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1.- INTRODUCCION AL PROYECTO Y METODOLOGIA DE INVESTIGACION:

A.- 1NTRODUCCI ON:

En febrero de 1990, le fué asignado a Ernst ~ Young un
contrato bajo el 11 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 Exportación de
Productos no Tradicionales (referida como Gremial fué la
beneficiaria de esta asistencia>.

Los objetivos del Proyecto fueron:

1.- Asistir ala Gremial en la identificación
no tradicionales y principalmente no agrícolas
nuevos mercados para exportación desde Guatemala y

de productos
así como los

2.- Proporcionar los pérfiles y recomendaciones en relación
a los productos y mercados mas prometedores.

B.- METODOLOGIA DE INVESTIGACION:

Con el objeto de asistir a la Gremial a identificar los
productos mas factibles para la exportación y expansión de
exportaciones, un reconocimiento inicial de la. capacidad
productiva de Guatemala se llevó 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 producción y- las
modificaciones que debían hacerse dentro de las actuales líneas
de exportación.

La investigación también examinó el potencial de
exportaciones de líneas de productos completamente diferentes a
las actuales así como nuevos mercados para Guatemala. También se
revisaron estudios previos cuyos resultados fueron considerados.

Basándose en el reconocimiento incial el estudio de mercadeo
y la revisiÓn 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 Mecánica, Textiles, Madera Cuero,
Plásticos y Hule, Litografia, Agro-industria y Productos
Estilizados. Esta selección inicial se logró al comparar el
potencial actual, aparente, y la capacidad productiva de
Guatemala con las oportunidades inicialmente identificadas en el
estudio de mercados.

Posteriormente se evaluaron para cada producto 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 producción

Consideraciones Tecnológicas

Consideraciones de Control de Calidad

Origen y disponibilidad de materia prima

Factores generales de transporte

Competencia

Es importante aclarar que estos análisis se concentraron en
la demanda en el mercado tomando en consideración la capacidad de
producción como de importancia pero secundaria.

El escrutinio mencionado anteriormente determinó los veinte
y cinco productos con mayor potencial para la exportación y
expansión de exportaciones. Para seleccionar los primeros diez
mercados a perfilar se condujo un análisis de la demanda de los
productos. Este análisis examinó los productos aplicando el
criterio preliminar de escrutinio de manera más profunda y
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 regulaciones y consideraciones de tipo ambiental. En
adición se tomaron en consideración los servicios requeridos
durante el transporte del producto y en la comercialización.

Basándose en los resultados del análisis de la demanda, se
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seleccionaron los diez mercados norteamericanos más prometedores
para la línea de productos Guatemaltecos y se elabor6 un perfil
más detallado de estos productos. Los perfiles de los productos
seleccionados incluyen los resultados de la demanda de mercado
así como la informaci6n que detallamos a continuaci6n:

Estadísticas de volumenes
actuales, de precios
relacionados a la oferta y

históricos y
y otros factores

la demanda.

Procedimientos
importaciones
calidad.

para 1 a
regulaciones

entrada
y normas

de
de

Estructura de canales primarios y secundarios
en cuanto a la comercialización, incluyendo
descripciones de suplidores claves y términos
comerciales <tipo de ventas etc ••• >

Práctica comercial, estandars y normas a
través de los canales de comercializaci6n de
los mercados seleccionados.

Factores de ventajas comparativas.

Potenciales nichos de mercado

Características y perfiles de posibles co
inversiones inversi6n y/o socios comerciales
<agentes locales, distribuidores, acuerdos de
representaci 6n>.

Esbozo de la estrategia
recomendada en adici6n.

de exportaci6n

Se identificaron factores que podrían acelerar la familiarización
y comercialización con los mercados seleccionados

Un breve resumen de cada uno de los diez mercados
seleccionados para perfilar se proporciona en la Sección 11 de
este Documento. La versi6n comp~eta de cada uno de los perfiles
se suministra en un documento separado.

El análisis 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 II de este resumen. El análisis 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 podrán seguir en busca de la
exportación de estas quince lineas de productos. Hay muchas
lecciones interesantes y oportunidades identificadas en estos
resumenes. Un resumen de estos análisis esta incluido en la
Sección III de este documento.

En combinación con la presentación y preparación de los
pérfiles de mercado y análisis de la demanda, aproximadamente
quince empresarios norteamericanos fueron identificados como
expertos y/o compradores dispuestos a venir a Guatemala para
participar en la presentación de información de mercados dentro
de su área de experiencia. También se mostraron interesados en
reunirse con fabricantes Guatemaltecos para explorar relaciones
potenciales de negocios. Aún cuando no estaba originalmente
considerado dentro del espectro de este proyecto la Gremial
decidió invitar a los expertos a Guatemala. Aproximadamente once
participarán en la presentación final de los perfiles y se
reunirán con los actuales ylo potenciales fabricantes a discutir
las oportunidades de exportación.

Un breve perfil de las compañias representadas por los
expertos que han confirmado a la redacción de este reporte se
incluye en la sección IV de este documento.

La Sección V del Volumen l presenta las conclusiones en
relación a las restricciones y oportunidades que son comunes a la
mayoria de los mercados que se examinaron en este proyecto.
Puntos claves a considerarse cuando se exporta a Estados Unidos
se incluyen en vista de su importancia.

Tres apéndices se han adjuntado al Volumen I. (Apendice A
provee la información del "Caribbean Basin Economic Recoverv Act"
(CBI) y las prácticas comerciales norteaméricanas relacionadas.

Especificamente información sobre aquellos productos no
elegibles para su consideración dentro del CBI, condiciones para
calificar dentro de los estatutos del CBI, requisición de
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documentos y otras condiciones de tarifas también se proveen.

El apéndice B provee información de los aranceles
aplicables en los Estados Unidos para los veinte y cinco
productos identificados como posibles para la exportación
guatemalteca. El apéndice C provee información general de la
Comisión de Comercio Internacional y otras agencias
gubermentales estadounidenses relacionadas con la
comercialización y el documento de "U.S. Unfair Trade
Practice Laws" (Prácticas 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
información de "forma dura", o en papel, a su forma
electrónica. En los Estados Unidos las ganancias de
servicios electrónicos de procesamiento de datos se estima
excedió los US$ 6.2 billones en 1989. En adición, un número
creciente de compañías usa el servicio de empresas que
procesan datos fuera del país son hechos a través del área
del Caribe, las Filipinas y otras regiones donde hay ventajas
comparativas primordialmente .en relación 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 crítico, como los que tienen que
ser completados en 3 a 10 días, representan las majores
oportunidades para empresas guatemaltecas. Algunos de los
factores más 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 linguísticas, y estabilidad política.

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 líneas especiales de
comida.
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CUADRO A

Sectores 15 10 CompradorlExperto
Análises de la Perfiles del Invitado

Demanda Mercado
Electrónica y
Procesamiento Servicios de Mr. Len O'Laughlin
de Datos Procesamiento de Datos Saztec International
MetállMechánica Vehículos Blindados

Metál/Mechánica Válvulas Industriales Mr. M.L. McFatter
Reconstruidas Valve Supply Company

MetállMechánica Envases Metalicos Decorativas Mr. Norbert Nelson
para Comida y Regalos Norbert Nelson, Inc.

Metál/Mechánica Componentes de Bicicletas

MetállMechánica Mr. E.Z. Johnson
Muebles de Metal para uso Keller Industries, Inc.

en el Jardin y Patio Mr. David Fernandez
Austram, Inc.

MetállMechánica Casetas para Guardar Mr. David Fernandez
Herramientas de Jardinería

Textiles Articulos Textiles para uso .. 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 Natación

Caucho Dispositivos Médicos
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'CUADRO A (cant.)

Productos Ornamentos para la Ms. Clorinda Barone
Estilizados Navidad y Regalos Associated Merchandising

Corporation
Plástica Monturas de Anteojos

Plástica Recipientes Plásticos
Especializados Para uso

en el Tren deMontaje
Cuero Estuches y Cinchos para

Herramien tas
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 WilIsie
(Etnica y Especializada) Ambrosia International

Mr. Steve Hoffman
New Hope Communications

Agroindustria Bocas

Lithografia Tarjetas de Occasión

Lithografia Juegos de Mesa y sus Cajas

TOTAlS 25 10 9



Estos envases generalmente son hechos de hojalata o hierro libre
de plomo, son reusables, decorados y vienen con tapaderas
removibles.
Son ampliamente distribuidos por la Industria Mayorista de
regalos de ocasión, distribuidores al por menor y 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 gran parte del mercado
de envases decorativos. Por lo general requieren que el
fabricante ofrezca una línea de diferentes envases con un tema o
patrón litográfico similar. Los fabricantes de comida sin
embargo, especificarán un patron, forma y tamaño del envase. En
ambos casos el componente del diseño del producto así como el
precio serán factores primordiales en la decisión de compra.

Los costos para montar las placas litográficas de impresión
y la maquinaria pueden ser altos. Por lo tanto, con el objeto de
amortizar los costos, la mayoría de los fabricantes necesitan que
el distribuidor de regalos compre grandes cantidades de latas.
La cantidad puede oscilar entre 4,000 y 10,000 unidades. Sin
embargo, la industria Guatemalteca puede ser muy competitiva en
tirajes reducidos si los puede fabricar más económicamente.

C.- CASETAS PARA GUARDAR HERRAMIENTAS DE JARDINERIA:

Las casetas para guardar herramientas de jardinería se
utilizan, tal como lo indica y para guardar otro tipo de equipo
utilizado por residencias domésticas en los Estados Unidos. Aún
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 año. La mayoría de
estas casetas para guardar herramientas son de metal y se venden
desmontadas para ser armadas por el comprador. (" Knock Down").

Actualmente la industria de fabricación de casetas de metal
para guardar herramientas se reporta denominada por un sólo
fabricante que produce algunos modelos standard. Sin embargo
existe oportunidad para productos de alta calidad bien diseñados
que atraerían al consumidor norteaméricano tanto por su forma

-8-



como su funcionalidad. Además de las casetas para guardar
herramientas existen otro tipo de artículos que brindan
privacidad así como espacio de almacenaje son las cercas para
almacenaje (Storage Fences> que se pueden utilizar para guardar
los botes de basura ú otros implementos. Las casetas se venden
por una variedad de canales de mercadeo, algunos de los cuales
podrían proveer oportunidades de entrada en menor escala a los
fabricantes Guatemaltecos.

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

Los muebles de jardín para intemperie o 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 alcanzó en 1989 USs. 2.44 billones.

Los tipos y estilos de muebles en el mercado varian
ampliamente en términos de precio y diseño. Este pérfil enfoca
muebles de mejor calidad,tomando en consideración la durabilidad
y diseño como lo son los de aluminio fundido ó hierro fundido y
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, los cuales son de
Europa y otros lugares. Los diseños deben ser cuidadosamente
estudiados para llenar las preferencias del consumidor.
Trabajando en conjunto a un socio de mercadeo en los Estados
Unidos que pueda ofrecer asistencia técnica en términos de
especificaciones y diseño del producto ayudarán a asegurar un
exitoso acceso al mercado.

E.- GUARnAFANGOS

Los guardafangQs . son hojas rectangulares de hule o plástico
que se ajustan detrás de las llantas de los camiones para
prevenir que se salpiquen de lodo o piedras y que golpeen el
camiÓn o a los vehículos que le siguen. Todos los camiones
pesados y medianos que operan en los Estados Unidos deben de usar
guarda fangos detrás de cada juego de llantas. Aproximadamente
257,000 camiones pesados y medianos se venden en los Estados
Unidos cada año. Además de los guarda fangos que se usan en los
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camiones nuevos 10s.guardafanROS. se cambian aproximadamente cada
tres a~os durante la vida del camión. Por lo tanto
aproximadamente dos millones de pares de repuestos de guarda
fangos se venden cada a~o.

La clave para poder entrar al mercado de equipo original o
el mercado de repuestos es la competitividad del precio. Es más
el 75% de los ..Quardafangos fabricados llevan un logotipo o
anuncio. La producción por lo general 9S de so o menos pares.
Los fabricantes guatemaltecos podrian tener una ventaja debido a
los tirajes reducidos, de pedidos especiales (" customized
orders") como lo son los gua-rd,rfangos 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 plásticos 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 fabricación y de embarque final. Los cargadores de plástico
ayudan a guardar los materiales mientras son llevados ya sea a
mano o distribuídos en las fajas transportadoras.

Mientras la mayoría de los recipientes se consideran como una
mercancía de conveniencia, existe una creciente demanda para la
fabricación de contenedores con dimensiones especiales y ciertas
propiedades como lo serían el que sean muy fuertes, resistentes
al calor o con un forro antiestático para llenar especificaciones
de fabricación ó almacenaje. Durante los próximos a~os,

fabricantes Norteaméricanos gastarán en promedio aproximadamente
USS 710,000 en equipo para el manejo de materiales, esto
representará un total de US$ 32 billones, para la industria. la
modernización de los equipos para el manejo de materiales
generaría una necesidad para nuevos dise~os y así llenar las
especificaciones de un nuevo sistema de trenes de montaje. Para
poder entrar al mercado, las compa~ías guatemaltecas deben buscar
un socio familiarizado con las nuevas tecnologías de la industria
quien entienda los canales de distribución y pueda proveer
contactos con gerentes de fabricas para hacer las decisiones de
compras. Este socio podría ser ya sea otro fabricante de
contenedores plásticos, ó un consultor en dise~o de sistemas de
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manejo de materiales ó un proveedor de otros equipos para el
manejo de materiales.

G.- MONTURAS V GUARNICIONES:

La mayoría de las monturas que se usan en los Estados Unidos
se clasifican como tipo oeste, ó como inglesas. Las sillas tipo
oeste son más comunes es decir son monturas de uso diario,
mientras que las monturas inglesas se utilizan para exhibición,
salto y otras actividades especiales de recreación. En general
la calidad y el diseño son críticos en la producción y mercadeo
de las monturas. A pesar de que no se tienen estádisticas
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.

Las importaciones juegan un papel importante en el mercado
de la montura con diseño inglés, por otro lado, es muy poco 10
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 deberían
ser mejoradas. Los fabricantes estan interesados en considerar
la importación de monturas inglesas de Guatemala, y quiesieran
ver muestras. Varios de los empresarios interesados también
expresaron su interés en obtener sillas tipo oeste de Guatemala
sí fueran de un estilo y diseño diferente a las que actualmente
se producen en los Estados Unidos y el precio fuera competitivo.

Los fabricantes de monturas, deben también considerar
producción de otros accesorios relacionados con las monturas como
serían frazadas de lana para caballos, correas trenzadas para
caballos látigos, ornamentos de plata grabados a mano, cabestros
etc.. Dado el interes expresado en estos artículos por la
mayoría de los fabricantes contactados, sería una excelente forma
para entrar al mercado relacionado con las monturas mientras la
expansión de producción de monturas y sus capacidades se logran.

