” vy

compensacion arancelaria pueden ser apeladas a la Corte
Internacional de Comercio Norteamericana (CIT) en Nueva York., vy
las decisiones de esta corte pueden ser apeladas a su vez a la

Corte de Apelaciones del Circuito Federal (CAFC) en Washington.
La seccidn 337 de la ITC puede apelar directamente al CAFC.

: Industria Norteamericana _ :
La 1nduct11a puede levantar peticiones bajo las secciones 201 v
337 con la ITC ademas de peticiones de subsidio y "antidumping”
(compensacidn arancelarial)., las cuales estan registradas con
Comercio y la ITC (deben ser registradas con ambas). También la
industria puede registrado bajo la seccidn 361, con la USTR.
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ACTIVIDADES DE ASISTENCIA Y RECURSOS DE NEGOCIOS

Industria Privada
y Grupos de Interés

1. Puede solicitar
comercic ilegal (791,

731), comercioc legal
(281), ajustes agri-
colas (22) y propie-

dad intelectual (337)
con la ITC.

2. Puede pedir a USTR

'y a los comités del
Congreso el solicitar
un estudio 332.

3. Puede pedir a USTR
gue conduzca una in-
vestigacidn 3@1.

Legislativo

Congreso

1. A través de
gislacidnes, se
la autoridad y la ju-
risdicecidén del comer-
cio al Presidente, la
U3TR, la ITC y varios
departamentos, tales
como el de Agricultu-
ra y el de Comercio.
2. Aprueba leyes de
Comercio.

le-

Comité de Finanzas
del Senado

House Ways &
Means Committee

1. Supervisa a ITC
2. Solicita estu-
dios 332 a ITC

3. Borradores de
leyes de comercio
" para ser aprobados
en =21 comercio.

delega

Comisién Internacional
de Comercio

1. Conduce ajustes agri-
colas de comercio ilegal
(701, 731) y legal (2@01)
e investigaciones de pro-
piedad intelectual (337)
de acuerdo con la ley de
comercio.
2. Realiza estudios 332
a solicitud de USTR o de
los comités del Congreso
respectivos.

“Judicial

Corte Internacional de
Comercio (CIT)

Sobre la apelacidn de
los partidos revisa de-
siciones de la ITC y de
la Oficina de Comercio
en casos de comercio
ilegal (7T@l-subsidio,
731-"dumping" ).

Corte de Apelaciones
para el Circuito Fede-
ral (CAFC)

Sobre la apelacidn de
los partidos, revisa
las decisiones sobre
negocios ilicitos, por
. la CIT y decisiones
337 vor la ITC.

BEST AVAILABLE COPY

‘Solicita

Departamento de

Agricultura

al Pre-
sidente que pida a
la ITC investigue
las interferencias
de importaciones
agricolas con lecs
pProgramas agricolas
de EUA (22).
DEPARTAMENTO DE
COMERCIO

Determina los mar-
genes de subsidio
(7¢1) y de "anti-
dumping (731) en
casos de comercio
ilegal

en combina-

cidén con la inves-
tigacidén de ITC.

Ejecutivo

Presidente

1. Determina el
alivio, si algunc
en casos de nego-
cios legales.
2. Solicita a
investigacion
importaciones in-
terfieren con preo-
gramas agricolas
locales (22). El
Presidente determina
alivio se pesikle. .
3. En casos de pro-
riedad intelectual
determina el cese o
la continuaciodn u

ITC
51

[

6rdenes de exclusidn
311.

Negocios U.S. A.
(USTR)

1. Aconseja al
Presidente en ac-
clones de rems-
dio despues de
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gue la ITC encontré
faltas serias a una
industria nortea-
mericana por razdn

de importaciones lea-

les realizadas (z201).

2. Aconseja al
Presidente en me-
didas que remedien
después que ITC ha
determinado que
importaciones
agricolas inter-
fieren con pro-

gramas agricolas

norteamericanos,
(22).

3. Solicita estu-
diocs 332 de la ITC
4. Conduce
investigaciones
301, '

< .



Ajustes a la Agricultura (Seccién 22)

Pregunta:..... (Estdn las importaciones interfiriendo con los
' programas agricolas?

Iniciadores: .. El Presidente., tras la solicitud del Secretario de
Agzricultura.

Dénde:........ Directamente con USITC.

Solucidn:..... ' Recomendar cuotas o tarifas mas altas al
Presidente.

Comercio -Legal (2@1)

Pregunta:..... i50on acaso €l incremento de las importaciones causa
substancial de danos serios?

Iniciadores:.. Industria Doméstica. o Gobierno de los Estados
Unidos.

Donde: . ....... Directamente con USITC.

Soilucidn:..... Recomendar cuotas o tarifas mas altas al

Presidente.

Subsidio o Compensacidén (791)

Pregunta:..... LEstan las importaciones subsidiadas causando danos
materiales?

Iniciadores:.. Industria Doméstica o Gobierno norteamericano.
Dénde: .. ...... . Simultanéamente con:

¥ Departamento de Comercio; isexiste subsidio?

* USITC: LEl dafo material existe por | las

importaciones subsidiadas?

Solucidn:..... Invocar impuestos iguales al subsidio.

Junio de 1989
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Pregunta:.....

Iniciadores: ..

Iniciadores: ..

Donde:........

"Antidumping” (731)

LEstéan los productos importados wvendidos
menores precios gque en su mercado original o m
bajos que su costo de produccidn., causando dain
materiales?

o

t W

o w

Industria doméstica o gobierno norteamericano.

Simultaneamente con:

* Departamento de Comercio; jexiste el "dumping"?

¥ USITC; sExiste el dafio material por causa del
"dumping”?

Igualar los impuestos al margen de "dumping”.

Propiedad Intelectual (337)

LExisten métodos ilegales de 1la competencia

" importada gue estén datfiando la industria local o

restringiendo o monocpolizando los negocios o el
comercio en Norteamérica?

Industria Doméstica o gobierno: norteamericano.
Directamente con USITC.
Excluir las importaciones u ordenar a los

vicladores que cesen y desistan; ambos sujetos
al veto presidencial vy la apelacidn a la CAFC,.

Estudios 332
Hacer investigaciones en materia de comercio
internacional y en los efectos probables de
implementar acuerdos comerciales.

Congreso. el Presidente y USITC.

Directamente a USITC.

BEST AVAILABLE COFY

a5



Reportes Miscelaneos

Requeridos por la ley..................

Requeridos por el Gobilerno de E.U.A...

Opcional. ... it i iiiie e e e

Junio de 1989
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RESUMEN DE PROYECTO
VOLUMEN II

ANALISIS DE DEMANDA
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Sector Industrial: Metal/MecCAnico.......coceureeennrennrenencesocses
* Vehiculos Blindados......c.cccceeeeueerenecreneceeecrnneennneens

Sector Industral: Textiles.......ccccvveiiiirrreiieinrenniiiiinneneeennnns
* Articulos Textiles para uso en la Cocina..................
* Maletas, Equipaje, y Bolsas de Tela...........ecevvruennenn

Sector Industrial: Caucho.....cccceeevirveniiiiniiiiiiirveiieeeennnnenee.
* Guantes de Hule........ccoevrrrereereniiieeeneneeneeeeeeennnene.
* Aletas de Caucho para Natacidn.........ccccruvvnnvnnnnnn..
* Dispositivos MéEdicos.....ccceveeerrnierrnuecereerenecennecenenes

'Sector Industrial: PlaAsStiCoS..cccciirreerrerrecenereieneresrossessaosens
* Monturas de AnteojoS........cceeeerereeenereenrereirencerenenes

Sector Industrial: Cuero........cccoeevireeerenieereeneerneieeeeneennnnnn.
* Estuches y Cinchos para Herramientas...................
* Bolsas de Cuero y AcCCeSOTiOS.....cccceeeveeeeeeerreennnenenns

Sector Industrial: Madera....cccceeeuveeieeieininnirnieiencennns
* Marcos de Madera....c.coeeveeeneeneenienerencennrencenceneenes

Sector Industrial: Litografia......cccceeercirireniiiiiirirnnniniinnennn.
* Juegos de Mesa y sus Cajas....ccccccrererceceneereenennnnnnn.

Apéndice A: Cé6digos de Area para Telefonar a
Comparnias Estadounidenses..................
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INTRODUCCION

Los siguientes quince Anélisis de Demanda fueron preparados so-
bre aquellos productos que llenaron el criterio para la proyeccidn
inicial de veinticinco productos considerados apropiados para la ex-
portacidén ¢ para la expansién de la misma. Sin embargo, &stos no
llenaron los requisitos de seleccidn para formar parte de los prime-
ros diez mis prometedores para la expansibn.

Fueron identificados de diez a veinte productos con potencial
aparente dentro de cada uno de los diez Sectores Industriales: Elec-
trénico, Metal/Mecanico, Textiles, Madera, Cuero, Plisticos, Hule,
Litografia, Productos Estilizados y Agro-=Industria.

Esta seleccidn fue basada en la comparacidén inicial de la capa-
cidad productiva potencial, actual y aparente de Guatemala con los
resultados del esfuerzo simultineo de investigacién de mercado en los
Estados Unidos. La investigacidén de mercado examind los mercados pri
marios y secundarios para algunas de las exportaciones actuales de
" Guatemala, al mismo tiempo que evaluaban las oportunidades de expande
la producc1on y las modificaciones para llneas de productos actuales.
También se examindé el potencial de exportac1on para lineas de produc-
tos nuevos para mercados actuales, asi como nuevos.

Cada producto se tamizd tanto por sus aspectos fuertes como por
sus debilidades, utilizando el siguiente criterio general:

*

Demanda de Mercado

Accesibilidad al Mercado

Contenido de Mano de Obra en la Producc1on
Consideraciones de Control de Calidad
Fuente y Disponibilidad de Materias Primas
Factores de Transporte General.
Competencia

Consideraciones Té&cnicas

* 5 oF Ok 3 3 3

Es importante hacer notar que éstos anilisis se concentraron en
las demandas de mercado,considerando la capacidad de produccibén como
importante pero como factor secundario.

El proceso de tamizado determin6 los veinticinco productos con
potencial de exportac1on y expansién en su exportacién. Para selec-
cionar los diez mejores mercados a perfilarse, se condujo un anélisis
de demanda de los productos.

r



Este anidlisis examindé los productos,aplicando con mayor profun-
didad, el criterio de factores ya mencionado y evaluindolos contra
factores fundamentales de demanda, giros de mercado, requisitos de
volGmen, de empaque y marca, potenciales barreras de intercambio, ta-
rifa y factores de regulacidén y algunas otras consideraciones del me-
dio. Ademés, fueron examinados requisitos de servicio, tanto durante
el transporte del producto como en el lugar del mercado.

Basindose en los resultados de los Andlisis de Demanda, fueron
seleccionados los mercados norteamericanos mis prometedores para las
diez lineas de productos guatemaltecos para perfilarse con mayor de-
talle.

Los siguientes Anilisis de Demanda proveen una descripcién de los

quince productos no seleccionados. Cada anadlisis describe el produc-
to, su uso y resume la demanda del mercado y su estructura.