H.- ACCESORIOS DE MADERA:
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Artículos estilizados fabricados de madera, regalos, y
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 categoría
algún tipo de mobiliario funcional, como son: bancos pequeños,
repisas para ollas y estanterías para vino. Con la excepción 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 regalos, tiendas de artículos
de cocina y gourmet además de ventas por catálogos. 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 lOO% el
precio. Los distribuidores por catálogos le pediran a los
fabricantes que participen en los costos de catálogos reduciendo
así los precios en un lO% y 20%. Los factores claves
competitivos son, de un diseño distintivo con un buen terminado,
que llenen los requisitos del mercado norteaméricanq y precios
competitivos. Una penetración exitosa del mercado se puede
lograr trabajando con un representante del fabricante con buenas
conecciones dentro del mercado.

1.- COMIDA PROCESADA (ETNICA y ESPECIALIZADA):

Las comidas que se revisaron para este tipo de análisis 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 pequeñas, incremento en el tiempo de almacenaje en
comparación con las comidas frescas. El valor de las frutas
enlatadas vegetales y comidas procesadas creció en ventas en los
Estados Unidos en 11.41., US$ 28.3 billones en 1989. Uno de los
sectores de mayor crecimiento dentro del mercado de comidas
procesadas es el de comidas naturales y orgánicas. Comida
natural es aquella en la que los principales alimentos nutritivos
no son removidos en el proceso y no contienen aditivos o químicos
para su preservación. Pueden ser producidos o guardados mediante
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químicos.

Los canales de distribución de comidas procesadas en
norteamerica son: supermercados (46.81.) abarroterías (15.71.)
tiendas varias (24.1) y tiendas de conveniencia (12.61.). El
mercado norteaméricano para comidas procesadas es complejo y
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 países de Centro América han crecido en los últimos años.
Con el objeto de lograr el éxito, los productores Guatemaltecos
deben enfocar en quellos productos en los cuales tienen ventajas
sobre el costo de producción además de las condiciones
climatológicas.

Muchos procesadores guatemaltecos posiblemente ya vendan
productos que podrían ser etiquetados como "Comidas Naturales" ó
"Comidas Etnicas" en los Estados Unidos. Un elemento clave para
la exportación de comida a los Estados Unidos es asegurarse que
estos productos cumplen los standares especificos y las
certificaciones, y que aún así pueden ser producidos dentro de
parametros de costo aceptables para entrar al mercado
estadounidense.

J.- TARJETAS DE OCASION:

Las líneas de productos de tarjeta de ocasión consiste en
tarjetas diseñadas para uso diario y tarjetas según la estación,
papel de envoltura y accesorios de papel para fiestas como 10 son
manteles, servilletas, tazas y platos. Las tarjetas de ocasión
pueden ser tan simples como una tarjeta pequeña que va adjunto al
regalo Ó tarjetas sofisticadas que tienen música o luces
intermitentes. El mercado total para tarjetas de ocasión es de
aproximadamente US$ 3.7 billones y con un margén de crecimiento
de aproximadamente 71. anual.

La población hispánica es uno de los grupos étnicos de mayor
crecimiento en los Estados Unidos. Se estima que la población
hispánica tiene un poder adquisitivo de US$ 70 billones.
Consecuentemente, productores guatemaltecos de tarjeta de ocasión
podrían desear concentrarse en el mercado Hispano/Latinoamericano
de los Estados Unidos. American Greeting Corp. una de las
compañías más grandes de tarjetas de ocasión investigó los
compradores en el mercado hi span'o y encontrÓ que 1as tarjetas que
se venden se
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consideran inferiores en terminos de variedad, diseño, calidad de
imágenes y el uso excesivo de colores fuertes. También el tipo
de mensajes e imagenes impresos en las tarjetas deben reflejar
las preferencias especiales de las personas de origen hispánico
cuyos gustos han sido afectados por su exposición hacia la
cultura norte Americana. Los productores guatemaltecos deben de
tratar de diseñar y producir tarjetas más aceptables para llenar
adecuadamente las demandas de clientes hispanoaméricanos como el
medio para penetrar al mercado norteaméricano.

111. RESUMEN DE LOS QUINCE ANALISIS DE DEMANDA:

Se prepararon quince análisis de demanda
productos que no llenaron los requisitos para ser
como uno de los diez mercados de productos a
siguiente es un resumen de estos análisis:

A.- VEHICULOS BLINDADOS:

para aquellos
seleccionados

perfilar. El

Los vehículos blindados son vehículos que traspartan a
personas o valores que necesitan un máximo de seguridad. Los
vehículos blindos consisten en camionetas o automóbiles que se
han modificado con vidrios a prueba de balas o vehículos que
estan modificados con una fuerte armazón de metal y un sistema de
cerrojos confiable. El número de camionetas, automóbiles y
camiones actualmente operando en los Estados Unidos p~ra

propósitos no militares se estiman en un rango bajo de los miles.
Se debe dar atención específica 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 y
talles se hacen a mano) obreros guatemaltecos altamente
especializados a costos de mano de obra muy competitivo, podría
incrementar las posibilidades de que Guatemala pueda ser una
fuente extranjera de suministro de vehículos blindados al mercado
Estadounidense. La mejor forma de entrar a este mercado sería
contactar un fabricante norteamericano para obtener la reputación
de calidad, efectividad y confiabilidad.

B.- VALVULAS INDUSTRIALES RECONSTRUIDAS:
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Las válvulas industriales se usan para controlar el flujo de
los fluidos durante el proceso industrial. Se usan en refinerías
también se aplican en químicos, procesamiento de comidas, papel y
en la industria del agua y desagües. La demanda completa para
válvulas, tubería y accesorios en los Estados Unidos fué en 1988
de US$10.3 billones. Las importaciones de válvulas más baratas
han acaparado un gran segmento del mercado debido a la
competitividad del precio. Sin embargo, el costo de reconstruir
una válvula puede ser bastante más bajo que el precio de una
nueva. Este es un buen ejemplo de un servicio intensio en mano
de obra en la reparación de artículos 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 y
es compleja en términos de diseño y especificaciones. Para
producir un producto terminado para el mercado de los Estados
Unidos, la industria Guatemalteca se encuentra en posición de
suplir partes de componentes a fabricantes norteamericanos en
algunos sectores.

La industria de la bicicleta es uno de estos sectores.
Dicha industria ha crecido sustancialmente en la última decada y
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 los Estados Unidos,
primordialmente debeido a las ventajas del costo de la mano de
obra. Más de la mitad de las bicicletas vendidas son importadas.
Mientras la fabricación de bicicletas completa es una industria
que cada vez es más compleja y competitiva, la fabricación de
algunos componentes intensos en mano de obra como lo son los
marcos, podría ofrecer un mercado con oportunidad para
fabricantes guatemaltecos. Además algunos aditamentos especiales
para bicicletas como son sillas para llevar niños, bicicletas
especiales, o 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 artículos 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 y
otros para poner sobre la mesa como lo son individuales y
manteles. Los cinco mayores productores en los Estados Unidos
venden cada uno entre US51S-20 millones cada año. La venta total
de este mercado se estima en más de medio billón de dólares. La
mayor demanda es para toalla de cocina, artículos aislantes de
calor, guantes que deben de estar bien diseñados y estilizados
para llenar las especificaciones y gustos del mercado
estadounidense. Estos productos son sensibles a los diseños de
moda y se introducen nuevos diseños por lo menos dos veces al
año. Menos del SO/. de los textiles de cocina vendidos en los
Estados Unidos se producen localmente. El mercado nortamericano
de artículos textiles para uso en la cocina ofrece una gran
oportunidad para los fabricantes guatemalteco de un mercado muy
grande para sus productos. Es más, los vendedores pequeños más
especializados (nichos> en los Estados Unidos ofrecen un
potencial de mercado de cantidades compatibles con la capacidad
de producción en Guatemala. El objetivo primordial será llegar a
los compradores que puedan proveer una idea de los requerimientos
del mercado para que puedan aprender y luego reproducir
correctamente los diseños apropiados dentro de los períodos
apropiados.

E.- MALETAS, EQUIPAJES V BOLSAS DE TELA:

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

En 1988 la industria generó ventas de aproximadamente
US$l.S billones. Asia es actualmente el líder dentro 'de los
proveedores de importaciones de equipaje de tela a los Estados
Unidos con precios muy competitivos. El equipaje es distribuido
(artículo> a través de los fabricantes, distribuidores o
importadores y se vende a través de cadenas de tiendas Ó tiendas
independientes. La calidad de la mano de obra, así como la
materia prima que se usa son factores determinantes para
posicionar el producto y asegurar 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, único en
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diseño y a un precio competitivo.

F.- GUANTES DE HULE:

Hay muchas variedades de guantes de hule que incluyen
guantes para exámenes de cirugía, de uso doméstico. Los guantes
son hechos de hule o latex. el mercado de los Estados Unidos se
encuentra actualmente saturado de guantes de latex para exámenes.
Los precios competitivos han sacado a varios de los jugadores del
mercado. Sin embargo los guantes de latex de Guatemala tienen
una ventaja sobre aquellos que se fabrican en Taiwan, Malasia y
China y es porque se pueden exportar guantes de hule libres de
impuestos a los Estados Unidos debido al CSI. Sería difícil para
cualquier firma que no haya desarrollado el mercadeo y
distribución en los Estados Unidos ser competitiva a un plazo
corto. Sin embargo, el mercado tendrá escrutiños a largo plazo,
particularmente si Guatemala puede d~sarrollar un guante de
calidad a un precio competitivo llenando los estandars de
especificaciones médicas.

G.- ALETAS DE CAUCHO PARA NATACION:

Las aletas de caucho para buceo profesional o entretenimiento de
" scuba" ha tenido una creciente demanda ya que el deporte en sí
está gozando de un período de popularidad. Existen tres mercados
básicos para aletas de caucho, estos son: tiendas de
especialidades, tiendas generales de artículos de deporte, y
ventas de catálogos por correo. Los consumidores en los Estados
Unidos son sensitivos en cuanto a las marcas, lo cual hace
relevante el hecho de la unión 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 producción ha
impulsado a los fabricantes en los Estados Unidos a buscar
opciones de producciones fuera del país. 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 y
comparables en calidad. Los fabricantes de los Estados Unidos
podría estar interesado en establecer un contacto.
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H.- DISPOSITIVOS MEDICOS:

Productos fabricados de hule dentro de la industria de
dispositivos médicos incluye: cateteres, jeringas, agujas
hipodérmicas, y bolsas calientes entre otros. Las importaciones
en los Estados Unidos de los artículos de quipo médico son
sustanciales, con un total de USS. 2.7 billones en 1988. México,
República Dominicana, Japón e Irlanda son exportadores mayores a
los Estados Unidos. Actualmente la industria se encuentra en una
fase de consolidación pues hay exceso de oferta y competencia en
el precio. La calidad de los productos que cumplan lineamientos
regulados federalmente son los factores críticos en la
producción y el mercadeo. Debido a que Guatemala tiene un fácil
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 podría poveer la tecnología
adecuada y dar la asistencia para cumplir las normas adecuadas.

1.- ORNAMENTOS PARA LA NAVIDAD Y REGALOS:

El mercado de los ornamentos de navidad y accesorios
incluye: focos soplados por máquinas, guia de luces, brichos y
una gran variedad de artículos de novedad que reflejan los temas
de la estación navideña. Aproximadamente un cuarto del total del
consumo de los artículos navideños es importado, siendo los
países del Este de Asía los que porveen gran parte de las
importaciones. Actualmente un experto estima que la demanda para
la producción en línea de" un sólo componente; ornamentos
navideños hechos a mano y pintados a mano excede US$ 30 millones
anualmente. Este componente del mercado es uno donde Guatemala
podría competir. Hay dos fuertes opciones para manufactureros
guatemaltecos y ellas son: La fabricación de ornamentos étnicos,
bien diseñados y la fabricación de productos ornamentales hechos
con diseño para el consumidor estadounidense.

J.- MONTURAS DE ANTEOJOS:

La demanda en general para monturas de anteojos (aros de
anteojos> es considerada fuerte y consistente. El mercado de
importación a los Estados Unidos para marcos de anteojos es
inmensa, se estima que representa un 90% del total del mercado.
Italia, Japón, Hong Kong y Francia son los mayores exportadores a
los Estados Unidos, aún cuando deben pagar una tarifa de 7.2%.
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Por esta razón Guatemala si pudiera iniciar una sociedad con un
productor extranjero existente, tendría un potencial
comparativamente ventajoso al entrar en este mercado, además el
costo de mano de obra es un componente importante en el proceso
de producción ya que se requiere ensamblar a mano varias partes
del marco.

K.- ESTUCHES V CINCHOS PARA HERRAMIENTAS:

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

El diseño del cincho varía según la ocupación del que lo
usa. La mayoría son hechos de cuero con aplicaciones de lona. A
pesar de que estádisticas de las ventas de cinchos para
herramientas no existe, se espera que la demanda permanezca
estable. La construcción de cinchos para herramientas es una
labor ardúa, ya que son cortados, cocidos y ensamblados a mano.
El promedio de los precios al por menor esta entre US$ 15-30 y la
línea de los mejores cinchos se venden por precios arriba de US$
50. La durabilidad del cuero y el diseño del cincho son factores
determinantes en la decisión de compra. Los fabricantes
Guatemaltecos deben poder competir en el mercado de los Estados
Unidos por la ardua labor de este producto especialmente, porque
pueden usar materia prima local. Sería recomendable, para entrar
al mercado establecer contacto con un representante ya sea de
ventas o de un fabricante que opera en la industria de los
suplidores de ferreterías.

L.- BOLSAS DE CUERO V ACCESORIOS:

Las bolsas de cuero y carteras generalmente son hechas de
cuero, plástico, tejidos o una combinación de los materiales
mencionados anteriormente.

La calidad y el diseño son primordiales en la decisión de
compra. La industria en total generó ventas de aproximadamente
US$ 1.2 billones en 1988, de lo cual las importaciones suplieron
el 701. de este mercado. Se proyecta que la demanda crecerá en un
margen de 1.81. en los próximos 5 años. China y Taiwan son los
principales proveedores de las importaciones, siendo Italia y
Francia los que dominan el merc~do de importación para los
productos más caros. En repetidas conversaciones con vendedores
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al por menor, se monstraron muy interesados en nuevos proveedores
siempre y cuando se produzca una bolsa de mano de calidad a un
precio competitivo y que la entrega sea confiable. Debido al
incremento dado al precio original en los Estados Unidos por
distribuidores y minoristas, Guatemala tendría que producir y
vender a este mercado a un precio relativamente bajo,
posiblemente tan bajo como US$ 10 - 15 por artículo. Guatemala
no goza de ningún privilegio en la exportación de esta linea de
productos y los Estados Unidos bajo CSl.