Breves conclusiones proveen consejos e indicaciones referente a
pasos a seguir por los productores guatemaltecos para perseguir la
exportacidén de estas quince lineas de productos. Se pueden identifi-
car en estos anadlisis oportunidades y muchas lecciones interesantes.



SECTOR INDUSTRIAL
METAL/MECANICO
Vehiculos Blindados

Valvulas Industriales Reconstruidas
Componentes de Bicicleta
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VEHICULOS BLINDADOS
Descripcidén de Producto

Los vehiculos blindadeos son sumamente protegides que llevan
individuos que necesitan mucha protecciodn ¢ grandes cantidades de
valores como Joyas o dinero gue debe ser enviado a los bancoes

Los vehiculos blindados consisten &n carros o camionetas gque han
sido construidos con vidrios muy gruesos antibalas y camiones
construidos con una armazdn de metal muy gruesa y cerrejeria muy

confiable. Son principalmente utilizados por 1los servicios de
courier bancarios, = funcilonarios i1mportantes de gobiernoc v
negociantes muy prdsperos. Debido a la cantidad de mano de obra
gue involucra el proceso del blindaje ' (todos los cortes vy
ensambles que deben ser hechos a mano), artesanos guatemaltecos
sumamente habiles a costos comparativamente mas bajos ayudaran

a . incrementar la posibilidad de gue (Guatemala sea wuna fuente
extranjera de vehiculos blindados para el mercado norteamericano.

Estructura y Demanda de Mercado

Log vehiculos blindados pueden ser comprados a un fabricante
de vehiculos qgque prevea el chasis y contrata el servicio de
biindaje o en otras instancias el productor manejarida tanto la
construccidn del chasis y =1 blindalje. La venta y el mercadec de
vehiculos blindades son gensralmente mane jados por les ejecutivos
de ventas de el fabricante. Ni el Departamento de Comercio, ni
la Comisidon Internacional de Comercio mantienen estadisticas
sobre las ventas de vehiculos blindados, y la mayoria de ios
industriales guardan =n secreto tal informacién. Ona fuents
indica que dificilments ze Logren vender mas de 158 vehiculices
blindados para bancos durante un ano. El nimero de carros vy
camionetas que actualmente e‘;ér e en  log HKstadoes
Unidos para propdsitos no mlll da en anos  pocos
miles. La demanda para vehil mantiene sstahls
pPero el tamano del mercado La atencidén =2 la
demanda especificas de cada miy importante en  ests
e ZoClo.
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Para ganar acces: : =1 productor che zer
extraordinariamente gensitive a la calidad vy utiiizar La
tec nologla mas recients=. Una companiia que produce o manufactura
un producto defectucsce corvs =1 riesgo de nc encontrar otras

opecrtunidades en este mercado.

El contenido alto de manc de obra en la produccldn proves
‘una  ventaja para el productor gque tiene mano de  cbra
entrenada y a bajo <caosto. Lios venhicules rlindades no
sensitiveos al precic porque las pe ani
comprarles estan dispuestos 2 gas
la proteccidn nscesaria. duats
impuestos hacia =l mercade nortear
tecnoldégicas  para carrns v ocamicnetas
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basicos. mwmientras el capital vy
para producir carrocerias de
exlgentes
Conclusidn

En general, la fuente més grande para Guatemala e
competencia en ingresar a los mercados norteamericanos sera los
productores norteamericanos. La industria norteamericana es
pequeria v ha sido resistente a la penetracidn foridnea en el
mercado doméstico. Las Tirmas guatemaltecas tienen alguna
experiencia en modificar vehiculos de serie, al blindarlos para
use de vehiculos de proteccidn. El obstiaculo mAs grande para el

ingreso guatemalteco €5 21 heche que los clientes requieren un
producto confiable de alta calidad y prefieren comprar a un de un
productor establecide, con una buena reputacidn de calidad. La
avenida mas apropiada para ingresar dentro al va a ser a traves
de los enlaces con productorss norteamericanos en  tanto se
obtiene una reputacidn por calidad, confianza y efectividad.

Esto serad en la mayoria de los casos un esfuerzo a mediano o
largo plazo. '
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VALVULAS INDUSTRIALES RECONSTRUIDAS

Descripcidn del Producto:

Las vAalvulas son una parte clave en la industria de valvulas
y accesorios de tuberia. Las wvalvulas que este analisis enfoca
son las valvulas reacondicicnadas. muchas veces referidas como
valvulas de excedente, que-son valvulas reconstruidas producidas
originalmente en los Estados Unidos. Dichas valvulas tienden a
ser tanto de alta calidad como de alta tecnologia. El
reacondicionamiento lleva mano de obra intensiva v los
productores norteamericanos estidn interesados ¢en explorar la
oportunidad de reconstrulr las valvulas en el extranjero. Las
valvulas reconstruidas, gue este analisis enfoca, son

principalmente utilizadas en vrefinerias de petrdleo., pero también
tienen uso importantes en muchas otras industrias como la
Quimica, Alimentos. Papel v pulpas, y la de agua y alcantarilla.
El niamero HTS para Valvulas es el 98U2. dd. 4.

Estructura y Demanda del Mercado:

La industriaza de valvulas vy accesorics de tuberia es una
industria multi-billonaria gue es redominantemente abastecida
por producteres norteamericanos. en 1888 la demandz aparente para
valvulas y accesorio e tuberia fue aproximadamente de $10.3
billones, de los cuales aprox ximadamente $1.2 billones fueron
importades. El wvalor de importaciones a los Estados Unidos
incrementaron un 2% en 1988 sohre 19 T. Recientemente, e
“recimienco en importaciones de Alemania Uccidental y Japdn
eurec;do d=bido a las compras orteﬂmerludn s a México ¥
ejano oriente las cuales se incrementaron significativaments.
productores de valvulas reacondicilonadas icamente vendsn
g valvulas a una casa suplidora que da servic ., por ejemplo, =
finerias de petroleo con todos zus prodldetos.
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La demanda de valvulas, ds
industrias, tienden a ser art
economica general del pais,
seran un poco mas sensibles
del petroleo Pero =xisten
mercado norteamericano. EL
naciones a traves d=s todo el undo que
su . infraestructura o 21 desarrolloe
refinerias o plantas guimicas. Debi
Juegan las valvulas en la mavoria de 1
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garantiza la continuidad en
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benericiarédn del estado
reacondicionadas reciben
Caribte mientras los
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Conclusién:

huena
Zula

Nosoctros creemo
Servir a
ble cimiento
invitado Guates
de reacondic .
Panorama del Paoy
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COMPONENTES DE BICICLETA

Descripeidén del Producto

Las piezas de bicicleta gue este analisis enfoca son:
marcos, Aaros y manubrios en lugar de las piezas que utilizan mas
inversién de capital, como: los encarriladecres ¥y i1os discos de
cambios. Las bicicletas en los Kstados Unidos son
primordialmente para uso recreacional, aungue 1os servicios de
mensajeria en Aareas urbanas usan c¢iclistas para envio o
paquetes. El mercado estid segmentado entre pocos grupos. La

bicicletas para ninos usualmente tienen mecanismos de frenado
velocidades mas sencillos que las bicicletas para adultos.
bicicletas para nirlios son tipicamente utilizadas hasta que

[

&
(RS O I (Y

nino alcanza su doceavo o trecsavo cumpleanos: después de es

edad la mayoria de los ninos comprarian una bicicleta gue tiene un
eztilo similar a la de un adulte. Las bicicletas de adultos
tienen, hasta recientemente. dos categorias basicas: de carreras
o de estilo tradicional. Hoy un componente 1importante del
mercado de bicicletas =5 el de Dbicicletas para ciudad vy
bicicletas para montana, las cuales son cclectivamente 1llamadas
"bicicletas para tecdo terrsno” o ATBs. Las ATBs tienen llantas
mas anchas y manubrios mas elevados, pero opuestas a las

bicicletas tradicionales que tienen de una a tres velocidades,
1as ATBs tipicamente tienen diez velocidades y zon capaces de ir
a altas velocidades lo que las ayuda a ser mas dessadas por un
segmento mayor del mercado. Adicionalmente, estas biciclietas
proveen un manejo mas confortable porgue el ciclista coleoeca menos
presidn en la espalda porque no esta doblado hacla el frente como

lo haria en una bhicicleta de carreras. Ademas . el asiento es mas
acolchonado. Las ATBs debido a que sus liantas son mas anchas v
Sus  marcos mas anches, proveen un manejo mas tranquile que  Las
bicicletas de carrera gque scn menos amortiguadas. El numerc d=

H.T.3. prara piezas de bicicleta es 3714.91/92.
Demanda y Estructura de Mercado

El oproducter de bicicletas tiene cuatro canales |
rara que el consumidor pueda obtener =1 produc Lo Las
departamentos (Sears) . tiend e
especializadas en icicletas.v . ¢ Y
distribuidores clave para los consumidores. Excepto
La
5

a una tienda grande d= aapartamenu
Tabricantes utilizan representant
sus productos a log detaLllutju.
bajo es usualmente vendida a tr
per la tienda especializada.
alto son mayoritariamente  wvend]
especializadas con cantidades

ordenes por correo v tiendas DN i

importaciones suplieron =1 54% del mercado de bicicl=nas
norteamericano, aproximadamente 3735 millonss, comparado con sdlio
un 29% en 1978. En 1887, Taliwan szuplid para sl 76% de las ventas
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unitarias y 65% del valor de importaciones o $477 willones. gl
total de los embarques de bicicletas en los Estados Unidos en

1988 fue aproximadamente de $1.35 billones. A la mitad de lios
.80, la industria bicicletera entrd en un periodo de gran
crecimiento. La demanda actual es basicamente estable. El

Departamento de Comercio No 1tcamur1uano comenta en su Panorama
Industrial Norteamericano gue "los prospectos a largo plazo en

esta industria son positivos. La creciente participacidn de la
mujer en el ciclismo, wna tendencia demografica favorable, vy el

incremento en la atencidén a la salud y la figura dictarian un
sensible y prometedor mercado para las bicicletas en el futuro.”
La mezcla del producto en los sectores mediano y 2ajo del mercado
ha cambiado de la estandarizada bicicleta de carrera de diez
velocidades hacia las bicicletas para todo terreno (ATBs).

El ensamble de ruedas y de componentes requiere bastante
mano de obra, pero la produccion de marcos requiere una inversion

mas fuerte de capital. De acuerdo con £l Departamento de
Comercio "los costos de mano de obra han sido particularmente
importantes para el cambio a las importaciones. Los tubos de
peso ligero y otroz componentes de las ATBs necesitan ser
colocados juntos e&n el sentido de obtener fuerza. Peroc el
"lugging” lleva mano de obra intensiva vy congecuentemente

prohibitiva en costos para los productores nortesamericanos de
bicicletas de produccidén £n masa para conpetir con el mercado de
bicicletas en masa taiwaneses y koreanos, una inversidn muy
fuerte de capital es requerida en 1 sentido de poseer 1la
tecnoleogia apropiada. ’

El acero y el aluminio son las materias primas clave para
los marcos de las biciclestas del range bajo y medio en precioc, ¥
otros metales son usados para marcos de bicicletas mas caras.

No -~ hay impuestos que impidan el acecesce de Guatemala al
mercado bajo el CBI, la competenciz se enfrenta al pago ds
impuestos entre el 4.9% al 687%.

. La competencia c¢iave viene del lejano Oriente, Tailwan,
Japdn, Korea y mas rec1c 1tementie, ja Fepublicz PFPopular China,
donde "Schwinn”., un productor norteamericano grande, ha abilerto
una fabrica grande. Japdén, Francia e {talia son grandes
exportadores de las bicicletas livianas de alta calidad. Bl
Departamento de Comerc1o Norteamericano espera que a2z

i
importacionss debieran continuar creciendo, aungne mayores cosLos
de mano de obra de los actuaLcs rrovesdores puseden llevar s
produccion a otros palses en desarrollo dnnd la mano de obra es

cra

[T)

mas barata’. (el Pancraman Industrizal  Noritzamericano, = Lla

edicidn No. 39, Pag. 43-11} ElL mercado para zTrailers de

bicicletas, aditamentos para llevar ninos psguenos © para llsewvar

paguetes, Se ve que tiensn amplics margenes con produccionss en

escala menor. Dos cocwmpanias norteamericanas actualmente

produciendce =STOS artisuicos  son lannondale Company, T
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productor de bicicletas deportivas caras y la Burley Design
Cooperative de Oregon. Estos trailers se venden de 3250 para
arriba. Otro segmento de este mercado gue debe ser mas sencilio
de penetrar que el mercado masivo, es para bicicletas
utilitarias de tres ruedas, gue tienen producciones pequeﬁa: Y
generalmente son especializadas
bicicletas seria mas grande en las p
Estados Unidos donde los vendedores ¢

a

s

C
o

La demanda para ale
as grandes ciudades en 1
e S
E‘

O €
"

O
e R RN

lejeros en bicicletas
s bicicletas parece
stados Unidos.

mas comunes. La demanda para =t
proporcionalmente mayor atfuera de lo

(I)

Conclusién

Guatemala deberia intentar el penstrar en los segmentos de
produccidén no masiva del mercado de bicicletas norteamericano.
Les productores guatemaltecos se beneficiarian de visitar las
ferias comerciales para nprender acerca de los nltimos estilos
populares en los Estados Unideos y para reunirse con productores
norteamericanos y extranjijeros.
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SECTOR INDUSTRIAL

TEXTILES

Articulos Textiles para Uso en la Cocina

Maletas, Equipaje y Bolsas de Tela




ARTICULOS TEXTILES PARA USO EN

Descripecion del Producto

Nro1oy

LA COCIRNA
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MALETAS, EQUIPAJE Y BOLSAS DE TELA
Descripcion de Producto

La industria <=
31851, producen unsz Liu
prara Lrajes,
circulares,
uktilizados
y  vartados
producto  senc
impresidn.
todo =n el ¢
texrileﬂ son 4
sintdtico. K3t I arar la  aparios
del productoc lo miasmo o 3 Pidad, B los Bstados Ua
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SECTOR INDUSTRIAL
CAUCHO
Guantes de Hule

Aletas de Caucho para Natacidn
Dispositivos Médicos




GUANTES DE HULE

Descripcidn de Producto

, Ixiste variedad de guantes de hule: guantes para examinar,
guantes para cirugia y guantes de latex para usos  doméstices
Los guantes para examinar son usados por los medicos, dentistas,
enfermeras y técnicos de laboratorio entire otreos., para prevenir
2]l centagio en el chequeo al paciente o© a2l examinador. Los
guantes para cirugia son utilizades por cirujanoz y deben estar
szterilizados, mientras au=2 los guantes para e=examinar solo
necesitan estar limpics Los guantes gquirdrgicos ¥y para exams=n
son  para un solo use mientras gque jos domésticos gon multiuscs
Loz guantes de hule tienen, dentroe de la industria de productos
fabricados con hule, =21 nimero 510 289 y el ndamero para el HTS
4315, 11. 20,88, 2. '

Estructura y Demanda de Mercado

Las importacion=ss a Kstazdos nidos de guantes de hule fueron
de  cerca de 3400 millonss =n 1338, pero cayercen rapidamente en
1988 debide a la scbhraproducaidn Algunnos de las principales
compariias  de  cuidado d= la salud en  los  Estados Unidos  han
construido Labricas muy grandes en Malasia e Indonesia.
Importadores indevendientss scn fusntes de guantes de compariilas
no norteamericanas Los  representantes asl  productor wvan  a
Servir a ia mayoria de  Les detallistas (farmacias i
supermercados}. donde tanto los guantes esterilizados y los 10
ssterilicados  =ze  pusd conssgulr Los guantes de hule (para
clrugia o examen) un produacto de mercado masiveo con  una
reguena variacidn snt s productos La mayoria de los guantes
auiridrgices v para sxamen son comprados por ios  hospitales La
mayoria de’ los hospitales wisnen proveedores gus  suplen agran
rarte de los productos ds diferentes fanricantes v proveen  una
gran parite de productos para el aospital Grupoz  de  varios
hospitales haran c¢on frecusneia sus  <Ccompras  unidos i un
distribuidor para o¢btener pr=cloz mas Ttavorables Algunos
fabricantes tTisnsn contratos de e ]
hospitales individunias y de v
también grandes suplidores gue dist
pais como Amerlcan Hu: itals Supp

iocs guantes de hule ==
envueltos v conservados 117
transportades  del rruuuﬁror
del mercado menos sensitiva 2
para uscs domesticos
un  forreds tela y en =i
de loz cguimicos y les abras
domésticns es Playvusi.
adguirides =n farma
Juimicos v de inves
Estos seran normalments
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Entre 1987 y 1988 hubo una =scas=z2 severa de log guantes ae
late. para examen. identificando esta  sxcesiva sscasez, 12n
numero importante de <conpanias ingresaron al mercado Fara 194y
el mercado se saturd de guantes ¥ =1 mercado sufrid una condicion
extrema de sopreproduccidn (un analista industrial reconoce que
habilia una existencia de mas de atio vy medioc de producto gnardadad.
Esta extremada sobreproduccidn que aun persiste cred una
competencia agresiva y por lo tanto pocas CLirmas se han mantenido
con ganancias. En =1 corto plazo, el prdédximo afo o algo
asi, las firmas puede ser gue sufran de pérdidas muy grandes.
Las pérdidas deberian sliminar a suficisntes firmas del negocio,

va a ser Iuertemente reducida.

por lo que la sobreproduccidn vz
Actualmente existe un pesimismo acerca de los Drocpectoc a corto
plazo., con incertidumbre acsrca del mercado para los préximos dos
o tres aflos. Las firmas que pusden continuar produciendo a cortae
plazo son las gue pueden sobrevivir con precios bkajos durante los
Proximos dos o tres anos mientras continlan enfocando
fuertemente el mantener y m=ejorar la calidad de sus  productos.
=) r

Una caracteristica de I mercado actual es que casi no hay
diferencias de precios entre los guantes de alta y baja calidad
para exXamenes. Por lo tanto, los guantes de baja calidad no
estdn encontrando compradores. Los que estan =n esa industria

comentan 4que los guantes de busna calidad toman por lo mencs un
~ato de sxperiencia manufacturera para conocer =1 negocio

Los fabricantes de guanies de latex guatemaltecos tendran lz
ventaja del acceso libre de 1np4e:tu7 21 mevcado norteamericano
mientras que las tarifas generales son dsl 3.74 Los guantes ae
latex llevan mucha mano de obra porguse regquieren de  pruszas
sustanciales. 4 un analista industrial =zl gue le hablamos, l=
preoccupa  gue ia calidad del hule producido en Centro America =5
de Infericr calidad qgue el de Asia lo gue sera uan reto para
igunalar los =standares de Malasia
Hace dos aros  les grandes roroductores sran Taiwa:

{controlaban 1/3 del mercado), Malasia v China. Ambos Taiwan vy
China han tenido que abandonar =1 mercadce depnido a grandes
pérdidas. Los guantes taiwaneses eran barates vy de baja calidad
Analistas industriales comentaron gue los talwaneses perdisron
totalmente su reputac;on en los altimos dos atos Hoy diza la
uompetpncL proviens de Malasia y Tailandia Haxter Travenol™ y
la "Johnson & Johnson' ., entre otras, tlienen grandes Tabric =1
Asia y deminan una sd0Llida poglicidn en £l mercado Actualimente iz
capacidad mundial para guantes de hule excede 2n gran medida la
demanda y hace muay dificlil g o r o2eatrs =N
mercado. La mayvoria ds las ue i

al mercado de guances as retiy;
negocio. Los margenes ae ganzacia aoTn

2omo negativos.
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CONCLUSION:

En =21 corte plazo. lag venvas en el mercade estadounidenss
de guantes de latex, seran dirficuitesas para cualquier Tirma cus
no haya desarrollado atn. los canales de mercadeo y distribucion
£l mercado se mantendré arands con los productoress mas eficlientes
sobresaliendo y sclidificands sus pesiciones para los proximos

anos.
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ALETAS DE CAUCHO PARA NATACION
Descripcidén del Producto

Las aletas son calzado piano de hule con el frente expandido
en una paleta para incrementar la autopropulsidn abajo del agua vy

son utilizadas por los buceadores. Son utilizades tantc  por
buceadores profesicnales como recrsacionales. El buceo en mar
abierto es un deporte cuya ropularidad ha crecido

considerablemente en los Estados Unidos, pero su crecimiento ha
sido limitado por el costo del viaje para la mayoria de 1
norteamericanos para llegar a los mejores lugares para buceo.
namero de H.T.5. para pvataletas es 95WB.29.00. 4.9,

Estructura y Demanda del Mercado
La industria para =guipo de buceo, que incluye equipo,

trajes vy accesorios de buceo, probablemente tiene ventas anuales
aue exceden los $1¥Y0Y millones. Hay tres mercados basicos para

aletas: tiendas =spscializadas en equipo de buceo, tiendas:

generales de deportes y ordenes por correo. La mayoria de los
productores venden directamente a la tienda de detalle, raramente
utilizando un representante del productor. LLas tiendas de buceo
generalmente tienen la linea entera de productos del fabricante.
generalmente tienen las mejores aletas éstas totalmente son

vendidas por tiendas de descuento. Las tiendas de deportes que
venden pataletas caras tenderan a tener una seleccidn pequena d=
pataletas caras. Los  consumidores norteamericanos son  auy
sensibles por las marcas, lo que hace muy importante para loz
nuevos productores no norteamericanos el unirse con un productorv
norteamericano en lugar de intentar hacerlo por =i solos. Fera
un proveedor de ultramar no esta rPCtrlnglﬁo a proveer pataletas
solamente a un fabricante o importador norteamericano. Por luo
tanto, un proveedor <4que hace un ingreso  exitos dentro  del
mercado podra encontrar varios fabricantes interesadeos en  firmar
contratos para que les provean. Los productores norteamericanoes
han estado recientemente cambilando la produccicn de los  Estados
Unides a Taiwan e Iltaiia. has aletas son un arvicuio  Temporal
con la mayoria de sus compras ocurriendo en primavera y vseranc,
=) 3

J
lo gue causa el que alguncs productores deteng su produccidn A=

aletas por varios meses en el aro.