M.- MARCOS DE MADERA:

Los marcos para fotos son hechos de madera, plástico,
aluminio extruído o metal. Muchos marcos se compran ya montado
el cuadro Ó impresión Ó los marcos son montados por
profesionales. Hay un creciente mercado para las operaciones de
"Hágalo usted mismo". Marcos de precios altos como lo son,
ornamentados, bañados electrolíticamente (enchapados), o de
maderas duras exóticas o marcos vacíos ya ensamblados sería un
mercado de interés para los fabricantes guatemaltecos. La
demanda actual excede la oferta para marcos parcialmente
ensamblados. Además, es una buena oportunidad para que "nuevos
jugadores" entren al mercado, debido a que las materias primas
en Taiwan, un gran exportador a los Estados Unidos, está
limitada. Además, las legislaciones en otros países restringen
la oferta de dicha materia prima. Asumiendo que los fabricantes
guatemaltecos puedan fabricar un buen producto a un precio
competitivo, deberían poder obtener un buen segmento del mercado.

N.- BOCAS:

Los productos líderes en cuanto al crecimiento de la demanda
en la industria de comidas rápidas son los poporopos (popcorn),
seguidos por comidas para preparación en el microondas, así como
las papalinas y papalinas de tortilla. La principal tendencia de
esta industria es el incremento de la conveniencia y una mayor
atención en los aspectos de dieta y nutrición del consumidor.
Creemos que siendo Guatemala un buen proveedor de la materia
prima de estos productos, podría en forma efectiva competir en
esta área y llenar las necesidades de comidas naturales y
nutritivas de este segmento del mercado.
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0.- JUEGOS DE MESA V SUS CAJAS:

Los productos contemplados dentro del rango de la industria
de juegos de mesa, varían de juegos de mesa para la familia a
juegos de niños, de aventura y acción; y de allí, a juegos como
son el ajedrez y el backgammon. En 1989 el total de embarques de
juegos y rompecabezas se estimó en US$ 1.043 billones. Los
fabricantes guatemaltecos, dado su acceso a la materia prima,
podrían en forma potencial entrar en este fuerte mercado a través
de una asociación en los Estados Unidos con productos de
juguetes, 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 además de la calidad del papel y la tinta son factores
determinantes para que fabricantes norteamericanos consideren una
producción en otros países.

IV.- EXPERTOS DE MERCADO V COMPRADORES INVITADOS A GUATEMALA:

En forma conjunta a la preparación y presentación de los
perfiles de mercado y los análisis de demanda, aproximadamente 15
empresarios norteamericanos se identificador como expertos y/o
compradores interesados en venir a Guatemala y participar en la
presentación de la información de mercados dentro de sus áreas
respectivas de experiencia. También se interesaron en reunirse
con fabricantes guatemaltecos para explorar potenciales
relaciones de negocios.

A continuación se encuentra información básica de nueve de
estas personas de negocios quienes confirmaron su participación
(a la fecha de impresión de este reporte>, así como su interés en
hacer negocios con personas de Guatemala.

A.- SERVICIO DE PROCESAMIENTO DE DATOS: Sr. Len O'Laughlin,
SAZTEe INTERNATIONAL, Kansas City, Missouri.

El señor Len O'Laughlin, es Vicepresidente de Operaciones
para Saztec International, establecida en 1976. Es una de las
mayores en el servicio de converción, de su formación en los
Estados Unidos. Con su casa matriz en Kansas City, Missouri;
Saztec tiene como servicios principales la construcción de base
de datos., i.e. entrada de datos, reconocimiento óptico de
carácteres (OCR> análisis de imágenes, post-proceso y
programación. Ellos han tenido experiencias, muy positivas,
usando recursos de las Filipinas, Singapur,
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Australia y Escocia. También han utilizado recursos de la China,
El Caribe, Corea del Sur y la India, donde sus experiencias en
general han sido menos favorables.

Saztec está siempre buscando posibilidades de Empresas
extranjeras y domesticas que sean confiables en cuanto a la
calidad y conscientes en el precio. Durante sus inicios Saztec
trabajó éon una pequeña compañía " o ff-shore" en las Filipinas.
Hoy en día Saztec International ha crecido sustancialmente y
obtenido ganancias de más de US$ 20 millones para el año fiscal
de 1989. Ha desarrollado entrada de datos, programas de
computación y todo tipo de codificación de formatos y
procesamientos de computación que se requieren en especificos
trabajos. Uno de los trabajos más relevantes de Saztec es su
contrato de cuatro años para convertir de libro de catálogo de la
Biblioteca Británica, que consiste en 360 volumenes a base de
datos por US$ 3.5 millones.

B.- VALVULAS INDUSTRIALES RECONSTRUIDAS: Sr. M.L. MeFatter
VALVE SUPPLV COMPANV INC. La Marque. Texas.

La compañia Valve Supply Inc. es fabricante y reconstructor
de valvulas industriales, principalmente de aquellas usadas en la
industria petrolera y química. El Sr. McFatter, Presidente de la
Compañía, está interesado en reubicar en el extranjero el
maquinado y fabricación de la compañía.

C.- CASETAS PARA GUARDAR HERRAMIENTAS DE JARDINERIA, MUEBLES DE
METAL PARA USO DE JARDIN V PATIO: Sr. David Fernández,
Austram Ine., Hillsborough, North Carolina y Sr. E.l.
Johnson, Keller Industries, Logistie Division, Miami
Florida.

El señor David Fernández es Presidente de Austram Inc,
establecida en 1983 en Hillsborough, North Carolina. Austram es
fabricante e importador de accesorios de jardín. Su línea
principal de productos consiste primordialmente de macetas.
Austram también tiene experiencia en muebles de aluminio fundidD
e invernaderos de aluminio y vidrio para el hogar.

Su experiencia internacional incluyen el cubrir el
provisionamiento de producto, negociación de contratos.
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diseño del producto, producción,
de exportación, desarrollo de
empaque para venta al menudeo;
trámites aduanales.

control de calidad, empaquetado
la literatura del producto y
además del transporte y los

Nelson Inc.,
mercadeo de

de regalos,
industria de

El Sr. E.Z. Johnson eS Presidente de Keller Industries',
Logistic Division, ubicado en Miami, Florida. La compañía se
estableció en 1951 y son fabricantes para mercados masivos. Sus
proveedores se encuentran en todo el mundo como por ejemplo
España, Holanda, El Caribe, Canadá y México. Sus ventas durante
el año de 1989 fueron de aproximadamente USS 260 millones.

Los principales productos de Keller son escaleras de
aluminio y de madera, materiales de construcción (ventanas y
puertas>, muebles informales para la casa y el jardín. Kellers
también se encuentra interesado en obtener proveedores de
componentes de aluminio extruido e hilados plásticos extruidos.

D.- ENVASES METALICOS DECORATIVOS PARA COMIDA V REBALOS V
ACCESORIOS DE MADERA. Sr. Norbert Nelson, Norbert
Nelson Ine., New York, New York.

El Sr. Norbert Nelson es Presidente de Norbert
que es una firma consultora en el desarrollo y
porductos estilizados que sirven a la industria
utensilios domésticos, mobiliario de casa y la
accesorios.
Se fundó en 1978 en la ciudad de Nueva York, sus líneas
principales de producción 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 201. de la
experiencia del Sr. Nelson ha sido internacional. Los países en
los cuales la compañía ha llevado a cabo negociaciones incluyen:
Guatemala, México, El Salvador, Colombia, Ecuador, Perú, Islas
Vírgenes, Haití, Puerto Rico, Gran Betraña, Irlanda, Bolivia,
Francia, Los Países Escandinavos, Alemania Occidental, España,
Italia, Canadá, Hong Kong, Corea, Japón y las Filipinas. El
interés del Sr. Nelson en Guatemala 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 Exhibición de Artesanos>, en Nueva
York. Además representa aproximadamente 200 artesanos
americanos. Este grupo sin fines de lucro se relaciona con
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organizaciones de artesanos: nacionales, regionales e
internacionales, ya sean públicos o privados y con cooperativas
de artesanos, dentro y fuera de los Estados Unidos.

E.- BUARDAFANG05: Sr. John Turner, General Tire International
Company (retirado>, Boerne, Texas.

El señor John Turner está retirado como ejecutivo de la
General Tire International Company, en donde ocupó 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. El" Sr. Turner trabajó
para General Tire, asi como para Firestone Tire and Rubber
Company y tiene un total de 18 años de experiencia en ultramar,
incluyendo trabajo en Ghana, Costa Rica, Brasil, Argentina, Los
Paises Bajos, Irán, Marruecos, Ecuador y México.

Ha sido responsable de la importación de llantas y productos
relacionados en los Estados Unidos, asi como la adquisición de
equipo de producción y materia prima para plantas fuera de los
Estados Unidos.

F.- ORNAMENTOS PARA LA NAVIDAD V 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 importó y mercadeó aproximadamente
US$ 1 billón en utensilios domésticos generales en 1988. 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 está interesada en establecer relaciones con compañias
de mercadeo para exportación y compañías comercializadoras para
surtirse, entre otras cosas, de muebles de hierro forjado,
muebles de aluminio colado, cerámicas (que no contengan plomo>,
ornamentos de Navidad (étnicos>, utensilios domésticos de madera,
juegos de vasos de vidrio teñido y regalos.

G.- COMIDA PROCESADA (ETNICA y ESPECIALIZADA): Sr. Steve
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Hoffmann, New Hope Communieations, Bouler, Colorado y
el Sr.John Willsie, Ambrosia International, Ine.,
Punta Gorda,Florida.

El señor Steve Hoffmann es editor de el "Natural Foods
Merchandiser". Su compañia, New Hope Comunicatios, publica este
periódico y el "Organic Times", "Delicious" y "Expansion
Management". Estos diarios tienen una circulación de 14,000. La
compañia también es patrocinadora de dos grandes exhibiciones en
las costas este y oeste de los Estados Unidos, visitadas por
hasta 20,000 personas y con 845 exhibidores. Una afiliada, "New
Hope Reserch" hace una investigación anual de mercados así como
investigaciones especializadas de clientes. New Hope
Communications estima sus ventas, para 1990, de US$ 7.2 millones.

El "Natural Foods Merchandiser" esta prestando más atención
al comercio internacional y mercados mundiales, por lo que la
visita del señor Hoffmann representa una oportunidad para
explicar el potencial de Guatemala como productor de comidas
naturales y organicas a las personas suscritas al "Natural Foods
Merchandiser" y además promover la industria de comidas naturales
en un nuevo país~ El señor Hoffmann habla el español y ha
trabajado durante dos años en Honduras, en desarrollo agricola.

El señor John Willsie es Presidente de Ambrosia
International, Inc., una compañía involucrada en el mercadeo de
nueces comestibles, fruta procesada y productos vegetales.
Productos de frutas tropicales es un área a la cual la compañía
ha prestado atención especial en años recientes. Nueces al por
mayor, incluyendo cashews y macadamia son también de interés. El
señor Willsie visitará Guatemala para investigar posibles
relaciones de negocios con productores guatemaltecos. Trabajará
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
mercado de los Estados Unidos varían
a la linea de productos investigada
aspectos básicos que puntualizar.
continuación.
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* Para obtener una entrada existosa al mercado
norteamericano requiere de esos productos diseñados para llenar
los estáMdares y del mercado. La mayoría de los productos, sin
importar que sean para uso del consumidor o el mercado
industrial, deben de ser diseñados para llenar las
especificaciones técnicas precisas y el criterio de diseño que
dicte el mercado. En pocas palabras, el fabricante guatemalteco
debe ser guiádos por el mercado.

* Las estructuras y los diversos canales de mercadeo están
bien establecidos y deben ser claramente entendidos. Los
fabricantes guatemaltecos deben integrarse a los canales de
importación y distribución ya existentes en los Estados Unidos
al punto que sea más conveniente para la línea del producto.
Fabricantes, distribuidores, representantes de fabricantes,
importadores, mayoristas e intermediarios en general son parte
del sistema estadunidense de mercadeo y deberán usarse
efectivamente y no ser evitados.

* La importancia de la confiabilidad en el suministro, no
debe ser especialmente recalcada. Las entregas de productos
deberán hacerse a tiempo, el producto deberá llenar claramente o
exceder los estándares establecidos i.e. especificaciones
técnicas, calidad, consistencia, etcétera.

* Un mayor esfuerzo deberá de hacerse para consolidar la
produccción de diferentes fabricas a través de los servicios de
compañias comercializadoras o exportadoras. Estas compañias
pueden ser muy efectivas en combinar los productos de varias
fabricas para generar líneas completas de artículos diseñados
para el mercado norteamericano.

* Un mayor esfuerzo se deberá dedicar en tratar de suplir
componentes selectos y sub-ensamblajes a fabricantes
norteamericanos. Este tipo de industria espandería el número de
oportunidades porque requiere menos comprensión tecnología y
menos inversión de capital que la fabricación de productos
terminados. Los costos de mano de obra de Guatemala son
sumamente razonables y existe suficiente tecnología de producción
para producir competitivamente componentes en diversos sectores
industriales. El contacto con fabricantes en los Estados Unidos
reduciría el esfuerzo de mercadeo necesarios en comparación con
los del producto terminado.
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* Existen oportunidades significativas para extender la
industria manufacturera de servicio en Guatemala. La
reconstrucción de valvulas industriales es un buen ejemplo. Las
industrias guatemaltecas pueden aplicar en forma efectiva la
competividad del costo de mano de obra y de gerencia y calificado
en la reconstrucción, 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 los Estados
Unidos, o'Comprador, está 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 y proveer las mejores
acomodaciones y servicios disponibles cuando esten trabajando con
un socio o cliente en Guatemala. Las industrias guatemaltecas
deben usar sus membresias en organizaciones como la Gremial para
trabajar en busca de mejoras en su infraestructura industrial.
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INFORMACION SOBRE EL ACUERDO
DE RECUPERACION ECONOMICA DE LA CUENCA DEL CARIBE (CBI)

y USOS NORTEAMERICANOS DE COMERCIO RELACIONADOS



INFüRMACIüN 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 Recuperaci6n Econ6mica de la Cuenca del Caribe (CBI) de 1983.
en vigor durante 12 arios. a partir del 10. de enero de 1984.
Guate~ala tambi¿n es beneficiario del Sistema Generalizado de
Preferencias (GSP). La mayor parte de las siguientes
condiciones. son similares a las del GSP. sin embargo el CBI es
más amplio en varios aspectos.