Los costos de mano e obra son la mavor razon por la g
productores norteamnsericanos estan  inte lessios en ftuent
2 a

ultramar. (Otra ve n:aju de producir alstas =n “uatemala 25 Gus
las aletas Euatcmalue: pueden entrar al mercads norteamericanc
libres de impuestos deb 5! ila Cuent: 4 i

ido a la iniciativa 4
r N 1

Caribe, de otra forma ia tarifa general para aietas es del 4. 8%
Dos capacidades tecnologicas son  regueridas para  hacer las
aletas: 1) producir el compussto {mszclar hule). lo cual reguiers
una prensa; 2) hacer los moldes (hacer la herramienta -esta =3 (3
habilidad real requerida para nacsy alstas) Log parametros gus
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ia mayoria de los preoductores han definido para €1 control de

calidad mayormente se relacicnan ccon el hule antes de ser
moldeado. Uno de los productores nos informd aque =1 efectua tres
chequeos en 1 hule: el examen de resistencia a la playva, el
examen de flexibilidad del hule y una evaluacion del

comportamiento del hule a temperaturas extremas (calor y frio).

La mayoria de productores han dejado el hule natural porgus

este material se gasta mas raplido, sSon mds pesadas y  tienen
costos de materia prima mas altos. Existe un debate entre si
es mas flexible el hule sintetico o el natural. Hay un pegquerno
segmento en el mercado norteamericanc que estad siendo proveildo
con aletas de hule natural. La tendencia general en equipo de
buceo es hacia el hule sintético y los productos basados en
s5ilicon. Existe un fabricante gue noscotros contactamos., Scubapro
en Rancho Dominguez, California, que hace aletas de hule natural
vy estda interesado en fuentes de ultramar. Actualmente la

tendencia es alejarse del hule natural pero es un recurso
renovable y los sintéticos basados en petreoleo no lo son.
Posiblemente cuando el consumidecr norteamericano sea mas
consciente del ambiente la demanda de los productos de hule
natural se incrementara.

Conclusidn

51 Guatemala puede producir aletas a precios competitivos «d=
una calidad comparable o© mejor que la estandar del mercado,
entonces los oproductorez de equipo de bhuceo norteamericancs s=
interesaran =sn la fuente.

BEST AVAILABLE COPY
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DISPOSITIVOS MEDICOS

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Los productos de la industria de utensilios médicos incluyen sondas,
jeringas, agujas hipodérmicas, bolsas para agua caliente, equipo de 1V. ,
tubos de hule para drenajes y bolsas de hule para drenajes. Esos utensilios
son basicamente utilizados por médicos en hospitales, y algunos, como las
bolsas de hule para agua caliente y los urinarios son ultilizados por
personas fuera de los hospitales. Los utensilios médicos son un pequefio
grupo incluido dentro de 1a gran industria de instrumentos de medicina El
nimero del HARMONIZED TARIFF SCHEDULE para utensilios médicos es
9018.39.00.

DEMANDA DE MERCADO ¥ ESTRUCTURA

La importacién de los EEUU de la industria de equipo médico en 1988
totalizé $2.7 billones. Los Estados Unidos tiene un excedente de comercio
en equipo médico. Las importaciones de instrumentos médicos y de cirugia
se vid incrementado en un 13.8% sobre ¢l afio anterior a $773 millones en
1988, 1o cual sucedié a medida que la fabricacién de estos utensilios por
fabricas norteamericanas localizadas fuera de los Estados Unidos se acelerd.
El Departamento de Comercio de los Estados Unidos prevee que " productos
de alto volumen, como jeringas, agujas hipodérmicas v equipo de 1.V. ge
veran impactadas por la presién de precios. También, la inclinacién por
llevar a cabo la consolidacién de industrias se esta acelerando a medida
que las compafiias ze proponen vender grandes cantidades de equipe
médico, a menudo a través de asociaciones de proveedores a un menor
nimero de lugares de entrega. Esto permite a las firmas aumentar su
eficacia y expander su producto ¥ base de distribucién” (U.S. Industrial
Outlook, 30 edicién, pégina 32-1). Muchos de los productores
estadounidenses como Bagter Travenol y Abbott fabrican una extensa gama
de productos para suplir la mayoria de necesidades de un hospital, ¢on la
excepcion de equipos de diagndstico sofisticados, los cuales es mas seguro
que seran fabricados por compatifas como General Electric o Siemens.

=25~
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El usuario final es usualmente proveido en una de dos maneras; la
mayoria de hospitales tienen suplidores o casas de proveedores locales que
cuentan con varios productos del fabricante y ofrecen una gama entera de
producots para hospital. Algunos hospitales a menudo haran sus compras
en grupo a un solo distribuidor a fin de obtener precios mas bajos. Algunos
articulos como bolsas de agua caliente y jeringas seran compradas por el
consumidor ¢ paciente en una farmacia o tienda de articulos medicos.
Abbey Medical es una de las cadenas mas grandes de proveedores de arti-
culos médicos de los Estados Unidos. Las farmacias usualmente obtienen
sus productos a través de distribuidores. Ademas, algunas lineas de
productos como engrapadoras quirurgicas y otros instrumentos quirirgicos
requieren de un vendedor especializado, que es un técnico entrenado que
atiende Unicamente un par de productos. Este vendedor/técnico a menudo
estara en contacto con 1os usuarios (ie. doctores). Otros articulos, por
ejemplo aquellos que necesitan ser esterilizados, no pueden ser mantenidos
en un inventario por larges periodos de tiempo y por ende son mas aptos
para ser ordenados directamente del producter. Los utensilios médicos
tienen que llenar altos requisitos de seguridad del FDA. Las exportaciones
guatemaltecas de utensilios médicos hacia los Estados Unidos, tienen un
status de puerto libre bajo el amparo de la Iniciativa de la Cuenca del
Caribe. La competencia extranjera debe pagar un impuesto del 4.23.

Acaparar una porc¢ion del mercado se basa en fabricar productos de-

gran calidad y perfeccién a un precio competitivo. El hule y el plastico son
la principal materia prima para la fabricacién de utensilios médicos.
~ Adquirir una porcién de este mercado requirira la cooperacién y apoyo de
un fabricante estadounidense que pueda proveer de la tecnologia
apropiada.

Los articulos esterilizados requieren de un cuidado especial para su
transportacién. Ademas, deben ser empacados individualmente en papel y
el contenedor que los transporta debe ser protegido de contaminacion (ie.
de humedad y de romperse). Estos son procesos intensivos de mano de
obra que favorecen a los productores que cuentan con bajos costos de mano
de obra. '

En la industria de utensilios médicos Guatemala enfrentara
competencia de México, Repiblica Dominicana, Japon, Irlanda entre otros.

-26-



Mexico es el exportador lider a los Estados Unidos, exportando
aproximadamente $25 millones segin el Ultimo afio reportado. Irlanda ,
Japon, y la Republica Dominicana han realizado cada uno, anualmente,
exportaciones a los EEUU de alrededor de §12 millones en sondas y
productos similares. Las ventajas de la Iniciativa de la Cuenca del Caribe ¥
la de llevar a cabo operaciones de sub-ensamblaje para fabricantes
Estadounidenses, son consideradas razones clave para ¢l considerable
volumen de exportaciones realizadas por la Repliblica Dominicana en esta
categoria. Baxter Travenol v Abbott son dos de los productores mds
grandes de esta categoria, ambos de los cuales tienen una gran capacidad de
produccion en Mexico e Irlanda.

CONCLUSIONES

Ei fabricante guatemalteco debe enfocarse en una sola produccién en
vez de tratar de hacer toda una gama de utensilios médicos. El mercado s
tan grande que aln cuando se sea un pequefio proveedor de sondas serd un
buen negocio. Ademas, al enfocarse en un solo producto serd mas facil

desarrollar la alta calidad que exigen los estindares demandados por el -

comprador estadounidense.
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1.

SECTOR INDUSTRIAL

PRODUCTOS ESTILIZADOS

ORNAMENTOS PARA LA NAVIDAD Y REGALOS




ORNAMENTOS PARA LA NAVIDAD Y REGALQOS
Descripcidn del Producto
El mercado de adornos y accesorios navidefios incluye bombas

navideras sopladas por maquina., series de luces, brichos v muchas
variedades de articulos novedoscs que tienen temas sobre la &poca

navidena. Estos articulos se compran para residencias, edificios
publicos. oficinas, tiendas e iglesias. Los consumidores

normalmente hacen una compra inicial de lo basico (series de
Juces y bombas) ¥y en anos subsiguientes se interesan mas en

articulos novedosos.  Los adornos navidehos estan categorizados
por la H.T.5. como sigue: = adornos de vidrio (9595, 1¢. 19.83.7),
adornos de madera (9545.19.15.d9.2), adornos de plastico

(9515, 1¥. 4. ¥¥. 1), adornos de cotros materiales (95@5. 1¥.25.090. @)
escenas nativas y figuras navidenas (9505.1¢.30.0¥.3). Guatemala
puede exportar adornos navidehos libres de impuestos, mientras
gque la tarifa general para la mayoria de paises no dentro del
acuerdo C.B.I. enfrentan rangos desde 5.1% para adornos de madera
hasta 8.4% para adornes de plastico.

Demanda y Estructura del Mercado

La demanda aparente en Hstados Unidos para adornos naviderios
en 1987 fue de cerca de $459 millones. Les  Estados Unidos
importaron aproximadamente $14W millones en adornos navidenos.
Los paises asiaticos del Este fuercon los principales
axportadores a los Estados Unides. Los productorss
norteamericanos estan fuera del mercado para la mayoria de
articulos de Dbajo costc, aunque han continuado siendo
proveedores <¢lave para =) bricho. El analista de la UComisi
Internacional de Comercio (I.T.C.) estima que la deman
-norteamericana para adornos navidefdcs hechos y pintados =a
excede de 339 millones al ano. fios productorss asiiaticos {
adornos pilntades a mano usuaimente hacen grandes entregas o=
cerca de 100,000 unidades. Estos articules estan menos
diferenciados y menos detallades que 104 productos hechos a mano
pPor Artesancos norteamericanos. La I.T.C. reporta que un tini
adorno artesanal se vande en los Estado~ linidos por 325 vy ma
gue existe una demanda significativa para adernos con  temnas

étnicos. Los adorncs navidcernocs son )mvrau 0s en distintc
establecimientos al detalle incluyenoo. tiendas navidenas

especializadas, tiendas de departamentos, tisndas de tarjetas d=
felicitacidn, como Hallimarlk, y también sxiste un mercado limitade

bor cecrreo. La mayoria de los productores ds adornos oS
importan y fabrican a la vez. Una gran cadena como Hallimark o3
apta para tener un mecanismo centralizado de  compras v

irecia

distribucion _y ellos probablemente tendran comunicacidn di

con el productor o ! importador Un =jecutiveo ae la firms
productora le vendera a Lcs grandes detatlisrtas o a las cadenas
Las tiendas de las grandes cadenas también utilizan a1 .o
representantes  d los Dreductoras LATYA ComE

rprar algunos de los
q distribuidor o

articulcs de L
iens s propio salan

representante del
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d=  exhibicidn donde &1 puede demostrar lineas diversas de
distintos fabricantes. El exportador tiene =sntonces tTres canalss
basicos para lilngresar al mercado norteamericano: un importador,
un representante de fabricantes, ¢ un comprador de una tienda

grande detallista.