Productos No Elegibles

Bajo
excluídas

el CBl. las siguientes categorías de productos
del ingreso aduanero libre de impuestos.

están

Textiles y ropa. excepto la fabricada con mezcla
fibras vegetales que no sea algod6n (como ramina).
bilaterales pueden ser suscritos para ingresos
impuestos de telares tradicionales o articulas
mano.

Atan enlatado

Petr61eo y sus derivados

de seda o
Acuerdos

libre de
cosidos a

Calzado (calzado desechable y subensamblajes de calzado, tal
como cabezadas son elegibles para ingreso libre de
impuestos).

Ciertas clases de guantes de plástico. cuero y hule

Equipaje, bolsas de mano y otros artículos de cuero como
billeteras, cartapacios. etc.

Algunas clases de ropa de cuero

Relojes y piezas de relojes. si alg0n componente
fabricada en un pais comunista

O
El ingreso libre de impuestos de azucaro carne.
ternera, y etanol está contemplado en reglamentos

ha sido

carne de
especiales.

Los 23 paises. en abril 1990. son: Antigua y Barbuda. Aruba.
Bahamas. Barbados. Belize. Islas Virgenes Inglesas. Cos~a Rica.
Dominica. Rep0blica Dominicana. El Salvador. Granada.
Guatemala. Guyana. Haiti. Honduras ..Jamaica. Montserrat. Antillas
Holandesas. Panamá. Sin Crist6bal y Nevis. Santa Lucia. San
Vincenty Las Granadillas y Trinidad y Tohago.
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Condiciones na.ra Calificar dentro del CEl

El resto de productos. calificarán 0nicamente si:

1. Son cultivados. producidos o manufactu~ados en un 100% en uno
o más de los 22 paises cualificados y son exportados
directamente a Estados Unidos;

2. Los costos directos de producción en uno o más de los paises
CEl totalizan como mínimo un 35% del valor aduanero del
producto. o el 20% si el 15% adicional corresponde a
componentes fabricados en Estados Unidos; y

3. Si el artículo contiene o está hecho con materiales
fabricados en un país no perteneciente al CElo el producto
final se tomará como un producto de comercio nuevo y
diferente" al material extran.iero utilizado para su
manufactura; lograr esta transformación requiere un esfuerzo
:3ustancial. Este proceso es llamado . "requerimiento de
una transformación sustancial", y está controlado por el
Servicio Norteamericano de Aduanas.

A continuación se amplía la información
condiciones anteriores.

sobre las

Antes de proceder con un proyeto dentro del
compafiías podrán obtener del Servicio Norteamericano de
reglas sobre la eligibilidad de su producto para entrar
Unidos libre de impuestos. Estos dictámenes pueden
en forma escrita consultando previamente a la siguiente

Value and Special Classification Branch
Classification and Value Division
U.S. Custoros Service
1301 l~onstitution Ave., N. í~.

Wa~hington, D.C. 20229
(202 j 566-2938

CEI, las
Aduanas,

a Estados
obtenerse
dirección:

Solicitudes para dictámenes previos deben ser enviadas por
escrito y acompafiar detalles sobre el proceso de producción y
sobre costos directos de producción usados para alcanzar el 35%
del valor agregado requerido.

Los productos elegibles para ingresar Llore de impuestos,
pue~en a0n estar sujetos a los impuestos federales sobre el
consumo. Los productos deben cumplir con todas las leye:;
apllcables, regulaciones y normas establecidas para proteger de
los usos comerclales desleales y de los productos perjudiciales o
potencialmente peligrosos, a los consumidores y empresas
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norteamericanas. Por ejemplo. La Comisión de. Comercio
Internacional (ITC), de conformidad con la seCClon 201 del
Acuerdo Comercial de 1974. hará las investigaciones necesarias

. para determinar si un producto importado a Estados Unidos. ha sido
importado en tal cantidad que pueda perjudicar o amenazar a la
industria nacional que fabrica ese producto. Si la Comisión de
Comercio Internacional determina afirmativo el caso anterior.
procederá a recomendar al Presidente de Estados Unidos sobre
varios mecanismos para facilitar el ajuste de la competencia de
productos importados. por ejemplo aume~tar las tarifas. cuotas o
asesoría para los ajustes necesarios.

En relación a los usos de importación desleal. el ITC hará
las investigaciones de acuerdo a las quejas recibidas de las
empresas norteamericanas. conforme a la Sección 337 del Acuerdo
Arancelario de 1930.

La Sección 337. en general. declara métodos de competencia
desleal ile~al y actos desleales de importación o venta de
articulos en los Estados Unidos. la amenaza o el efecto que
pudiera ser el de destruir o afectar sustqncialmente una industria
local, prevenir el establecimiento de tal 'ndustria. o restringir o
monopolizar el intercambio y comercio en los Estados Unidos de
dicho 'producto.

Esta Sección también declara la ilegalidad de infringir una
patente americana vigente. derecho de edici6n. marca registrada.
o cualquier otro trabajo registrado sin autor o marca. Si el ITC
determina que existe un acto ilegal. emitirá su fallo. excluyendo
los articulos en violación de entrada a los Estados Unidos de
America.

El ITC y el Departamento de Comercio co~ducirá sus
investigaciones anti-dumping y compensación de derechos aduaneros
bajo los artículos establecidos en el título VII del Acuerdo
Arancelario de 1930. Derechos de dumping equivalente al 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. Si el ITC encuentra da~os materiales o la amenaza de esos
dafios O que el establecimiento de una industria nacional ha
Slao retrasada. a causa de dicho dumping o importaciones
subsidiadas.

Los derechos aduaneros especiales pueden ser impuestos
únicamente si ambas agencias determinan que se ha producido lO

anterior. Información adicional sobre el ITe y otras
agencias del Gobierno de Estados Unidos relacionadas al
intercambio comercial, Agellcias asi como Leyes aplicables a
usos comerciales desleales. se encuentran en el Anexo C.
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Cálculo del Valor Agregado

Para productos que son cultivados. producidos o
manufacturados en un 100% en paises pertenecientes al CBl. no es
necesario el cálculo de los costos directos de producción. El
valor agregado debe ser calculado para cualquier producto que
posea materiales o componentes de algún país que no pertenezca al
grupo CBl. Esta información debe ser incluída 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 el porcentaje del valor agregado. únicamente
"operaciones de costos directos de producción" pueden ser contados
para alcanzar el 35% requerido. Estos incluyen costos in-
curridos directamente o alocados razonablemente a la
producción del articulo, tales como:

Costo de mano de obra que interviene directamente en la
producción

Supervisión directa de la producción

Alquiler del local que ocupa la fábrica (únicamente área
de producción. sin tomar en cuenta local de las oficinas
adminis trativas ~

Electricidad usada directamente en la producción

Troqueles.
respectiva

herramientas. moldes. y la depreciación

Investigaciones y desarrollo; y

Pruebas e inspecciones

Costos directos que no son considerados como costos directos
de producción y por lo tanto no se toman en cuenta dentro del 35%
del valor agregado. incluyen:

Gastos administrativos. incluyendo supervislon. alquiler
del local administra~ivo. electricidad. etc.

Ganancias

Seguro

Publicidad y

Salarios de los vendedores
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Documentación

Generalmente. el Serv~cio de Aduanas de Estados Unidos
permitir~a el ingreso libre de impuestos de un producto elegible
dentro del CBl. si está debidamente acompariado del Certificado de
Origen Forma A (revisado). y la documentaciÓn necesaria que
evidencia la prueba del 35~~. si se aplica. La letra "c" está
insertada como prefijo al n~mero de articulo en la guia de tarifas
aplicables.

~tras Condiciones d~ las_ T3rifas

La Tabla de Tarifas de Estados Unidos (T5U5) articulo 806.30
y 807.00 estipulan reducción de derechos aduaneros a los
productos de origen norteamericano ensamblados o procesados fuera
de Estados Unidos bajo ciertas circunstancias. Derechos
aduaneros son gravados ~nicamente sobre el valor agregado a los
bienes como resultado de su procesamiento o ensamble en el pais
extranjero. El impuesto no es aplicado al valor del contenido
exportado y reimportado a Estados Unidos.

En general.
manufacturados
procesamiento y
permitidos fuera

T5U5 articulo 806.30 cubre ar~iculos

en Estados Unidos. exportados
luego reimportados a Estados Unidos.
de Estados Unidos:

metálicos
para su

Procesos

Fundido. trabajo
enroscado. grabado.
galvanizado y plateado.

de maquinado. esmerilado. taladrado.
cortado; toquelado. enrollado. formado.

El articulo 807 perml~e la reducción de impuesto en las
operaciones cuyos componentes sean fabricados en Estados Unidos.
ensamblados en el extranjero. y después reimportados. El Articulo
807 se aplica ~nicamente cuando los componentes 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. remachado. soldado
y afianzado.

Operaciones incidentales al proceso de ensamble. como
limpieza. remoción de grasa u óxido. aplicaci6n de pintura o
revestimientos protectores. limado o cortado. también son
permitidos. También son consideradas operaciones incidentales la
calibración final. prueba. simbolizado. clasificaci6n y dohlez del
producto ensamblado.
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Anexo B

Aranceíes Estadounidenses para los
Veinticinco Productos Guatemaltecos

Identificados como los Más Prometedores
para la Exportación



Aranceles Estadounidenses para los 25 Productos Guatemaltecos Identificados como los Más Prometedores para la Exportácion

Nombre del Producto Código del Arancel Otras (? Unidades usadas en
Arancel (HTS) Guat. General Canada Preferencias la documentación aduanera

Productos Caseros de Madera
• Cubiertos, Cuchillerla 4419.00.80 Ubre 1 5.3% 4.7% A,IL Peso bruto reportado del embaraue
- Ornamentos de madera 4420.10 Libre 1 5.1% 4.5% A,IL 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 maanetofónicas 8523.11/12/13 Libre (1) 4.2% 3.7% A,IL Códiao depende del tamaño de la cinta
- Discos magnetofónicos 8523.20 Libre (1 4.2% 3.7% A,IL Número de disco/cintas a entrar

Muebles para el patio
• Muebles metálicas 9403.20.00.30.4 Libre 1\ 4.0% 3.2"10 A IL Uso casero especifique peso bruto

Casetas para herramientas 9406.00.80.30.8 Libre (1 5.7% 5.1% A,IL Especifiaue número de unidades en embaraue

Guardafanaos para camiones 8708.70.80.50.5 Libre (1 \ 3.1% 2.7% A B IL Peso bruto reportado del embaraue

Monturas estilo americano 4201.00.60.00.6 Libre (1) 4.2"/0 3.7% A,IL Especifique número de unidades en embaraue

Envases decorativos y 7310.20.00.00.7 Libre 1 Libre Libre Libre Especifiaue número de unidades en embaraue
especializados

Eauipo plástico 3923.10.00.00.6 Libre 1) 3.0% 2.7% A,IL Especifiaue número de unidades en embaraue
especializado para
el maneio de materiales

Comida 'natural' v étnica
- veaetales, frutas, nueces 2001.00 Libre 1 (3) (3\ (3) Especifiaue número de unidades en embarque
• preservada en vinaare
- tomates 2002.00 Libre 1 (3) (3) (3) Peso repartado de la unidad en ka.
- champiñones 2003.00 Libre (1 (3\ 13\ (3) Peso repartado de la unidad en ka.
• Otros veqetales no Preservac 2004.00 Libre (1 (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en ka.

en vinaare, conaelado
• Otros veaetales 2005.00 Libre 1 (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en kQ.

en vinaare, no conaelados
- Frutas nueces preservadas 2006.00 Libre (1 (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en ka.

con azúcar
• mermeladas, compotas 2007.00 Libre (1 (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en ka.
• frutas, nueces, preparadas/ 2008.00 Libre (1 (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en ka.

preservadas de otra manera
• Juaos de frutas 2009.00 Libre (1 (3) (3) (3) Peso reportado en litros
• salsas v preparaciones de ell 2103.00 Libre (1 (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en ka.
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Aranceles Estadounidenses para los 25 Productos Guatemaltecos Identificados como los Más Prometedores para la Exportácion

Nombre del Producto Códiao del Arancel Otras(2) Unidades usadas en
Arancel (HTSl Gual. General Canada Preferencias la documentación aduanera

• sopas v caldos 2104.00 Libre 11) 13) (3) (3) Peso reportado de la unidad en ka.
• Comida preparada, no 2106.00 Libre (1) (3) (3) (3 ) Peso reportado de la unidad en ka.

espécificada

Tarietas de ocasión 4909.00.40.20.2 Libre (1) 4.9% 3.9% A IL Unidades reportadas (en miles)

Marcos de Madera 4414.00.00.002 Libre (1) 6.0% 5.4% A,IL Peso bruto reportado del embarQue

Vehlculos Blindados 8710.00.00 Libre (1) Libre Libre
,.

Libre EspecifiQue número de unidades en embarQue

Componentes de Bicicletas EsoecifiQue número de unidades en embarQue
• Armazón de bIcicleta 8714.91 Libre (1) 4.9% 4.4% IL
• Uantas y rayos 8714.92 Libre (1) 6.0% 5.4% IL

Textiles oara la cocina
- Tela cara toallas 5802.20.00 Libre (1) 19.5% 17.5% - Peso bruto reportado del embarQue
• Uno cara la cocina (toallas) 6302.59.00.00.2 Libre (1) 10.0% 9.0% - EspecifiQue número de unidades en embarQue
- Lino cara el comedor 6302.51 (tejido) 5.5% 5.5% 4.9% - EspecifiQue número de unidades en embarQue
• Otros artIculas 6307.10.20. Libre (1) 10.5% 9.4% . Peso reportado de la unidad en ka.

Bolsas de Cuero y Accesorios
- Bolsas, valor menor Que $20 4202.21.60. 10.0% 10.0% 8.0% IL EspecifiQue número de unidades en embarque
- Bolsas, valor mayor Que $20 4202.21.60. 9.0% 9.0% 7.2% IL EsoecifiQue número 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 número de unidades en embarque

Estuches V cinchos cara 4204.00.30/60 Libre 11) 3.7% 3.3% A IL Peso reportado de la unidad en ka.
herramientas

Monturas de Gafas plásticas 9003.11.00.00.5 Libre (1) 7.2% 6.4% A,IL Unidades reportadas en docenas

JueQos de Tabla y Cajas 9504.90.60.00.0 Ubre (1) 4.6% 4.1% A IL Peso brutp reportado del embarQue

Guantes de caucho 4015.11.00.00.2 Libre (1) 3.7% 3.3"/0 A IL Unidades reportadas en docenas

Dispositivos Médicos 9018.39.00 Libre 11) 4.2% 3.7% A,IL Unidades reportadas en docenas

Aletas de Caucho para natación 9506.29.00.40.9 Libre (1) 4.6% 4.1% A IL Peso reportado de la unidad en kQ.
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Aranceles Estadounidenses para los 25 Productos Guatemaltecos Identificados como los Más Prometedores para la Exportácion

Nombre del Producto Código del Arancel Otras(Z) Unidades usadas en
Arancel (HTS) GUat. General Canada Preferencias la documentación aduanera

Ornamentos
- vidrio 9505.10.10.00.7 libre (1 6.6% 5.9% A,IL Peso reportado de la unidad en kq.
- madera 9505.10.15.00.2 libre 11 5.1% 4.5% A,IL Peso reportado de la unidad en kq.
• plástico 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 ka.
- escenas de navidad fiquras 9505.10.30.00.3 libre (1) 5.3% 4.7% A,IL Peso reportado de la unidad en ka.

Válvulas Industriales Restaurac 9802.00.40 libre (1) Valor- Libre B,C Arancel cobrado al valor aqreqado, usando la
aareaado tasa del mismo producto. No es cobrado a los

productos Que se califican por la CBI

Bocas Iqual Que Comida libre (1) (3) (3) (3) Peso reportado de la unidad en ka.
Procesada

(1) indica aue los productos entran sin arancel por causa de eBI
121 A = GSP; B = Automotive Products Trade Act; C= Aareement in Trade in Civil Aircraft; IL = U.S.-Israel Free Trade Area
(3) Aranceles comoarables no se oueden dar por razón de que cada producto tiene requisitos, excepciones, etc.

Paises no-beneficiarios de la CBl oaaan aranceles en un ranao oor Promedio de US 5 centavos/ka a 35% del valor indicado.
I
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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 área de comercio el Presidente act6a de
conformidad con la autoridad delegada por el Congreso. De
conformidad c6n esa autoridad delega~a, el Presidente supervisa
la negociación de los acuerdos comerciales y los documentos que
proclaman los pedidos cuando suben o bajan las tarifas. impone
cuotas de importación, etc, En la sección 201, sección 337. y
los casos sobre actuación y ajustes en cuestiones agrícolas. el
Presidente tiene la última decisión para resolver.

Congreso
Dentro de la Constitución, el Congreso tiene una responsabilidad
básica en asuntos de negocios. En general. por medio de
legislación, el Congreso delega los aspectos de negociaclon de
convenios comerciales al Presidente. pero se reserva el derecho
de aprobar dichos convenios 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 juicios en
asuntos de comercio.

Las siguientes instituciones poseen una responsabilidad primaria
en los asuntos de tarifas y comercio: "The Rouse Committee on
Ways and Means" , "Senate Committee on Finance", La mayoría de la
legislación de negocios está 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 sección 332.

Representante de Negocios Norteamericano (USTR)
Este representante es el Asesor en Jefe del Presidente en asuntos
de negocios. La USTR y sus funcionarios negocian los acuerdos de
intercambio con los países extranjeros y supervisan nuestras
obligaciones con laGATT. La USTR también provee de información
al Presidente sobre lo concerniente a la sección 201 de los casos
y de acuerdo con los delegados con autoridad del Presidente, le
pueden pedir a la ITC que realice los estudios de la sección 332.

·La D5TR conduce las investigaciones de la sección 301 con
respecto a las prácticas ilegales o las violaciones a las
obligaciones internacionales cometidas por gobiernos extranjeros.

Departamento de Comercio Norteamericano
A través de su División [nternacional de Administración de
Negocios. esta oficina también participa en el desarrollo de las
políticas de negocios de las d~pendencias ejecutivas. La oficina
de comercio asiste a los exportadores norteamericanos e incluso
administra las leyes de control de exportaciones sobre los
productos de alta tecnologia. Bajo las leyes de protección a los
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productos nacionales (antidump) y de compensaClon (contervail) la
oficina de comercio hace sus investigaciones 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 agrícolas delegados por el Congreso." Bajo la sección
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 están interfiriendo con algún
programa de la OSDA. El Presidente puede imponer una cuota a
tales importaciones. pero no podrá hacerlo sin antes pedirle a
la ITC que conduzca una investigación. El puede imponer dicha
cuota irrelevante en cuanto al resultado de las investigaciones
de la ITC.

Comisión Internacional de Comercio Norteamericana (ITe)
La ITC es una agencia independiente de investigación. que provee
asistencia al Presidente y al Comercio en materia de comercio y
tarifas. La ITC no hace políticas de comercio ni negocia con
países extranjeros. A solicitud del Congreso o del Presidente.
la rTC conduce estudios bajo la sección 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 Comisión
conduce investigaciones sobre daBos a la -importación contemplados
en la sección 201 del Acta de Negocios de 1974. sección 337 y del
"antidumping" (sección 7.'31) y de la compensación arancelaria
(sección 701). las provisiones del Acta de Tarifas de 1930 y la
sección 22 del Acta de Ajustes para la Agricultura. La ITC es el
autor básico de la clasificación de tarifas en los Estados
Unidos.· pero las tablas son administradas por el servicio de
aduanas. que es parte del Departamento del Tesoro.

Cortes Norteamericanas
Las decisiones de la ITC sobre las leyes de "antidumping" y
compensaClon arancelaria pueden ser apeladas a la Corte
Internacional de Comercio Norteamericana (eIT) en Nueva York. y
las decisiones de esta corte pueden ser apeladas a su vez a la
Corte de Apelaciones del Circuito Federal (CAFC) en Washing~on.

La sección 337 de la ITC puede apelar directamente al CAFC.

Industria Norteamericana
La industria puede levantar peticiones bajo las secciones 201 y
337 con la ITC además de peticiones de subsidio y "antidumping"
(compensación arancelaria). las cuales están registradas con
Comercio y l~ ITC (deben ser regisLradas con ambas). También la
industria puede registrado bajo la sección 301; con la USTR.
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ACTIVIDADES DE ASISTENCIA Y RECURSOS DE NEGOCIOS

Industria Privada
y Grupos de Interés

1. Puede solicitar
comercio ilegal (701.
731). comercio legal
(201), ajustes agrí
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
que conduzca una in
ve"stigación 301.

Legislativo

Comisión Internacional
de Comercio

1. Conduce ajustes agrí
colas de comercio ilegal
(701. 731) y legal (201)
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

Departamento de
Agricultura

Solicita al Pre
sidente que pida a
la ITC investigue
las interferencias
de importaciones
agrícolas con los
programas agrícolas
de EUA (22).
DEPARTAMENTO DE
COMERCIO
Determina los már
genes de subsidio
(701) y de "anti
dumping (731) en
casos de comercio
ilegal
en combina-
c~on con la inves
tigación de ITC.

Ejecutivo

Congreso
1. A través de le-
gislaciónes. se delega
la autoridad y la ju
risdicción del comer
cio al Presidente, la
USTR. la ITC y varios
departamentos. tales
como el de Agricultu-
ra y el de Comercio.
2. Aprueba leyes de
Comerc io.

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 el comercio.

Corte Internacional de
Comercio (CIT)
Sobre la apelación de
los partidos revisa de
siciones de laITC y de
la Oficina de Comercio
en casos de comercio
ilegal (701-subsidio.
731- "dumping" ).

Corte de Apelaciones
para el Circuito Fede
ral (CAFe)
Sobre la apelación de
los partidos. revisa
las decisiones sobre
negocios ilícitos. por
la CIT y decisiones
:337 por la ITC.
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Presidente
1. Determina el
alivio. si alguno

en casos de nego
cios legales.
2. Solicita a ITC
investigación si
importaciones in
terfieren con pro
gramas agrícolas
locales (22). El
Presidente determina
alivio se' posible.
3. En casos de pro
piedad intel.ectual
determina el cese o
la continuación u
órdenes de exclusión
311.

Negocios U. S. A.
(USTR)

1. Aconseja al
Presidente en ac
ciones de reme-
dio des pues de

,
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que la ITe encontró
faltas serias a una
industria nortea
mericana por razón
de importaciones lea
les realizadas (201).
2. Aconseja al
Presidente en me
didas que remedien
después que ITC ha
determinado que
importaciones
agrícolas inter
fieren con pro
gram~s agrícolas
norteamericanos.
(22) .
3. Solicita estu
dios 332 de la ITC
4. Conduce
investigaciones
301.



Ajustes a la Agricultura (Sección 22)

Pregunta: . . . .. ¿Están las importaciones interfiriendo con los
programas agrícolas?

Iniciadores: .. El Presidente. tras la solicitud del Secretario de
Agricultura.

Dónde: Directamente con U5ITC.

Solución: . . . .. Recomendar
Presidente.

cuotas o tarifas más altas al

Comercio Legal (201)

Pregunta: . . . .. ¿Son acaso el incremento de las importaciones causa
substancial de daños serios?

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

Dónde: Directamente con USITC.

Solución: . . . .. Recomendar
Presidente.

cuotas o tarifas más altas al

Subsidio o Compensación (701)

Pregunta: ..... ¿Están las importaciones subsidiadas causando daños
materiales?

Iniciadores: .. Industria Doméstica o Gobierno norteamericano.

Dónde: Simultanéamente con:
* Departamento de Comercio; ¿existe subsidio?
* USITC; ¿El daño material existe por las

importaciones subsidiadas?

Solución: . . . .. Invocar impuestos iguales al subsidio.

Junio de 1989
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"Antidumping" (731)

Pregunta: . . . .. ¿Están los productos importados vendidos a
menores precios que en su mercado original o más
bajos que su costo de producción, causando daños
materiales'?

Iniciadores: .. Industria doméstica o gobierno norteamericano.

Dónde: Simultáneamente con:
* Departamento de Comercio; ¿existe el "dumping"?
* USITC; ¿Existe el dafio material por causa del

"dumping"?

Solución: . . . .. Igualar los impuestos al márgen de "dumping".

Propiedad Intelectual (337)

Pregunta: . . . .. ¿Existen métodos ilegales de la competencia
importada que estén dañando la industria local o
restringiendo o monopolizando los negocios o el
comercio en Norteamérica?

Iniciadores: .. Industria Doméstica o gobierno norteamericano.

Donde: Directamente con U5ITC.

Solución: . . . .. Excluir las importaciones u ordenar a lQs
violadores que cesen y desistan; ambos sujetos
al veto presidencial y la apelación a la CAFC.

Estudios 332

Actividad: ... : Hacer investigaciones en materia de comercio
internacional y en los efectos probables de
implementar acuerdos comerciales.

Iniciadores: .. Congreso, el Presidente y USITC.

Dónde: Directamente a USITC.

BEsr AVAILABLE COPY

6



Reportes Miscelaneos

Requeridos por la ley.................. Anual
Semestral
Trimes"Lral
Mensual

Requeridos por el Gobierno de E. O.A .... Anual
Semestral
Trimestral
rlensual

Opcional. .

.Junio de 1989

7

Anual
Semestral
Trimestral
Hensual



GUATEMALA: PRODUCTOS Y MERCADOS
PARA EL CRECIMIENTO

DE LAS EXPORTACIONES

INFORME FINAL

VOLUMEN 11:
ANALISIS DE DEMANDA

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

Preparado para:

.Preparado por:

PatrocinadO -por:

Mayo de 1990

USAID / Guatemala
y

La Gremial de Exportadores de Productos
No-Tradicionales de Guatemala

Ernst & Young

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



RECONOCIMIENTOS

Ernst " YOUD¡llev6 a cabo este proyecto como parte de su contracto de
Apoyo al Desarrollo de la Empresa Privada 11 (PEDS 11) con USAID. El
trabajo fue realizado por el grupo de Finanzas e Inversiones
Internacionales liderado por Dr. Dimitri Plionis del Grupo Internacional
de Consultoría 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 crítico al mismo. John Hom1ish, Carolina Kuczynski
Pierson, Ricardo Lima, y Norbert Nelson fueron lo~ consultores externos.

El socio afiliado a la red internacional de Ernst & Young, IJzarralde,
Ayestas, Asturias y Ramos, provey6 de excelente asistencia administrativa
a los miembros del equipo. Agradecemos mucho a Lucía Verdugo de Lima
y Kilma Flores Valenzuela por su apoyo al escribir a máquina, 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 logística 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 demás oficiales de dicha
organizaci6n 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 informaci6n presentada. El personal de Emst & Young
disfrutó con su participaci6n en este importante proyecto y nos sentimos
seguros que las empresas guatemaltecas van a aprovechar la informaci6n
y contactos provistos para desarrollar nuevas exportaciones y lograr una
presencia mayor en los mercados estadounidenses.



RESUMEN DE PROYECTO
VOLUMEN 11

ANALISIS DE DEMANDA

Tabla de Contenido

# Pá¡ina

Introducci6n. 1

Sector Industrial: Metal!Mecánico.. 3
* Vehículos Blindados....... 4
* Válvulas Industriales Reconstruidas..................... 6
* Componentes para Bicicletas....... 8

Sector Industral: Textiles.. 11
* Artículos Textiles para uso en la Cocina.................. 12
* Maletas, Equipaje, y Bolsas de Tela......................... 16

Sector Industrial: Caucho................................................ 19
* Guantes de Hule.................................................. ID
* Aletas de Caucho para Natación............................ Z3
* Dispositivos Médicos............................................. 25

Sector Industrial: Productos Estilizados............................. 28
* Ornamentos para la Navidad y Regalos................... 2}

Sector Industrial: Plásticos.... 31
* Monturas de Anteojos............................................ 32

Sector Industrial: Cuero............... 34
* Estuches y Cinchos para Herramientas................... 35
* Bolsas de Cuero y Accesorios.................................. :rl

Sector Industrial: Madera ·..... 40
* Marcos de Madera................................................ 41

Sector Industrial: Agro-Industria..................................... 44
* Bocas................................................................... 45

Sector Industrial: Litografía............................................. 48
* Juegos de Mesa y sus Cajas.................................... 49

Apéndice A: Códigos de Area para Telefonar a
Compañías Estadounidenses . 51



INTRODUCCION

Los siguientes quince Análisis de Demanda fueron preparados so
bre aquellos productos que llenaron el criterio para la proyección
inicial de veinticinco productos considerados apropiados para la ex
portación ó para la expansión de la misma. Sin embargo, éstos no
llenaron los requisitos de selección para formar parte de los prime
ros diez más prometedores para la expansión.

Fueron identificados de diez a veinte productos con potencial
aparente dentro de cada uno de los diez Sectores Industriales: Elec
trónico, Metal/Mecánico, Textiles, Madera, Cuero, Plásticos, Hule,
Litografía, Productos Estilizados y Agro-Industria.

Esta selección fue basada en la comparación inicial de la capa
cidad productiva potencial, actual y aparente de Guatemala con los
resultados del esfuerzo simultáneo de investigación de mercado en los
Estados Unidos. La investigación de mercado examinó los mercados pri
marios y secundarios para algunas de las exportaciones actuales de
Guatemala, al mismo tiempo que evaluaban las oportunidad~s de expander
la producción y las modificaciones para líneas de productos actuales.
También se examinó el potencial de exportación para líneas de produc
tos nuevos para mercados actuales, así como nuevos.