Ubviamente los adornos navidenos gon un articulo temporal.
Las transacciones entre el productor y el mayorista tienden a
ocurrir en enerc y Ifebrero, <con los productos arribande a lLa
bodega normalmente no mas tarde que =n junio.

Las materias primas vienen desde todo el mundo. Los adornos
han Sldo hechos de una gran variedad de materiales: plastico,
papel, vidrio, paja, pelo de angel ¥ varios productos inyectados.
Es esencial que todos los productos reunan los reglamentos de "a
prueba de fuego’. Las ©érdenses iniciales son usualmente
enviadas por barco o el medio de menor costo posible. Las
redrdenes de productos exitosos sseran enviadas via agdrea.

Conclusién

Fara leos articulos ncvedoszos de la temporada navidena el producir

un diseno muy gustadeo es la clave. Por ello., los diserios tipicos
cuatemaltecos {étnices) pueden encontrar un nicho en el mercado
norteamericano. Guatnemala debe también ser capaz de produoir

competitivamente articulos no tipicos diserados por compradorss
norteamericanos que reguisren mano de obra significativa en  su
procseso de produccion. Muchos de los articulos novedosos son
rreteriblemente adornos y llievan una considerable mano de obra,
mientras los articulos hechos a magulna son de mucha inversion de

capital en comparacion. Vea el apéndioa D, wvolumen I, para
informacidn acerca de las fuents de adornes mnavidefios por
Clorinda Barone de la Corporacion de Comercializacidn Asociada.
)
BEST AVAILABLE COPY
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SECTOR INDUSTRIAL
PLASTICOS

MONTURAS DE ANTEOJOS
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MONTURAS DE ANTEO0JOS
Descripcidn de Producto

Los productes ontenides en

la industria de aros para
anteojos incluyen marcos de metal y de plastico, los anteocjos
prescritos con lentes espacialez para corregir problemas de ia
visién, los anteojos para el sol con lentes obscuros para
proteger los ojos del brillo del sol. los antecjos protectivos o
"goggles” para usco en actividades industriales y  actividades
deportivas. Este analisils enfoca solamente los aros. no los
lentes,

Estructura y Demanda de Mercado

Kl mercado de importacidén para los aros de anteojos en los
Estados Unidos fue valuado &n mas de $269J millones en 1989. De
acuerdo con la Asociacidn de Fabricantes Opticos mas del 9¢9% de
los aros fueron importados. Los consumidores compran lentes baljo
prescripcidn medica de detallistas como Pearle Vision Centers o
"Lenscrafters”, gque tiensn laboratorios en el lugar de venta vy
ensamblan en el término de pocas horas, o© laboratorios que estén
afiliados a un oftalmolog Fara los aros de anteojos obscuros
sin prescripcion existen muchas tiendas de donde escoger:
tiendas de departamentos, tiendas de deportes, o muchos ofros
detallistas peaquenos. Debido a aque los fabricantes gui
vender en grandes cantidades no parece atraer a los productorss
&l hecho de vendsr directamente a los laboratorios del
cftalmélogo. En cambio =1 producteor vendera a un distribuldor o
a un proveedor local gue ie despachara a ilos laboratorios de L
oftalmélegos y otros comercios mencres. A las grandes cadenas
les interesa negociar directamente con  los  proeductorss. Lo
ra 1 1ndugtr1ﬂ tienden a ser co mprados  por
la comparnlia para sus emp a2 mayoria de las comparias no
compraran en grandes cantidades para benerficiars de tratar
dirvectamente con el productor y haran sus compras & un  proveedor
local. Aungue una compailia que Liene de nahuaq muy es ]
rara anteojos protectores probatleme T

el productor.
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importaciones de los Estadosz Unidos. dJapdn una guinta parte vy
Hong Kong y Francia compiten por la tercera posicidn =3
exportaciones. La fuente mas grande para Los aros de bajo costo
es el Jlejano Orients. nil lus mexicanos ni otros
palses latincamericanocs clones significativas nhaclia
Los Estados Unidoes Ia impeortaciones provisnsn e
paises altamente desarr-' ros plasticos rara anteoios
exportados desde Guate fetadoz Unidos gozan de un
acceso  libre de  impn do norteamsricano fajo  La
iniciativa de 1a Uus Fara cualguier otro  ia
tarirfa =s del 7.32% I rENSNLAY LAS  oDRertunidadaes:
de una joint-venture Or sxtraniera nl moldear
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el plastico es la parte intensiva en el capital del proceso. I
mayor componente de mano de obra es en el ungamble manual v 1
colocacidn de las otras partes de los aros. Lz administraci
para comida y drogas norteamericana (FDA) tiene estandares pa
control de «calidad gque deben ser observados. £l instituto
Nacional de Estandares DNorteamericances establece estandares
voluntarios también.

Conclusidn

do primecrdialmente manejado por los

Debido a que es un merca

estilos con considerable tiempo dedicado a Los diserios
sofisticados, los productores guatemaltecos deberian intentar =1
encontrar un fabricante japones © =suropeo gue esté dispuesto =z
transferir la tecnologia v que esté interesado en obtener Lla
ventaja del acceso libre de impuesto para (Guatemala bajo el CBI.

BEST AVAILABLE COPY
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2.

SECTOR INDUSTRIAL
CUERO
ANALISIS DE DEMANDA:

Estuches y Cinchos para Herramientas
Bolsas de cuero y Accesorios




ESTUCHES Y CINCHOS PARA HERRAMIENTAS

Descripcién del Productos

Los cinturones de cuero para herramientas son articulos que Se amarran
alrededor de la cintura y sujetan herramientas tales como martillos, barrenos,
alicates, desarmadores, etc. Bisicamente los cinturones para herramientas
permiten al trabajador tener un mayor acceso a las herramientas en el lugar de

trabajo, eliminando asi la necesidad de estar regresando constantemente al

lugar de almacenaje. Los cinturones para herramientas, 1los cuales son
utilizados por profesionales (electricistas, albafiiles, carpinteros,
mecinicos, etc.) son hechos usualmente de cuero y de lona. Ios cinturones
plasticos para herramienta son mucho menos costosos que los de cuero y son mis
‘utilizados por consumidores que hacen trabajos en la casa ocasionalmente.

Los cinturones para herramientas usados por trabajadores en diferentes oficios
varian ligeramente con el cinturén hecho de acuerdo a las necesidades del
trabajador. Por lo general los cinturones de herramientas son bastante
homogéneos, es decir, no varian mucho. El1 nimero de los cinturones de cuero
en la Tarifa Arancelaria Armonizada es 4204.00.30/60

Estructura y Demanda del Mercado:

Los cinturones para herramientas son vendidos principalmente por tiendas de
abastecimiento al por mayor, ferreterias, tiendas para el mejoramiento del
hogar y ocasionalmente por catllogos a través del correo. Las tiendas al por
mayor le compran usualmente al fabricante. La mayoria de los minoristas
compran a los distribuidores. En los Estados Unidos las cadenas nacionales de
tiendas de venta al por mayor tales como ACE y TRUE VALUE HARDWARE operan
tanto como minoristas asi como distribuidores, es decir que al mismo tiempo
que poseen cientos de tiendas, también tienen un significante nlmero de
empresas a las cuales les venden mercaderia, incluyendo c¢inchos para
herramientas. También hay miles de tiendas de venta al por mayor que venden
cinturones para herramientas.

Generalmente distribuidores independientes y representantes de fabricantes
comisionados cubririn las tiendas independientes. La Asociacién Nacional de
Ferreteria al ©Por Menor estima qué en los Estados Unidos existen 25,300
ferreterias que representan ventas al por menor de $16.1 billones, 10,700
centros para el mejoramiento del hogar con venta al por menor de $40.4
billones Yy aserraderos/ventas de madera de -higalo-usted-mismo con
aproximadamente $33 billones en ventas. Ni el Departamento de Comercio de los
Estados Unidos de América, ni la Comisién de Comercio Internacional de los
Estados Unidos de América mantienen estadisticas sobre la venta de cinturones
para herramientas. :

Se espera que la demanda de cinturones para herramientas se mantenga estable.
Ios consumidores buscan versatilidad en estilos funcionales porque los
cinturones para herramientas son articulos funcionales. Ios cinturones para
herramientas varian en el nfimero y la clase de funciones que cada uno
desempefia (nivel de especializacidén) en la calidad de cuero y en la mano de
obra. La durabilidad y fuerza del cuero también son importantes. Fuerza y

conveniencia de los cierres, flexibilidad y resistencia al agua son las
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caracteristicas criticas de calidad que un cinturdn debe poseer.

Consideracién de Precio y Produccién:

La produccién de cinturones de cuero para herramientas tiene un alto contenido
de mano de obra, ya que estos articulos son cortados, cosidos y armados a mano
con fijadores y remaches. Asimismo, poner los fijadores y remaches es un
trabajo intenso. Ios materiales brutos basicos son piel de res y metal para
los remaches, fijaciones y cierres.

Un cinturén de cuero para herramientas se vende en los Estados Unidos a un
precio al por menor de $15 a $30 con un tope de $50. Para los productos de
gran calidad la Iniciativa de la Cuenca del Caribe exonera los cinturones para
herramienta guatemaltecos que se exportan a los Estados Unidos de pagar un
impuesto de importacidn, cuya tarifa general es del 3. 7%.

Competencias

Klein parece ser el fabricante més importante en el negocio de los cinturones
para herramientas. Ellos manifiestan gque no importan ninguna clase de
cinturones para herramientas. Sears, con su marca Craftsman, también maneja
una linea popular de cinturones para herramientas.

Conclusidn:

Ios fabricantes guatemaltecos con este producto de intenso trabajo deberian
estar capacitados para competir en el mercado de los Estados Unidos, ya que
pueden utilizar el cuero local. - Establecer una conexién en los Estados Unidos
de América a través de un representante de un fabricante en la industria de
abastecimiento de ferreteria parece ser una propuesta razonable para los
nuevos fabricantes. )
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BOLSAS DE CUERO Y ACCESORIOS

Descripcién del Producto

los bolsos de mano y carteras de cuero para dama estan clasificados bajo el
c6digo 3171 del SIC, consistiendo en establecimientos principalmente dedicados
a fabricar bolsos de mano y carteras para damas y nifios de cuero y otros
materiales, exceptuando materiales preciosos. Ios bolsos de mano y las
carteras estdn hechas generalmente de cuero, pliastico, hilo tejido o una
combinacién de los anteriormente mencionados materiales. 1I1os bolsos de mano
sirven tanto como un accesorio de moda asi como de utilidad. calidad Yy
disefio, tanto como el precio, son las principales condiciones cuando se decide
comprar. La mayoria de mujeres poseen un minimo de cinco bolsos de mano,
usualmente en una variedad de tamafios, formas Yy colores.