Cada producto se tamizó 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 Producción
Consideraciones de Control de Calidad
Fuente y Disponibilidad de Materias Primas
Factores de Transporte General
Competencia
Consideraciones Técnicas

Es importante hacer notar que éstos análisis se concentraron en
las demandas de mercado/considerando la capacidad de producción como
importante pero como factor secundario.

El proceso de tamizado determinó los veinticinco productos con
potencial de exportación y expansión en su exportación. Para selec
cionar los diez mejores mercados a perfilarse, se condujo un análisis
de demanda de los productos.
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Este análisis examinó los productos}aplicando con mayor profun
didad, el criterio de factores ya mencionado y evaluándolos contra
factores fundamentales de demanda, giros de mercado, requisitos de
volúmen, de empaque y marca, potenciales barreras de intercambio, ta
rifa y factores de regulación y algunas otras consideraciones del me
dio. Además, fueron examinados requisitos de servicio, tanto durante
el transporte del producto como en el lugar del mercado.

Basándose en los resultados de los Análisis de Demanda, fueron
seleccionados los mercados norteamericanos más prometedores para las
diez líneas de productos guatemaltecos para perfilarse con mayor de
talle.

Los siguientes Análisis de Demanda proveen una descripción de los
quince productos no seleccionados. Cada análisis 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
exportación de estas quince líneas de productos. Se pueden identifi
car en estos análisis oportunidades y muchas lecciones interesantes.
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SECTOR INDUSTRIAL

METAL/MECANICO

1. Vehículos Blindados
2. Valvulas Industriales Reconstruidas
3. Componentes de Bicicleta

(



VEHICULOS BLINDADOS

Descripción de Producto

Los vehiculos blindados son sumamente protegidos que llevan
individuos que necesitan mucha protección o grandes cantidades de
valores como joyas o dinero que debe ser enviado a los bancos.
Los vehículos blindados consisten en carros o camionetas que han
sido construidos con vidrios muy gruesos 'antibalas y camiones
construidos con una armazón de metal muy gruesa y cerrejería muy
confiable. Son principalmente utilizados por los servicios de
courier bancarios, funcional'ios impol:'tantes de gobierno y
negociantes muy prósperos, Debido a la cantidad de mano de obra
que involucra el pr06eso del blindaje (todos los cortes y
ensambles que deben ser hechos a mano). artesanos guatemaltecos
:sumamente háhiles a costos comparativamente más bajos. ayudarán
a incrementar la posibilidad de que Guatemala sea una fuente
extranjera de vehículos blindados para el mercado norteamericano.

Estructura y Demanda de Mercado

Los vehiculos blindados pueden ser comprados a un fabricante
de vehículos que prevea el chasis y contrata el servicio de
blindaje o en otras instancias el productor manejará tanto la
construcción del chasis y el blindaje, La venta y el mercadeo de
vehículos blindados son generalmente manejados por los ejecutivos
de ventas de el fabricante. Ni el Departamento de Comercio. ni
La Comisión Internacional de Comercio mantienen estadísticas
sobre las ventas de vehículos blindados. y la mayoría d~ los
industriales guardan en secreto tal información, Una fuent~

indica que dificilmente se logren vender más de 150 vehículos
blindados para bancos durante un ario. Eln6mero de carros y

camionetas que actualmente están en operación en los ESt2dos
Unidos para propósitos no mllital'es esl,,3. estimada en unos pocel :';

miles. La demanda para vehiculos blinaados se mantiene estable
pero el tamado del mercado es limitado. La atención a Las
dernand3.s es pec if icas de cada cliente son rrlllY "Í.r:1Port,ant.e en éS t,.:;
negocio.

la calidad y utilizar
Para ganar acceso al

extraordinariamente sensitivo
tecnología más rec ienT.8. Un.=t
un producto defectuoso corre
oportunidades en este mercado.

compañía que
el. riesgo de

produce o manufactur~

no encontrar 1) tra~-:;

contenido alto de mano de obra en la producción
una venT.aja para el eroduct6r que tiene mano de obra muy
entrenada y a bajo costo. L"Js 'Jenicu.lcs ~lind3dos no ;,>~,:'.

sensiT.ivos al precio porque las personas o comp..e,riías que pw~clen

comprarlo~ est~n displ~estos a g~star g~~lldes ~~mas de ¡iinero ?l)r
la pt.~otección necesaria.. (~~L1.3terna.la tiene LID irlf?:reSCi Jibre .-1,-",

impues tos hac ia e 1 me l'l-::ac1u nl~!l·teamet' icanc). Lo~; re'~uerirnient>.::,;o;
te l~ nCI 1 óg: i e lJ s lJa r.3. (~.3 r r!'):~ ~,r ',-~ .:1 :n i() ne ll'.::t.3 b 1. i rlel.::l. el () S· .3 C:!l SU!r~a. rne [: ~: ~
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básicos. mientras el ~api~al y
para producir carrocerias de
exigentes.

Conclusión

los reql1erimientos tecnoLogi.t~t)s

camiones blindadas son mas

En general. la fuente más grande para Guatemala de
competencia en ingresar a los mercados norteamericanos será los
productores norLeamericanos. La industria norteamericana es
pequeria y ha sido resisLente a la penetración foránea en el
mercado doméstico. Las Tlrmas guaLemaltecas tienen alguna
experiencia en modificar vehiculos de serie. al blindarlos para
uso de vehiculos de protección. El obstáculo más grande para el
ingreso gU3Lemalteco es el hecho que los clientes requieren un
producto confiable de alta calidad y prefieren comprar a un de un
productor establecido. con una buena reputaci6n de calidad. La
avenida más apropiada para irlgresar dentro al va a ser a través
de los enlaces con productores norteamericanos en tanto se
obtLene una reputaci6n por calldad. confianza y efectividad.
Esto será en la mayorla de los casos un esfuerzo a mediano o
largo plazo.

BESTAVA~ABLECOPY
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VALVULAS INDUSTRIALES RECONSTRUIDAS

Descripción del Producto:

Las v~lvulas son una parte clave en la industria de válvulas
y accesorios de tuberia. Las válvulas que este análisis enioca
son las válvulas reacondicionadas. muchas veces referldas como
válvulas de excedente. que·son válvulas reconstruidas producidas
originalmente en los Estados Unidos. Dichas válvulas tienden a
ser tanto de alta calidad como de alta tecnologia. El
reacondicionamiento lleva mano de obra intensiva y los
productores norteamericanos están interesados en explorar la
oportunidad de reconstruir las válvulas en el extranjero. Las
válvulas reconS~rU1Qas. que este análisis enfoca. son
principalmen~e utilizadas en refinerías de petróleo. pero también
tienen uso importantes en muchas otras industrias como la
Química. Alimentos. Papel y pulpas. y la de agua y alcantarilla.
El n~mero HTS para Válvulas es el 9802.00.40.

Estructura y Demanda del Mercado:

La indus~ria de v~lvulas y accesorios de tubería es una
industria multi'billonaria que es predominantemente abastecida
por productores norteamericanos. en 1988 la demanda aparente para
válvulas y accesorio ne tuberia fUe aproximadamente de $10.3
billones. de los cuales aproximadamente $1.2 billones fueron
importados. El valor de importaciones a los Estados Unidos se
incremen~aron un 20% en 1988 sobre 1987. Recientemente. el
crecimien~o en importaciones de Alemania Ucci~ental y Japón na
deCreC1QO debido a las compras norteamericanas a México J al
lejano oriente las cuales se incrementaron significativamente.
Los productores de valvulas reacondicionRdas ~ipicament~ venden
sus válvulas a una casa suplidora que da servicio, por ejemplo, a
reiinerias de pe~roleo con ~Od05 sus produc~os.

La demanda de válvlllas, de~ldo a S~)S aplicaciones en ~antas

industrias. tienden a ser articulos muy SenS1D.LeS.3. la. cOlldicl.ór¡
económica general del pais. aunque las ~álvulas reacondicionacias
serán un poco más sensibles 50b1'-e las fortunas 11e l:t indust.r13
de 1 petroleo. Pero exis ~en buenas oportunida.des más a 11,§. de 1
merc,:tdo norteamer ic.::u:.o. t!.1.. mercado de ~xportaciones inc luye
naciones a traves de t/)do ~l mundo que estan h::¡,::::ic;ndo mejoras a
su, infraestructura a al desarrollo de las instalaciones ae
l'"et lllerías o plantEt3 qLLl.n·ll(~.3.S. Debiclo a.l t~rl tlCO papt=.::], Cl~Ie

juegan las válvulas en la mayoria de las aplicaciones y su bajo
precio si una válvula se arruina. será, reemplazada. lo que
garantiza la continuidad en su demanda. Las válvulas siendo un
co rnpone11"te i nd u.s tria1 , ;~: U[u rtl~ i órl es T,.§ es t. r ~c; t.:::trne n te o r ie rl ta.ci.::t y
el comprador de estas v~_Lv:~llas se itl~eresar¿ ~5~rictamen~e en su
funcionabilidad y durablliJ~d. no apariencia co~) en otro tipo de
art.ícUloS. Lo;::; réC'..)n;~~··l.':'(;"sUI'':':::'; cie V,?,l-vLÜ. .:.l..S gU.'3.::'emal~ecos, .~e
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beneI~ciarán del estado libre de impuestos aue las válvulas
reacondicionadas reCloen bajo la iniciativa de la cuenca d81
Caribe mientras los productos de otros paises pagan derechos
entre el 3 y el 8%. Las válvulas reacondicionadas llevan un
proceso de mano de obra intensivo que requiere genuinas
habilidades artesanales en lugar de equipo alt~mente tecnológico
y muy costoso~ Asi, l~uatemala podria ser un lugar excelente
para realizar tales actividades.

La industria de válvulas tiene estándares rigurosos de
control de calidad. Libros enteros están dedicados a la
descripción de especificaciones muy minuciosas. Los materiales
predominantes para la construcción de válvulas son aleaciones de
acero.

El ~ransporte usualmen~e se efectQa por barco y
de contenedores completos. El transporte terrestre (en
de las válvulas de Gua~emala a Texas. donde la
petrolera es~á concentrada. es tambi~n una posibilidad.

en carga
camiones)
industria

Las compan~as que reacondicionan válvulas. tienden a ser
[0.3. s pequenas que los produc~or,::s de v.:il Villas nuevas. un
reacondicionador puede obtener ventas anuales de entre $1 y J
millones de dolares. Un pl'oductol.' de nuev.3.S válvulas debe es"t.ar
más en el rango de ~5 a 50 millones de dolares. La competenci~

pr1nclpal vendrá de los productores de válvulas norte~mericanos.

,Japón. Alemania Uccidental, I;ore.':l. del ~;ur y ¡'léxico. son les
principales proveedores no norteamericanos ¿el mercado.

El seftor 1:1. L. t1cFatter de la "Valve :3u;:,pl,V Company. l.nc.
La 1:'laroue. Texas. est.~ interesada en examinar la uportunidad
0e localizar una firma guatemalteca para reaccndiclonar su inven~ario

multlffilllonario de válvulas. Una compania guatemalteca neceSl~~

~ener la mano de o~ra calificada que se requiere o estar
dispuesta a dedicar ti~mpo y energia para desarrollar el nivel de
habilidades y conocimientos de ~a~ manera que puedan
reacondicionar válvulas con al~a calidad.

Conc lus ión:

rlosotl."OS <~reern()s qUe ~E;TI'3. ~s un.";t t-JuenCt ()~'()l.~~tlni(la.d irlaled.i.3.t.-,3.
~-=-1ue pl~ede sel:'vir a. ~ned.ia.r~~) ~:. L.::t20 c:·t)rl1C~ g~Ltia. ·3 .~tbrir l.::t pLtel."'t.?~ t=).':tr,:=:"
el estable cimiento de negocios similares. El sedar McFatter ~a

sicic) invit,a.do a. GU,:tteLlla..~,::i ;~.~ ,.~li~:~~I.1t,.i.l." e.'l. eE~ta.t)leCin1iént\) ele Llll3.
()per.3.ción de 1."eEtcolidic;1.c:n:::~~:,~i~r1T.. ") ele T¡tj,2.rJl11':;l~~. Vea. el .:tpénciil.::e ü~

VOL!}men 1- Panl)rama del 2~Jy~cto para [n,~s iniormaCL6rl.
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COMPONENTES DE BICICLETA

Descripción del Producto

Las piezas de bicicleta que este análisis enfoca son:
marcos. aros y manubrios en lugar de las piezas que utilizan más
inversión de capital. como: los encarriladores y los discos de
cambios. Las bicicletas en los ¿stados Unidos son
primordialmente para uso recreacional. aunque los servicios de
mensajeria en áreas urbanas usan ciclistas para envio de
paquetes. El mercado está sel2:mentado entre POI~OS grupos. Las
bicicletas para ni~os usualmente tienen mecanismos de frenado y
velocidades más sencillos que las bicicletas para adultos. Las
bicicletas para nirios son tipicamente utilizadas hasta que el
ni~o alcanza su doceavo o treceavo cumplea~os: después de esa
edad la mayoria de los niftos comprarán una bicicleta que tiene un
es~ilo similar a la de un adulto. Las bicicle~as de adultos
tienen. hasta recientemente. dos categorias básicas: de carreras
o de estilo tradicional. Hoy un componente importante del
mercado de bicícletas es el de bicicletas para ciudad y
bicicletas para monta~a. las cuales son colectivamente llamadas
"bicicletas para todo terreno" o ATEs. Las ATEs tienen llantas
más anchas y manubrios más elevados. pero opuestas a las
bicicletas tradicionales que tienen de una a tres velocidades.
las ATEs ~ipicamente tienen diez velocidades y son capaces de ir
a altas velocidades 10 que las ayuda a ser más deseadas por un
segmento mayor del mercado. Adicionalmente. estas bicicletas
proveen un manejo más confortable porque el ciclista coloca menos
presi6n en la espalda porque no está doblado hacia el frente ~omo

lo haria en una bici.cleta de Carr81:.",QS. Ademá:::. el asiento es más
acolchonado. Las ATBs debido a que sus llantas son mbs anchas y
sus marcos más anchos. prov~en un manejo más tránquil0 que las
bicicletas de carrera que son menos amortiguadas. El nómero de
H.T.S. para piezas de bicicleta es 8714.91/92.

Demanda y Estructura de Mercado

El producT,cr de biclc let,as -e iene eLla T..ro canales pr -L:lC: ipa l ':é::3

para que el consumidor pueda obtener el producto. Las tiendas de
departamentos (Sears) . tiendas de '~¡epor~es. T,ie~~:-~~::';

especializadas en bic:icletas,y las órdenes por correo son LC~

distribuidores clave para los consumidores. Sxcepto para 3ervir
a tIlla tienda grande de ciepa.rta.mertT..l:.'J3 c;\)ru() ~:)e.3.1·S, lE1. rnaY<)t-l.?i :~~~

fabricanT..es uti.lizan represen-cantes de fabrican~es para vencer
sus productos a los detallistas. La bicicle-c3 del segmento ~as

bajo es usualmente v~ndida a través ce codos lOS canaLes. eXC~pLG

por la tienda especiali33da. Las olciCLetas del 5egrnen~t) r~as

a.lto son ma?ol-ita.rí,3.rn8:n.t,e verl¡jida.s.3. '0 I'.::t'l e::; ,~te Las tl~~_":.;~l:-~1;:':

especializadas con can~ldades menores compradas a -craves 0~

órdenes por correo y tiendas de decortes. ~n 1988 ja~

importaciones suplleron el 54% ceL mercado de bicicle~a~

norteamericano. aproximada.:nAnte $7:35 millones, ccrnparado con ::;,':J.l.')
un 20~{, en 1978. En 1987. r.StÚu:trl suplió para 81 76;~; dé 1.:-.:3 venu'ls
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unitarias y 65% del valor de importaciones o $477 millones. El
total de los embarques de bicicletas en los Estados Unidos en
1988 fue aproximadamente de $1. 35 billones. A la mitad de Los
80. la industria bic~cletera en~r6 en un periodo de gran
crecimiento. La demanda actual es b.3.sicamente estable. El
Departamento de Comercio Norteamericano comenta en su Panorama
Industrial Norteamericano que "los prospectos a largo plazo en
esta industria son positivos. La creciente participaci6n de la
mujer en el ciclismo. una tendencia demográfica favorable. y el
incremento en la atención 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 bajo del mercado
ha cambiado de la estandarizada bicicleta de carrera de diez
velocidades hacia las bicicletas para todo terreno CATBsl.

El ensamble de ruedas y de componentes requiere bastante
mano de obra. pero la producci6n de marcos requiere una inversión
más fuerte de capital. De acuerdo con el 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 o~ros componentes de las ATBs necesitan ser
colocados juntos en el sentido de obtener fuerza. Peró el
"lugging" lleva mano de obra intensiva y consecuentemente
prohibitiva en costos para los productores norteamericanos de
bicicletas de producción en masa para competir con el mercado de
bicicletas en masa taiwanes8s y koreanos. una inversión muy
fuerte de capital es requerida en el sentido de poseer la
tecnologia apropiada.

El acero y el aluminio son las materias primas clave para
los marcos de las bicicletas d~l rango bajo y medio en precio. y
otros metales son usados para marcos de bicicletas más caras.

No . hay impuestos que impida!l el .:'lcceso Ge Guatemala .:d.
mercado bajo el CBI, la competellcia' se ellfrenta al pago de
impues~o5 en~re el 4.9% al 6%.

La competencia clave viene del lejano Oriente. Taiwan.
Japón, Korea y más recientemente. la Sep~bli~a Popular China.
donde "Schwinn". un productor nor~e.3.mericano grande. ha abierto
una fábrica grande. .Japón. Fr.:trlcia e [talia son grandes
exportadores de las bicicletas livianas de alta calidad. ~i

Departamento de Comercio Norteamericano espera que' 1.as
importaciones debierall continu3.~" c~1.'e(~ier.:.(io, a~..lrlq!.h:~ n1.3.yores C:CIS tt"):::;

de mano de obra de los actuales proveedores pueden llevar la
producción a otros paises en desarrollo donde la mano ce obra e~

ma.. s lJ.::t.rata.". (el ~;ar1c;r.3..[n~~tl Irll-.lL~striEtl NCl:t.. t·~3.rneri(~ ..::tno, en _:..p~

edición No. 30. Pág. 43-11) El mercado para ~railers de
bici(::letas, adi tan1er1 tt)S P.~l·.,. l.Le",,'.3.r li.ir\os pequ.er~os e para. ll~v·.~ r
paque~es. se ve que t ienet: a.rnpi ius m,=írgenes con producciones t':Il

escala menor. Dos companlas norteamericanas actualmente
l)l~()(jlle i en(ic ~ s tos ,ql"~J l:::; l.Ll ~).-:: ~~ 1~ r1 ~";,3.11n() nc!.:=t 1~. I.~ c..~ rnp,qn:l , :J ~.~
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productor de bicicletas deportivas caras y la Burley Design
Cooperative de üregan. Estos trailers se venden de $250 para
arrlba. Otro segmento de este mercado que debe ser más sencillo
de penetrar que el mercado masivo. es para bicicle~as

utilitarias de tres ruedas. que tienen producciones pequehas y
generalmente son especializadas. La demanda para tales
bicicletas seria más grande en las pocas grandes ciudades en los
Estados Unidos donde los vendedores callejeros en bicicletas son
más comunes. La demanda para tales bicicletas parece ser
proporcionalmente mayor afuera de los Estados Unidos.

Conclusión

Guatemala deberia interltar el
producción no masiva del mercado
Los productores gua~emaltecos se
ferias comerciales para aprender
populares en los Est,ados Unidos y
norteamericanos y extranjeros.

p~ne~rar en los segmentos de
de bicicletas norteamericano.

beneficiarian de visitar las
acerca de los ~ltimos estilos
para reunirse con productores
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SECTOR INDUSTRIAL

TEXTILES

1. Artículos Textiles para Uso en la Cocina

2. Maletas, Equipaje y Bolsas de Tela



ARTICULOS TEXTILES PARA USO EN LA COCINA

Descripcion del Producto
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r; sr) ~-=; :l.(~ ero. a ,~.: :~. : t) ..

Des igr~s ,
o., _
~! t: :'l c:. ;~'~ '.1 ;i e el , ed 1 .1. r ~; r- f: _.' t ;

~:·~liO.

'~ , .: . l '~o

¡ o!:"

l !·~:f:~¡;·:.:Jo.

,.:, L ; l'.) r..>.; i:>.;

~.) rud ~!f~ LO ;;'3f~

(:on~~Lun~ Ct:~cnLf~.. .
{·¡-·!.>~Of!~::~ p !-a~; L l::ri;~.

(1e p·t"t'::C.lU '1 ,~t:; f;~')L,i ie, e~"'{cL~:.:L·J

¡ 1 j ti.!) (1 ¿~ .J. a J. rn ~: :~ ~J t~~ i t' ,~. u d u C~ te.

........

j :J.

¡-.U'.: ..';; ":l-,
;'j ~J :".: :~.:. ,: ~~~ '" ~ ,

..

L, .

. ~ ;

-- '1:
, , -" J -

., "

' ..' .'~. 1'., :,:~ •. i ~~ c ...

r'·, -r : -¡ ~, .......

.:~; ~. .

producida

Ex.i s ten ac tu H L;:;, r~ L ,; ,; ':: f': ,J '.J.; ? ,.:<'1
o::: l~ Le;{ t i 1 f~ S [) a r':1 e ~ >::: : r: d i~: rt . ; ~-:; ~~>.:~ L: :,;.1 '.} ~ :
Pt"oduetures obt.eni:)¡:.~;: '/:)::1.:.::: ':l::,:; ;,-,:;

f n:,:.; f r: [) .r .1 :- n. r~ t ~:. ~.: : ¡ ..~:: t:- i f~ !; _ 'or. ~:<; \' ~ 1
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,.k

,..
_. i" el, { ti '.~."L '-;~:

. .
;" r" ," • ! '; ; ,~, ! ~
'.. ': , , ...~ i1ruL:.i.1 -- el !n;:')cr" ¿::'~,.·n~·L..;.(!,)t· I,-!:!

LU;tilas de tela f~rue:~;:!) ri~~~,~ia ~-~l i!:':~¡-L;~idu n~JrLE~d.:n~:r.!_.:;'_Uto.

("- t- . .," ~~ /nlna -~-. :lene la ¡":'(),~'(~l;-':{l ;U{l~; i-~::~~lIlt.l"; .Y ~.;i(~~!e i.;.L-t;I.;i ..}:~"~().

t 'í'ai"'Hln --un pr(~,díl;;tor import.unLc .. ó;~;pt;('!a.ilíl';';I!:..C Cf! :'-';'l::i'~:¡
ij tu.:..:~ :.!.r't ien.L,·)::·~ 1 \Or~r:.;~->:J~:: () ·t:H~ r.~ 1 :.-:nen !..J.!i !_·orn[.q)..:·le~' Le f:.D:':~ idc~ ~

4: ¡{~Hjp;-Xcq¡;; j¡~j¡a l ;lue 1'a i. ...':ifl.
-~ ti I • t . .- r- -.. .." "... ..! e- '.-.... ~ i"" ,,,, • L... 'lill.1 Y LJ ..... t..> p(l.l. ... ·..•~ '.' .. 1,; '.• ne;¡ca oe.
~;;~~m~ntos del mer,~¡jdo de i,np()rL;-~¡;io!l~s.
.t: India -UlI jUl.~HJO!" 1!n~yot' I,~n cuallto n
~!~peciali.dad y de cnnnle:1 d(~ ór-denes por Gorr;~o.

l.:(}S princi.)(1J.es i.nter!netii(irid~:: el! el c(:!.I!tll :Je d.ist.ri-t';J(~~",'~!1
para textiles df~ (;ocir::1 ~;CJTl di~:;tr¡b¡~id(Jr0~; y repre~3r..;!ItanLe,; '1~~

l'ilbl'icanL'Os. [~.Li'-'é·; . .te <"é:,:d·~:n a lo,; corr:.pratÍnre,; dH Las ~;'.:.,i..!e!l;:~':

nacionales. quienes san tc~ m~s import3nc8S d~tallis~us dr la~

{~.f~ .."{i.:i.le~> cíe. eocilla. ·· ..·:.;!-~3,.C::>, WilL!unr-t.. ~- ní}.rL~. (~::lll!ors, ~;!>.:: .. ;
s~:¡~uI!do en l¡ílPOrLanc.i<l, por j·.1 n:wrll)~:; ,~n la~: consideraciones de
VOiUrt10Il ~;ün I:.li:i ¡,:,,::~.!rjen~~,~; ·::te Li'..:n;j~l~: c~:pecia.Li~~c!..j:iS, t~ale~~ ~~i.)iC.'J

L ¡!len & Thi.IH;~'; y Bcd IL!tb :wd ¡:;r:Y'J:1d. Un. ~['EÜ.P GS,~l!1~U:~;;;L~

n P r." t,[: ~,-!., r~~~; r i.c i.1 ~)..9~ Q_~t n..L~(':~~ ~.~;!r.. i,t) J}).l..r:~a yJ';J t~.t_Q_.r_ a. t :..).;1. I:~ 9_t.H. L~~_.i ~.~. :':. ~
I.)rir-~cii~i.l Ler~~. ~~~~,.d,!.i·d_Q. !;,n f,ab_rj.,.t~_~.1<1.f~_e ·j~~~~¡.C.O.ft(l ..Cj,(j(:. e~:t~J.. irlLiJ:ot;,s..tlut.!v ;;".1
mer:cndQ.

" .111 Lf! 1 )dU t.1e . ,!

~) ~t::~ ~ ::. in c:mi:)n.t-~~'U ~ ~l: .'_~t~n:';~~ ~.~ -! (;~l{i:~:f:: e~:ip~~:o~ ';.. d 1 i_:;;~:·.:.,ju~:) eH d l~~i.::¡rr...:s

Cll'IlO ,iI~-:t,Hla~; cad<:Jfl:'L:. ~'!Jt" i~jc:nFI:) C.nd.e and B,lrr:-r,:J. ['ur.t.:~ry iJ¡;r"

;~i 1 L¡am~ ·~·;dt)!I:a, i;Lr:~, ;)t;dlr~~!1 ~~c:.}~::i.url~.~lrne~lt..~ '..!L d·i.~·;c'?i¡_) et-":'~.le(.)'t~::

l'."! r)t~di.::aá!l l-lO~~ n ~'.loCS natr·onc~·~w E:~Le p!J,='.~de ~:;:.~t un::'~ r,.:~·~:i

i.T!lp~·~!·t:!.ntf~ t):11·d i!!l :](jl(J rnb~!.~-...:~nL~. CI.;':-l ve~ltf~:) ;lf!tl:llL's ·-. ...·.Li~:.:~. :~I.··

p,:)!a ,!rr"!r.J::l d:.~ 1'_~:;:~:: U:;~)1.~j~}.DnO~

prt.:\lllC tu
• 1 o,

(:0:-:--1'"'0 p:l r-~t .(~ ~.:. L~l.~ .;.. l ~~ _.;'-.:.

rnayor:~~'., ¡.~)::-; pr()e·iD~~ ~:-~()n flf~.x.~blf:~: f _l()~~ ... l:~:.l~':i!c:c:t_~:~·-: .J~.!·:;.-:,-:.n

t:~l,)¿-~l l.~npf~rtorlnt{; ;]n .~.~1S n(~J-~r::c i~·!c iUj~:-;'·:-~ ~.~.:..~ ~.'t"~'~G te. 1.;"')~"::' Pt···..::·~.;'

LJ f.J 1. ;-.t:·; i. m~:. ü r-t ¿:le.i (JI1 ()~1 II i t {,~ :.; t·. U S P :'1!_~ '.~...

L!cl !mt:¡lt:¡;,; ¡l)J~r,Hl r>:nlab: l.;d::d :~,:L '\. ..! o.!

t ~ r.-:: ~ : o ••••

, ,

:- ~ ~. \: -.. \ ', t'f.: ro.: ~ .
. . .. - ..
1 ':. i.- ~.~ ;. ~.';; '~': _~ ,~.. :' ;! .:_ ~.:~. !' . !".' .'.

.: ~:,;

¡.;'¡ ~: t; i.: 1 ",
:\'.~ ¡, ;-.~ p~: e::

e n;I1;' ~ ~: i>.:: L ..:; ..~. :·1 o

i J~[.JC'''' ~ ~ ·_~1 ;".f! ¡ :.';_:s una

}~x.i~t..~ un 'o~~·ra.rl f':.tr.:¡.':n d ~~ ~.irO!.:':~ t :i~; ~j:i·~~-! ~ ·:1~:: :.~ ..~t.': l ~~~:: :,']'.;
;';H' ejcl1lplo una alnH«¡d:.:L.~ nl;:>,!!:~,., ,'L :·li.'·"·,'C:·-'¡ ''''., 'U:'

'JI.' un dólar y por d'·:'i.h'l do,: .Lo! iL;L,r.-,-~::; d'~;:-"·i!ji,~nd·.: ,J;::
.j ~ ~;~;n() y cal 1.(18.0. f<.;~: ::.'1~;:·or7 .. ;_l·~C·t"~;;·~ >cLt:!~·.~ ~.:.i l;:·~·~~ "lo::·L,~',;.

t:~:r.~H.!i:·l: la ~'~'(~:nf;~:;f.[r.1V1Ij·--:!d ,·1;; 1·~~ ~Ycr~:.·-t ~".~~.J dr··r.c~·::~!·;:;~r,

Consideraciones,
'l'ecnolog1.a

sobre Producción Extranjera, Mano de Obr;.¡,

--.: ~. :' ,¡ : .