Estructura y Demanda del Mercado:

La industria de bolsos de mano y carteras para damas gener§ ventas de
aproximadamente $1.22 billones en 1988. Este significé un aumento del 12.4%
sobre el afio anterior; la mayoria del crecimiento fue suplido por las
importaciones. La demanda estd proyectada a crecer a un ritmo del 1.8%
durante los préximos cinco afios. El mercado estd dominado por las
importaciones--las importaciones controlaron el 70% del nuevo mercado de
abastecimiento de bolsos de mano y carteras de cuero en 1988 vrs. el 68.1l% en
1987. China sobrepasé a Taiwan como la principal fuente de abastecimiento
supliendo un estimado del '44.4% del mercado estadounidense en términos de
cantidad y un 27.8% en términos de su valor en 1988. Otros abastecedores
importantes para el mercado de inferior calidad son Taiwan y Corea del Sur e
Italia y Francia en cuanto al mercado de alta calidad. El Acuerdo Multi-Fibra
(M-FB) continia amparando las importaciones de bolsos de mano y carteras de
los abastecedores Asidticos a través de tratados Dbilaterales. Esta
pronosticado que las importaciones continuardn dominando 1la industria de
bolsos de mano y carteras para dama.

Ios costos de mano de obra son una proporcién alta del costo total de
produccién en las industrias de equipaje y articulos personales de cuero. La
tecnologia que esti envuelta en su produccién no es muy sofisticada, a pesar
de que el volumen es importante, también lo son los minutos del tiempo de
produccidn. La calidad de hechura y de materiales son muy importantes al
determinar si el producto se venderd. El cuero debe ser bien curtido para
poder gustar al mercado estadounidense.

La mayoria de compras de bolsos de mano se realizan al nivel de consumidores
al por menor. Las tiendas de departamentos y las tiendas de especialidades
ya sea relacionados con cuero o con accesorios de vestidos son los mayores
mercados para las ventas. El "Complement," una tienda de especialidad al por
menor de mediana y alta calidad de cuero juega un papel muy importante en la
costa este de los Estados Unidos. Un pequefio porcentaje de las ventas se hace
a través de catilogos. Los bolsos de cuero de alta calidad se venden en las
tiendas especializadas de equipaje. Las bolsas menos costosas se venden como
parte de un conjunto con pafiuelos y cinturones. La mayoria de los bolsos de
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mano y <carteras son distribuidas por vendedores al por mayor ¥
distribuidores. Ciertos . fabricantes grandes wvan directamente a los
compradores de las tiendas de departamentos, pero utilizan distribuidores para
atender las sucursales menores. Algunos fabricantes pequefios se integran
verticalmente al poseer sus propias tiendas. Estos fabricantes, sin embargo,
no permanecen por mucho tiempo en el mercado.

Las importaciones se introducen a los Estados Unidos de América principalmente
por medio de distribuidores/importadores quienes entonces vende tanto a las
empresas pequefias como a las grandes. El método prictico de costeo es el de
incrementar el costo CIF en un 50% en cada nivel del canal de distribucién.
Varios importadores estadounidenses expresaron interés en conocer mis acerca
de las oportunidades de suplirse de Guatemala. Ellos fueron:

Textan Western Leather Co.
Yoakum, Texas
(512) 293-2314

Estarian interesados en articulos de calidad a precios razonables:

Eastern Case

5207 Flushing Ave.

P.O. Box 8

Maspeth, New York 11378
(718) 386-4000

Estdn particularmente interesados en attaches para dama, sin
embargo considerarian una variedad de articulos. Pagarian entre
$12.00~15.00 for un attaché de calidad media. Indicaron dque
Guatemala tendria que competir con los precios del Oriente.

York Luggage, Corp.

P.O. Box 38 )
Lambertville, New Jersey 08530
(609) 397-2044

Estin principalmente involucrados con equipaje, sin embargo,
importan bolsos de mano y carteras de cuero. Han tenido una mala
experiencia importando de un pais centroamericano, sin embargo,
estarian interesados en considerar a Guatemala. "Siempre estén en
busca de nuevos articulos."” -

Canvas and Leather Bags, Co.
260 Spagnoli Rd.

Melville, N.Y. 11747

(516) 752-1118
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Ellos han importado en el pasado de Haiti, pero con resultados poco
satisfactorios. Estan interesados, pero tendrian que estar bien informados
antes de hacer cualquier compra.

Para un importador, se reitera que un abastecedor potencial guatemalteco
tendrd que asegurar la calidad del producto, a un precio competitivo y con una

entrega confiable. La agilidad a las 6rdenes es muy importante también.

El estilo y disefio son muy importantes, aunque ahora Guatemala tiene 1la

habilidad de duplicar estilos de Europa con cierta facilidad. La cartera es

un articulo muy importante dentro de la moda. Comparado con la mayoria de
articulos en la moda, los estilos de las carteras son mis duraderos.

Impuestos de Importacién

Ios bolsos de mano y carteras no gozan de ninguna ventaja dentro de 1la
Iniciativa de la Cuenca del Caribe (CBI). El impuesto normal por bolsos de
mano con un precio CIF menor de $20.00 es del 10%. El nfimero de la tarifa
arancelaria armonizada es 4202.21.60. El impuesto para bolsos de mano con un
precio CIF mayor de $20.00 es del 9% y el nimero de la tarifa arancelaria
armonizada es el mismo, Solamente Israel esti autorizado para importar este
producto ‘exonerado de impuestos, mientras gque Canadd tiene que pagar una
tarifa reducida del 8% y 7.2% respectivamente. Fuera de ‘esto, existe la
posibilidad de un descuento en bolsos de mano de cuero y articulos
relacionados (maquilados) que podria resultar en pagar los impuestos solamente
sobre el Valor Agregado en Guatemala. Mé&xico actualmente estd importando un
gran cantidad de mercaderia incompleta, la cual es ensamblada, terminada y
eventualmente exportada de nuevo a los Estados Unidos. Guatemala podria hacer
lo mismo. '

Conclusién

Hay interés en los articulos guatemaltecos de cuero, en especial si estln bien
disefiados, hechos con cuero de buena calidad y preparados para cumplir con los
requisitos de calidad del mercado de consumo de los Estados Unidos. El precio
serd de gran consideracién, ya que el competidor méds fuerte es Oriente, quien
esti produciendo articulos de mediana calidad a muy bajo precio. Ya que
Guatemala no tiene ventaja alguna con los costos de embarcacibén, tendri que
vencer al Oriente en lo que se refiere a calidad del cuero y costo bruto del
material. La calidad, disefio, precio y confiabilidad de entrega son factores
determinantes para importadores que consideran un nuevo (abastecimiento de
bolsos de mano y carteras. Guatemala tendra gue cumplir con estas condiciones
antes de entrar al mercado. Se cree que Guatemala podria hacerlo, siempre y
cuando los precios actuales establecidos por los fabricantes 1locales se
reduzcan considerablemente. El precio sera compensado de acuerdo con el
volumen y, una vez Guatemala sea reconocida como un abastecedor confiable y
de calidad, otros productos como accesorios de cuero serian de interés para
los importadores.
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MARCOS DE MADERA
Descripcidén del Producto

Los marcos para cuadros estdan hechos de madera, plastico,
pértfiles de aluminio, o© metal y son usados para enmarcar cuadros
v espejos. La mayoria de 1los marcos comprados por Los
consumidores ya tienen el cuadro o la foto montada. Pero también
existe un mercado sustancial de consumidores, galerias, y
corporaciones gque desean seleccionar el marco para el cuadro. El
mercado ofrece marcos ya hechos que tienden a ser una mercancia
de precio bajo y son producidas por maguinaria semi-automatica
tanto en Estados Unidos como fuera. Actualmente casi no ex 1sten
los marcos tallados a mano; en lugar de ellos existen las
aplicaciones en otros materiales scobre los marcos, los cuales son

después pintados, chapeados, etc. para imitar el tallado a mano.’

Marcos de maderas exdticas v tallados a mano estédn orientados a
la cima del mercado.

Demanda y Estructura de Mercado

En los HEstados Unidos nay un mercado de unos 36¢ millones para
los importadores de marces para cuadros. El mercado esta
descentralizado, el cual a que provee muchos canales para que el
nuevoe productor pueda lanzar su producto hacia el mercado. Los
marcos para cuadros son cominmente vendidos en muchas clases @
tiendas. Los marcos de menor costo szon vendidos al detalle y las
peguenas tiendas en los centros comercilales. en tiendas de
descuento. en tiendas de departamentos y ocasionalmente en
tiendas especializadas. Kl sistema de distribucion para este
producto normalmente es por medlio de representantes del
tfabricante o mediante un vendedor de sala, guien podra wvender . a
cadenas de detallistas medianas y es normal gque un ejecutive o=
la firma productora servira a las cuentas de un cierto nlmero a=
cadenas nacionales. Las firmas grandes =mplean a su provio
cuerpo de ventas asalariado. Los distribuidores menores tienden
a utilizar a ics rspresentantes de les fabricantes por comision
entre el 3 y el 1Y por ciento. Les  repr sevtanueg 25Tan
desapareciendo vy las ventas han ﬁasad' 4 serom pe

catalogos impresos y =n otros materiales 1iust
los detallistas en sus negocilos.

rm G o

;..

gue manejan

El enmarcado por pedido =8 basicamente una reguena
industria. De las companias gue se dedican enmarcar por pedido,
la mayoria aparecen como envuelitas en todos los aspectos de la
comercializacion: importacidn ¥ distribucidn, aserrado de
madera., terminaciones. ¥ con frecuencia ta conatruccidn de marcces
en tamanos estandarizados. ioloamente ellos venden en la bas:
de p=didos especialss "a la medida” a galerias de arte vy

negocios de marcos tradiciocnales que ordenan materiales vy
trabajcs particulares.

BEST AVAILABLE COPY
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Actualmente parece el momento oOportuno ‘rara “nuevos
Jjugadores"”, para ingresar al mercado porque la materia prima en
Taiwan se ha reportande sufre de baios abastecimientos vy
Tailandia esta preparando leyes en contr de exportadores de
materia prima y madera. Las maderas e>5t1“as son muy solicitadas
en el mercado norteamericano. pero su obtencion disminuye. Un
gran proveedor reporta que el grupo "Greenpeace’ y otros grupos
ecologicos ambientalistas en Europa, estan trabajando en cocntra

de la destruccidn de log bosgues tropicales del Amazonas por
medio de el boycot a laz ventas de maderas duiras tropicales.
Estos beycots han impactado adversamente a los productores
italianos gue aparecen como los dueliocs de la cima del mercado de
molduras. De este modo, los compradores en los Estados Unidos
estan buscando nuevas fuentes de maderas tropicales duras vy
exdticas v estan dispuestos a comprar madera en cualquier . forma,

esde tabla aserrada hasta molduras terminadas. Los compradores
norteamericanos parecen estar ansiosos de contactar con nuevas
fuentes...de las cuales LGuatemala puede ser una. Los marcos de
madera para cuadros  tiznen acceso libre de impuestos al mercado
de los Estados Unidos dentro del acuerdo C.B. I. La competencia

extranjera debe pagar el 6% de impuestos.

w1 gsector de importacison produce lineas de productos
intensas en mano de obra, como lineas de productos automatizados
industrialmente. El

ans mDLe de marcos completos e€s un trabaio

intensivo en mano de obra. Loz reguerimientozs tecneoldgicos son
bajos para los marcos de ba,jo tirajs. Los marcos terminadcs
altamente autuvmatizacos sSon mas  intensivos en capital. Jn
importador <o inclua un detallista lmportants puede por uncs
pocos miles de ddlares, ingresar a2l negocio de enmarcado con
agquipo eficiente. ElL control cde calidad s eXxtremadamente

S para  cCuadros.,

especialmente en el mercado mas .a prevencion de

&
Significativo para penetrar el mercade de marcos
=) L
torcimientoz y cortes precisos deben s i

En 1987 lcs mavores exportadcres de marcos para cuadres v

espejos, fueron Talwan, México y Tailandia, con iftalia sisngce un
exportador clave en el segmento de alta calidad. Tante Taiwan
como Italia, son exportadcres impartantes de molduras decorativas
para marcos de cuadros. Taiwan produce., ccmo lo mejor, molduras
de alta calidad. Sus exportaciones incluyen molduras brunidas
molduras italianas tienden a ser mas caras pero nejor  teminadas.
Las molduras producidas masivamente vy A 0Dajo COSTO son
principalimente producidas en Loz Estados Unidos. Los marcos de
bajo costo no llevan mano de obra intensiva, Lz competencia de
ics  productores muy automatizados gue =stAn alimentando la parte
baja del mercado s:1=n sumnaments  agressivos Algunos ds 1oz
jugadores clave en los HEstadeos Unidos scon: Bainbridge Company de
Paramus. MNew Jersey: Larsen-Juhl de NOEt“)SS Georgia: vy la
)

Hallmark Corporation., e Kansas City, SSOuri. La  compania
Bainbridge es prebablemente =1 productoyr mas grande =n  fahricar

BEST AVAILALLE COFY
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toda clase de productos para la industria, con su Nurre (s
Division, un importante Jjugador en la importacion de matsrias 3=
marcos de madera. La Corporacion Hallmark aparece como i 1mas
grande contructor de marcos pequeifics de calidad que son vendidos
a traveés de la comercializacidén de regalos y negoci
estacionarios.

O
&

Conclusiodn

Para molduras hechas a magquina. el mercado aparece abierto
para introducir maderas finas de alta calidad. Estas pueden ser
ofrecidos va terminados ¢ en c¢rudo y alcanzar a soclios
interesados en el negocio, se ve Tfactible. El productor debe
estar preparado para proveer de cuchillas para maquinas de
molduras gque reunan las especificaciones de los compradores.
Esta es una industria pequena, pero en este momento, una en la
cual uno o mas productores guatemaltecos pueden probablemente
captar una muy decente porcion de mercado. Los productores
interesados en exportar a ios Estados Unidos tendran gque proveer
muestras de distintas maderas y precios. Inicialmente el
productor debera intentar su ingreso al mercado con musestras de
molduras semi-finas y r[inas Subsecuentemente, muestras de
marcos tallados A mano vy marcos terminados pueden ser
introducidos para pruebas. En este negocio no se juzga factible
el 1ir directamente al detallista porque ellos son muy pequernocs
para ser capaces de comprar cantidades considerables. Tamobien
vale la pena aclarar que la exposicidn anual de la industria,
"Art Expo" y "frams- ¢ -rama son probablemente no de importacia
como puntos de sntrada a la industria.

BEST AVAILASLE COPY
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BOCAS

Demanda de Mercado

Informacién sobre la industria de boquitas saladas demuestra
que las ventas totales se han incrementado de $9.877 billones en
1987 a $10.28 billones en 1988, un incremento del 4.1%. Los pro-
ductos lideres en crecimiento dentro de este grupo son los poporo
pos, en su forma para micro-ondas y listo para comer; las papali-
nas y tortillitas.

El siguiente cuadro muestra las ventas durante 1988 (en $US
millones) y el porcentaje de cambio con el afio anterior en las
principales categorias de boquitas o comida informal:

S 3
Papalinas 3,598 4.8
Tortillitas _ ' 1,844 2.4
Tostaditas de maiz 521 -2.2
Poporopos listos para comer 270 23.3°
Poporopos para micro-ondas 872 28.4
Semillas de poporopos 238 -7.8
Bocas extruidas 649 -0.8
Pretzels 430 2.4
Nueces 1,211 -6.7
Boquitas de carne ) 126 -0.8
Chicharrones 71 11.4
Boguitas mezcladas : 123 21.8
Papas fritas 50 15.3
Aros de Cebolla - _ 8 4.5
Surtidos 269 . 12.1

Las ventas de nueces cayeron 6.7% en 1988 a $1.2 billones.
La Gnica nuez que experimentd un incremento en su volumen fue la
super promocionada almendra, que tuvo un incremento del 8.9%. Los
volGmenes de los cacahuates y semillas de marandn se redujeron Yy
la nuez de macadamia cay® en un 22.2 % en 1988.

Una firma de investigacibén de mercados estima que las ventas
de galletas en Estados UNidos fueron de cerca de $3 billones en
1988 y que el mercado alcanzard $3.37 billones en el nivel de ven-
tas al detalle para 1993. Los pasteles de arroz es uno de los pro-
ductos relacionados a las galletas que sostienen un crecimiento
répido con ventas al detalle que crecieron en un 32% en 1988,

Los fabricantes de boquitas encuestados indicaron gque estos
almacenes distribuyeron los porcentajes siguientes en las ventas
de 1988: supermercados ($2 millones o m&s en ventas anuales)
-46.8% de las ventas, tiendas de vegetales (lfiea completa y con
ventas de menos de $2 millones en ventas anuales) -15.7%, tiendas
de conveniencia 12.6%, colegios, instituciones, restaurantes y
otros puntos de servicio en comidas -8.3%, otras companias mayo-
ristas 6.5%, farmacias y tiendas de mercaderias masivas -4.6%,
tiendas de membresia 2.6%, mdquinas dispensadoras 2.9%.
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Tendencias e Historia del Mercado

_ Las principales tendencias en este sector est&n incrementadas
a la conveniencia, y méas atenc16n a los gustos dietéticos y nutri-
cionales del consumidor.

Las tendencias en el mercado de las galletas dulces y saladas
son hacia reducido uso de aceites y grasas tropicales. Los fabri-
cantes le han ahadido fibra de avena y trigo entero y est&n intro-
duciendo las variedades sin sal o poca sal para complacer los as-
- pectos de salud pGblica.

La Asociaci6n Norteamericana de Comida Informal encuestd a
sus miembros acerca de las tendencias en el empaque. Una tenden-
cia que se incrementa es el hecho de usar los empaques para hacer
conciencia en lo concerniente al colesterol, la ausencia de sal,
bajo contenido en aceites, contenidos naturales y otras aseveracio-
nes. _

Los siguientes tipos de empaque son utilizados en E.U.A.:
metalizado, oropel, transparente, blanco vidriado, vidriado en cho-
colate, mezcla de blanco y chocolate coextruido''y cajas.:: Mas de
la mitad de los fabricantes encuestados estaban buscando mis dura-
cién para sus productos empacados, empaques biodegradables y re-:
usables (que se puedan volver a cerrar). Aquellos encuestados
buscaban una "vida de iiestante" de 9 a 10 semanas para papalinas,
poporopos empacados, churitos. Las tortillitas, las tostaditas
de maiz y las nueces requieren un promedio de "vida de .:estante"
entre 11 y 12 semanas. La "vida de estante" requerida por los
pretzels y el poporopo para micro-“ondas es de m4s de 20 semanas.

Otras Consideraciones Importantes

Una encuesta a productores de comida informal en 1988 demos-
 trd los siguientes porcentajes en los gastos de la compafia; pro-
ductos e ingredientes (30.7%), salarios (16.7%), materiales para
empaque (14.0%), gastos administrativos generales (9.4%), equipo
de procesamiento (7.9%), envio y transporte (10.0%), publicidad

y promocifén (5.9%), vy ganancias antes de impuestos (5.4%). E1
procesamiento de comidas informales se encuentra ya bastante auto-
matizado y no existen cambios tecnolbgicos anticipables, que harian
a la industria menos iIntesiva en obra. El empaque de comidas
informales es un aspecto dinfmico de la produccién. El empaque
esté cambiando para cumplir con las preocupaciones ambientales y
las conveniencias e interés en la salud de los consumidores. La
mayoria de las comidas informales norteamericanas son procesadas
en los Estados Unidos.

Los reglamentos de la administracifn para comidas y drogas
de los E.U.A. (FDA) que gobiernan la produccidn y el mercadeo de
las comidas informales se encuentran en el titulo 21, cb6digo de
las regulaciones federales que incluyen las regulaciones en infor-
macién sobre nutricidén, etiquetamiento de comida, estandares de
la comida, buenas précticas en la elaboracibén de comidas, comidas
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enlatadas bajas en &4cido, comidas acidificadas, aditivos para la
comida, y saneamiento. Estos reglamentos pueden ser obtenidos
en la direccibén abajo anotada.

La F.D.A. no requiere de una aprobacidn previa de una eti-
queta o un producto antes de ser usado en mercado norteamericano.
De cualquier forma, los productores extranjeros gue quieran pro-
bar una etiqueta o contenedor de producto antes de introducirlo,
en el mercado norteamericano, debe enviar una muestra o un bos-
guejo artistico con sus especificaciones a la siguiente divisibn
de la F.D.A.: atencidn: William Carter, F.D.A., Center for Food
Safety and Applied Nutrition, 200 C Street S.W., Washington, DC
20204.

Aunque exite actualmente una tendencia hacia la consolidacidn
existen muchas compafifias en esta industria. La siguiente es una
lista de algunas delas principales firmas en la industria: Frito
Lay, Inc., General Foods Corporation, R.J. Reynolds, y la Borden

Inc.

Dos hombres de negocios norteamericanos en la industria de
la comida procesada han sido invitados a venir a Guatemala para
establecer contactos con la industria de comidas procesadas en
conjunto con este anflisis de mercado. Por favor refierase al
volumen I, del resumen de Proyecto para Informacibén acerca de el
senor Steven Hoffman y el senor JOhn Willsie.

Conclusién

La m&s grande oportunidad para los productores guatemaltecos
estd en el procesameinto de ocmidas, las cuales se pueden obtener
localmente a precios competitivoes. IMportadores y distribuidores
pueden servir paraidentificar los productos de mayor demanda, tan-
to como proveer enlaces vitales con el mercado norteamericano.
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JUEGOS DE MESA Y SUS CAJAS
Descripecidén del Producto

Los productos contenidos en la industria de juegos van desde
los tableros para juegos familiares a los juegos de accion vy
aventura para nifios. y desde rompecabezas a Jjuegos de palabras, a
juegos estandar como ajedrez o backgammon. Los tableros de juego
son comprados por individuos para uso recreacional vy las
instituciones como los colegios para usos educativos. El numero
H.T.S. para los tableros v las cajas para Jjuegos es
95@4.90. 61, ¥4, 0. :

Demanda del Mercado

En 1989 - el total de embarques de todos  los juegos vy
rompecabezas fue estimado por la Asociacidén de Productores de
Juguetes a ser de aproximadamente 31.@943 billones. Los juegos
electrdénicos (a %250 millones), fueron los lideres en vollmenes
de dolares. seguidos en volumen de dolares por los juegos de
tableros para familia (con $158 millones}, juegos de accidn para
ninos {3142 millones) ¥y Jjuegos de tablero para nifios ($124
millones). Los juegos de tablero son predominantemente vendidos
en tiendas de juguetes, librerias. y en menor porcidn en tiendas
de departamentos y almacsnes para articulos como naipes y
rompecabezas. El mayor detallista en juguetes es "Toys R Us".
Parker Brothers, Serchow and Righter., Hasbro, Milton Bradley ana
Pressman son cinco de los més grandes fabricantes de juguete. kL
mercado puede dividirse en: 1) novedades de moda que tienen un
corto pericdo de ventas altas y después experimentan una caida
severa; 2) articulos de probada popularidad. como Monopoly v
Trivial Pursuit, gue se mantendran fuertes en ventas aln en ano
por vwvenir; 3) lecs  juegos estandar, comoe el ajedrez vy
backgammon, gque no tienen marca registrada por ninguna compani.
4) otros Jjuegos que estan disenados para gustar a un mercado
estrecho. Los mayores preoductores venderian directamente a
clientes mas grandes utilizando distribuidores y mayoristas,
K&B, quien comprarada vy revendera los juegos a Jjuguetsrias
pequenas. Frecuentemente los grandes distribuidores tienen
propias tiendas de detalle (30 a 49), =2 través de los cua
venden directamente al consumidor. Froducciones normales
los mayores productores tiende a ser 1¥9,90¥Y unidades y tiv
de medio milldn de unidades son comunes. Bl tiraje de un
estandar (ajedrez). puede ser entre 25,990 v o@,00¢ uni
Las companlias menores algunas veces conceden licencias
companias mayores para mercadiar y distribuir sus produ
registrados. Un ejemplo =3 et ampliamente popular Trix
Fursuit del gque ia Horn Abbott dio licencia a Selchow
Rizhter. El gran soporte financisro de Serchow and Kighter v
excelentes canales de distribucidn, aszi como su gran sxperien
en mercadeo han hscho del producste un gran vendedor v
presumiblemente proveen mavores ganancias a la Horn Abbeott qus :
que ellecs podrian leograr por si solos.
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Grandes productores norteamericanos fabrican tableros con

materias primas, tales como fibra y carton plegadizo en ios
Estados Unidos, porque esta automatizada con un contenido
relativamente bajo de mano de obra. Otra razén para gque los
productores norteamericanos no hayan salido al extranjero es por
los costos de la materia prima. Ha sido mas barato comprar
papel, cartdén comprimido y cartédn plegadizo en los Estados Unidos
que afuera. Los productores guatemaltecos tienen la posibilidad
de encontrar accesibilidad al mercado de manera mas sencilla por
medio de uniones con pequenos broductores norteamericanos. El

pequerio productor que desea una tiraje entre 5,000 v 19,000
unidades parece ser el tipo de compafiia més interesada en buscar
productores en &l extranjerc porque los producciones pequefias no
son tan efectivas en costos en los Estados Unidos. Normalmente
el pequefio productor norteamericano busca un costo CIF para un
tablero doblado de Jjuego de cartdn entre 3 yv 4 dolares. Otro
asunto critico del interés de los pequeiios productores en buscar
fuentes en el extranjero es el tiempo de entrega. La respuesta
de pequeios productores a la idea de buscar en el extranjero ha
sido “enseneme un producto Yy su precio y entonces hablaremos”
"Después de llenar los estandares esperados de calidad para un
producto dentro de un rango determinado. el costo viene a ser el
factor determinante. Guatemala tiene la ventaija del ingreso
libre de impuestos al mercado norteamericano bajo el convenio
C.B.I. mientras que las exportacicnes de paises no exentos tienen
asignado un impuesto del 4.6%.

Conclusidén

La mejor oportunidad para los productores guatemaltecos de
tableros y cajas para juegos estara en proveer una fuente para
entregas menores (cantidad baja) de productos para pequenos
productores norteamericanos. Es importante para los productores
guatemaltecos el visitar las ferias comerciales y contactar
compradores y enfatizar sobre su capacidad de entrega en periodos
cortos y alta calidad. La capacidad de Guatemala para roducir
papel ¥ tintas localmente sera un importante factor adicienal en
el desarrollo de las oportunidades de negocics, siempre que los
niveles de calidad lienen o) excedan los estandares
ncrteamericanos.

RBEST AVAILABLE COFY
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Apendice A

/ -
Para obtener el nlimero de teléfono de las companfas estadounidenses listadas

por ciudad y estado, busque el estado y la ciudad en la tabla de co’digos de drea

y marque el csdigo de 4rea correspondiente + 555 1212 y de’ el nombre de la

companfa y la ciudad al operador.

En el caso de que la ciudad no esté listado

en la tabla, llame a cualquier de los ccgdigos de 4rea correspondiendo al estado

de la compa’ﬁ'{a + 555 1212 y el operador puede dar el co’digo de a/rea correcto

, /s ’
para conseguir mas informacion.

place area code
Alabama

all locations 205
Alaska

all locations 907
Arizona

all locations 602
Arkansas

all locations 501
Bahamas

all locations 809
Bermuda

all locations 809
California

Anaheim 714
Bakersheld 805
Burbank 818
Huntington

Beach 714
Long Beach 2V
Los les 213
Riversi 714
Sacramento 916
San Diego 619
San Femando 818
San Francisco 415
San Jose 408
Santa Ana 74
Van Nuys as
Canada
London, Ont. 519 -
Montreal,

Quebec 514
North Bay,

Ont. 703
Ottawa, Ont. 613
Quebec,

Quebec 418
Thunder Bay,

Ont. 807
Toronto, Ont. 416
Trois Rivieres,

Quebec 819
Val ¢’ Or,

Quebec 819
Colorado

n 303
Boulder 303
Cosk;rrxiado

ngs 7ne
Denver 303
Pueblo 719
Vail 303
Connectlcut
all locations 203
Delaware
all locations 302
District of
Columbia
Washington 202

place area code
Fiorids
Boca Raton 407
Ft Lauderdale 305
Hialeah 305
Holl 305
Jacksonville 904
Key West 305
Miami 305
St. Petersburg 813
Orlando 407
Tampa 813
Tallahassee 904
Woest Palm

Beach 407
Georgla
Atlanta 404
Columbus 404
Macon 912
Rome 404
Savannah 912
Waycross® 912
Hawalf
all locations 808
Idaho
all locations 208
linois
Alton 618
Aurora 312
Cairo 618
Casey 217
Chicago N2
Decatur 217
Elgin - N2
Highland Park 312
La Grange 32
La Salle 815
Mt. Vermon 818
Peoria 309
Rockford 81s
Springfield 217
Indiana
Evansville 812
Fort Wayne 219
Gary 219
Hammond 219
Indianapolis ki)
Kokomo nz
Michigan City 219
South Bend 219
lowa !
Cedar Rapids 319
Council Blufts 712
Davenport 39
Des Moines 515
Dubuque e
Mason City 515
Sioux City 7n2
Kansas
Dodge City 316

place area code
Kansas City 9?13
Ottawa 9213
Topeka 913
Wichita 6
Kentucky

Ashland 806
Dade Park 812
Frankfort 502
Lexington-

Fayette 404
Louisville 502
Sheibyville 502
Winchester 606
Louisiana
Baton Rouge 504
Lake Charles 318
New Orleans 304
Shreveport 318
Maine
all locations 207.
Maryland
all tocations 301
Massachusetis
Boston 617
Framingham 508
New Bedford 417
Plymouth 508
Springfieid 413
Worcester 617
Michigan
Adrian 517
Ann Arbor nl
Battle Creek 616
Detroit n
Escanaba 906
Flint N3
Grand Rapids 616
Jackson 517
Kalamazoo 616
Lansing 517
Livonia 3l
Monros 313
Saginaw 517

Sault Ste. Marie 906 °

Sterting Heights 313
Warren g

Minnesota

Albert Lea 507
Claremont 507
Duluth 218
Minneapolis 812
Rochester 507
St. Paul 612
Mississippl

all locations 601
Missourl
Independence 816
Jetferson City 314
Joplin 417
Kansas City 816

place area code

St Joseph
SL Lous
Springfield
Montana
all locations
Nebraska
Abbott
Lincoln
North Platte
Omaha
Nevada

all locations

816
4
417

406

308
402
308
402

702

New Hampshire
603

all locations

New Jersey
Atlantic City
Camden
Elizabeth
Hackensack
Jarsey City
Newark
Paterson
Trenton

New Mexico
all locations

New York
Albany
Babylon
Binghamton
Buftalo
Elmira
Greenwich
Hempstead
Monroe
Mt. Vernon
Naw York City
Bronx
Brooklyn
Kennedy Int’l
Airport
La Guardia
Airport
Manhattan
Queens
Staten
Island

- Niagara Falls

Peekskill
Poughkeepsie
Rochester
Schenectady
Stamford
Syracuse
Troy

Utica

White Plains

“Yonkers
North Carolina

Charlotte
Durham
Greensboro
Raleigh

51

609
609
201
201
20
201
201

s
212
718

718
716
914
914
76
518

607

315
518
s
914
?14

704
919
919
919

place area code
Winston-Salem 919
North Dakota
all locations 701
Ohio
Akron 216
Alliance 216
Canton 216
Cincinnati 513
Cleveland 216
Columbus 614
. Dayton 513
East Liverpoo! 216
East Palestine 216
Girard 216
Lodi 216
Lorain 216
Marietta 814
Massillon 216
Newark 614 -
Niles 216 -
Ravenna 216
Salem 216
Steubenville 814
Toledo 419
Youngstown 216
Zanesville 614
Ok!ahoma
Muskogee 918
Oklahoma City 403
Tulsa AT ]
Oregon
atl focations 503
Pennsyivania
Allentown 215
Altoona 814
Chester ~ 215
Erie - 814 .
Harrisburg nz
Hershey nz
Johnstown 814
Paoli Q5
Philadelphia 215
Pittsburgh 412
Punxsutawney 814
Reading 215
Scranton nz
Swarthmore 215
Upper Darby 215
Valley Forge 215
Woest Chester 215
Nilkes-Barre 717
Puerto Rico
all locations 809
Rhods Island
all locations 401
South Carolina
all locations 803
South Dakota
all locations 605

pisce _ area code
Tennassees ~
Chattancoga . 618
ar;oxvmo ... 618
jemphis .~ 901
Nashville =~ 613
Texas .
Amarillo 806
Arlington 817
Austin 512
Beaumont 409
Corpus Christi 512
Dallas 214
El Paso 2158
Fort Worth 817
Garland 214
Houston 73
leving 214
Lubbock 8048
Pasadena 71
San Antonio . 512
Waca - 1
Utah .
ail locations 801
Vermont
all locations 802
Virgin islands
all tions 809
Virginia
Alexandria 703
Chesapeake 804
© Hampton 804
Newport News 804
Nortolk 804
Portsmouth 804
Richmond 804
Roanoke 703
Virginia Beach 804
Winchester 703
Washington
Olympia 206
Pullman 509
Seattle 206
Spokane 509
Tacoma 206
Vancouver 206
Waila Walla 509
West Virginla
all locations 304
Wisconsin
Bay City ns
Beloit 608
Madison 608
Milwaukee 414
Wyoming
all locations 307
2088