,', ., ~
.: ;

,
. ~ .' i¡ 1.

. ,

.~; t.' J i ~ ......' ,~.
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~_)';r Ci}~1pU;.. :!~~c!t':! p~tt'::"i {~; r.:;or·f j:·ji.l0 y .t:i il~~f.Jr~~~:·;~~:':

uj e .1:"1 Z :.! -r' : '1 ;·I..·~:'; i n;~~ :~.i t a:llC~(J Lt~ (>:-l1Ht:.:{} t.i. L -1. gU~; .

. " .. .......

. 1 .~~

,
;. i .~." ~ '.

" r a.-: : j ! 1 ~ : • ~ - .,~~ ~

la

j I ('! ~ ~ f' ~ t L -i. J ! d H (1 p ~.:; f 1n
. ~ .. , ..

:J....! Lc~n;l.t L:¿:11n'l:.J ':~··_:·'~jl n :",1 ;L.~:.l~:-;

t.~~-i '.·ll{~ 1. Lc}J}¡Hl :.1

p¡:)dll:~ci(in en el
r)¡··im;].~1_ Por c"l.l.o
bdCl{ para el C[)~;l(1U U" ¡ :~¡¡;!H;n r.e.
:1 () f" Lnatner ie(lnr.1~ ~~t~ (':~i ~.á¡l

Estandares en Control de Calidad y Empaque

El c(inLr:n1cia Cir:' r~tJ:':': ~~!: {::! ~"')iU,j\.!C~t:..o ".. :...::. t-CI~tleTl.,jD -:~n .....
>~~t.inu~~ta{1u.. L~l m:l'J(:r r~,~ '1t~ t~~.-~L:.! i {isL:!;··; li~'~Il a r-"~querlr Lu:ráJit~!l !i!~,¡

\;tiqllüL~l (ft.: •.~\~t!·if·i.f:ac;i.i~~t ;:ic; t)::-~.~r:('-l~.·~ ~;:..;r···.:~:~.inií!.!c~·lL\.~ ~·;i cH.;;L:J. 3ic~r>:~'~

\/r';nd !.fi{) it l.n:; (:~'lLÍ~f1~J~; ':n:;j;::; ;:~rrlr!C:f:,s n.l ;·j~·..~ta Ll.t"": '" ¡\;;~1J!lli·cndu n!l:,~ t:!

t')!"':J(j~lcLo C~; nompr:~~..jo ~:'I'.r c\)nL~~!tf::.~;.ii)re·~~ C:·f.~:n~~LeLos, -t~l Li~~lr~~pot'"Lc r:c·
., ,

ILJoer.UI ~:;,)r un (,}cLur ;ndY lmp()¡-LE1Lr.: para un prnduc~üJ'

.:~u ¡¡ t.C!I\:J i r.t;c u .

Derechos de Importación

Lo~; :1 r-t (ClI ! (1~~ t>~·,~< T. ! F~l~~ tl (",~;.---.:: j fL·J. 7 L~] tJ~~:-~ i.;O!JG: l~:l:;.) LO~;t 'L ln.~ .
:~c: .oi!!lr:tl).tt[~.rtlfl ti.Lr:;:: {~(: ·~'~:U~!.~~"'~ !:: ~"~;"L~D .f~: C'{H~\/·~;'~!i.u (~.f~.~l.· u:.:;

d-:rt~cii~)~~; c:JInp:1r(lt!íJc:~; {.I:'~'!:""J. CL¡~O:-l r~·~r~';e;..~ c:-:r:·nrt:~ldorc5 c=;tarán !Jr~
f __~! I f) :;~ (,1 t ~ ~ \n p :1 ;, ~ ~.; L e ~ ~ ~. _"..: :. ~ (~ L . a. \' ~: ~ :.: r" .:.!... t t: ) • F ~ n ~~ :.U (~ t" O fj ~ 1aH, l' _~~ ~

pn,;"":1 Lo tJ l.d.~; d~~ '.:~};'~ l .!H . .-'.. ~·~:;J2wS~1.CD,t:Jil.~ ..:.

d t ~ .~ e: ~ [~ . 1 _ ,
• .• #
I :!IPL' r' ~.!lc.~ l:'J;I

I!a.i.Q!l:C.r' ~)Lc')

} (-: .:.·(-:(;::lrJ~;lrÚ

( :'.)"',
~::¿l.l ;;..-; ~;:,<";.i~·e!,'; :t:;!" ':l:.:-

t1L :l1i~:;.Iln

¿.~ Le.

- ,
:.: ~... (; :.~ V e l ~ j f~ :, ~ ,~.! !

:J. (. L r,~:· ~ J .1. o'~ t c: x. ~~ ai
;,'1 :J;'::nera d::

~ ,~~, :':.:

U:1 i :-nr.~ U \:.:: ~.; L~.J i.
( :: ! íl :1 '..1 ~·í { ..j . :) ).: :.

Lo '..~~] f)~;

'~L~~b~: r<ln
:.::.,,;::

., I
~-1rr"l~.~i) ::J~.: í q (~ 1 u í ~! (01 ~.: D ;'1 .~ u

~>:.1 I: ~~ ~ I t_ !L t,") ~ .; r' L,¡ ~

.. ~·~Dr-)('l:'''i~O ~ 1.:
1 mr:·\" e;.,. 1. :,

~- ! ~ 1. .J! e ·t ti

:i :;
" i ~

Conclusion

d'o~~~\~a inp;rc~;a t· :.11.

111\J)(.' ~__ L,Hj()rf~~·:~/·.l·~L:: L ~

'.. i..i ;_;t. ¡-~ i~.~~·,,: t';;n,

. . .~

., ".'¡ .•. '

. ,
:. : :: ,:! ;! : ' ': : ~

".'

.. :~':;'~ t.' y ¡..';=ol r ,-

: ! r ' '~ :. " {' ~ :. !
.-. . -'"

~l ~.,i ¡ '.'; -; ~ '.: 1 n ¡ l... : L ;11 :0

• : o"
• ~ • ... '. "0.." ...

.' '.- . ".'.~ ~

¡.-·U:~ L ... ·._. L":.::"~

'.1!;

1 :.1

, :;. ...¡ t"

:';~~í;f;j íJ,l
,

In<J.S

.'

['utaLa
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MALETAS, EQUIPAJE Y BOLSAS DE TELA

Descripción de Producto

I~a .indllstría d~:~ f-~,~:!.i';.)~:.je, r;.l~!~-:jfi.catia LaJc! f-~j ~:z~(ii.:-~(.. ~;T(~

::.n61, producen una .~nHl ..c:,.If:.¡U¡Hí de })!'r~"i!;·.;L:."~·;, incluY'f".lu 'Jd!·;J:.:;

P~l!~:l Lra.je~_;, JlHiL~L!r,L.~~~~. eq¡~i.fjaj~-::- d~_-: i!::~~,':-:n? tl'l~ilütine~i ";r .;1..>.1;,':

I.-~ ir e; u 1 H ::~t~ ~J ,_ :-i ~j í e O:!1lj b I.J L~-~ a.:·~ f! '...YV ~.!.J '...."'f ~~ ,::1;-"'; • ~_¡c:.:~ ~;!. L~~ ro i. ..;. r:...-~:. ~

uti.lizCldos ~n l~l peoul:c:::Uín ;n(;lu{'~n ,:~uero. pLástico;; lami[ldu:':
'f ......ari.ado~ tt~xti...le:, y tet,,:.-;, F"~;cueIlt.e!Ilente) (;O!1:bjnU<~i;S '.';j '.l!~

producto ~:;cncil.Jo p;U.'d oLlt.t:¡,er :n.!ís ·Jer~;aL.il·jdad y o':.feu:í,L¡-;
impresiflfl_ La c{)ll!bjf¡nc¡,.)rl d",~ luaLe,·i<li.es ~;e encuenLra ~¡tS i~ue

Lati~ en el caso lit) un~(!'.as, l!q!li.p;;j~ y bol::'::l:~ de tc·l2.. dur1(L~ ¡(!e;

Lext.ile,,:; ,ion CI)ffiOlíl:·Hi·):,:; '~.::'~1 cl!er~), ... inil y <cU:Jl'luier utro iidoC10
:.;jnt.;?Lico. E~tu cC"íllbin;~·,~.i.!'í:1 c~h!trjbuye a mejorar' la ar'iiri!:¡¡·::i:.l
del pLaciueta l.u !TIi.~~m() ';ue ,,;>1 d·..]!.';.:bilidHJ. En los EsLado;3 Un.idos,
55lo c~r~~ del 20% d~ ]n~ bi~n~s t~rminados son ~ctu~lmente

h e e h o:, e o Irl o 1 ;; r.:-i!Jl e n IA~ de'.:; L: e ro.

Demanda y Estructura de Hercado

La inrLl~;tria ile e'11i.p;Lj'·~ ha estado creG:enúo en lOt, tilt.l!IlO";
¡In OS d~.: b i.d o c~ J l. r~c cf~~!.eIl Lo ti e ! C1G (; -i {~,i :::,J ~'lr} es JJ l.; r L.C1tmer i can U~--; qu e
via,jaJJ~ ~!{1 i!lri!....:~.:t.f-~í~ !L:.l ;..!~~rj:::r··ddq 'lc:nL:1:1 dr!. apl"oximad¡.llIlenr:e :pl .. ·:-'
biiloflL's ~m i8L'U. 1;;¡ l},-,:imu,ju d';:1 :)11% de toda::,; las venta.'.; de
(·~quir'ajes ,:~f1 lo:,:; i;::-_:t.i·Hi-.)~~ Ur1jdo~~ fu.:; imporLat1u .. Lus rn~~yorf.:S

t'ar)Lic1"Uit(-~S t=x:Lr-~-!r:jcr'cs ~-:on ~rajHa_n, Kurea. óiel Sur;, y Chi!l.a, '_~i}r!

Ima Pl.H·O terO de l eü% f!i1 la cantidad d:,: i!qU ipa.jc diseñ3do d;; :.()·;c·"
ios t~ipo:~ h~i ~~idu r--,).tjr-i:;;~·:"io C"""!1 e! ~~r:" i.':':!"l te:. L'1~1 i1!l¡)orL2Ci~)nf:::" 1¡.

:naictas, eq:¡jpiJj,: y bcL:;,s d.: r.. ,13 !LL·~:'ll:]U~ en t(~)';L.ilt~::; '.1;

~·~upli(!ot"e~·:) :~:-~i¡~LI1..::J~-= cur.L_ir:.:~::~ ::i.(;Ed") ;>....:.bil.·;rT~c, í~1Uf· C··.l·~·1..._~:~

i.pcljv¡dlFi¡e~·: Li.LiL~r~l!:s baj·.) :'l :·L:¡tí· ¡:i~lér l\~~!eE'al~~!it (>i ~"2,'.

o:¡L:.G fU(;t'I'Jn ~.lrit:I)Lf.l;.l·.)~ r:tf;..:~i l.J..!H.'L L:i..r ! C~:; J_·~r..\at·;"~Ut=s ~JU C;'.lé.~¡· ~~-,j.:~;

t~r{)du~~t.os ·jc~ .t:qu i.II;~.j::~~·:1 hech·~j:,;~ (;un LC~}':~.:i 1~.::'.;"" uLr·o:)s !!:_'::.i>~~.r:·~.t :,~.~;-;
- .'
:r:.l!~:I.) r Li.:.l ~ ... l.:.. !·;i~~~ I.';.n1:¡1 tu r:.~ 1~~;·:::.i

t:: .:) !) t i fJ U ·:1!:

i rHi u ~'~ t-.. \.¡ :1

y '. i ;:0'1 ~ t r () :.1 c:
Le ~i.1 .• pU.r .~d In~; _. c ... :.. \.~ .; i

La c:u:; .. n:.~-~~ de :':(;sto~:: '~)l" J~:'"lr!~'1 llL"

t')!' Jporeiún ·.Jel c-o~:ti.·': f.f.).tnl \.~c L'~~~')r-~;~~;'~'.."':':~::~! :::-:-::.

;é¡ j ldad del r;r-ub:lj:, b'.J!!ul.nc). i·:; .:1 :~,J':c ·:;u,-:.:

1.. •• h r ~~
- • < ••

..!.. ~ ¡ (1!.~;; ~. e i :; . ! ... -

11 ['.:!. Li?:ada,s :.:.:i() n e,;.~L·-·!":::-~~~..'J~~:nc!ILe - i:ut)Or~.:2,~t.~:~~ il~)r:l <'.:t~L:.~t.n.i:L.:.,,"-· ..
no::icioIlalllient.o del. :-';'0:1:);>,0 ,':il ,li :!.:::,·(;.·lC" l':!. uxi.:..u e:'! le"
i.C{ju~:;t.~ia Darü(:E: ':~r:L~'::,.é~ ·~:-:i....ar· ?·!tt··~~·.=:;:a.rnf:'nL'_~ :·t::¡!l( .. i.cn~~'.·i¡.'? ;1 .',

CO~J.'\{..'JIt iLi.V1~jf1d ...1.;; ~ .L'; ~;.:;:,"t..{.)~) c'_'n ·~l. ;..Jr· it-:1; ;-,t'~. ;.~~-:Lo ~}:,,~'}:'.:'~~~ id :::{~.l~_!~

~'~{(';.r~tL: ':.:C! nI ci_:r~~.~c ~1(~d i·.~ t;::..;:.:! ~l·~: :G~~~' ··.. i~.-). ~i': ::" .. !._.~~.~ ;;t~~.' :<:~ .:._. 1......-:

]i:JJ~'jd :'~.L ~~C';:;j1e!lLu J'~.~,~, '.~·~Lo.:-;l ~..·~~L.!.ll~; i '._'lo ·.iJ.: .. ;~t.: ~j ..~ !.l_-l r.ir~!:·,~ ~'.::¡'l

t~·!. ;";:·ili.rj(.:(l y L;.¡ ~:'!".~'-..·~·~:~.:¡~.~n ~~! :':'00 -'!..=.~;,-.I~~':'!~ . l.• :.• ,.:;..l;i~'ol ... ~_ "'- "_'

":1 La:~;<.L.iJ'_)~; CiJlplf-:·'~I.i:-~~~ ...~~_:; ::"~ ..• ~.:~·71r:·:.'.!;,<·: ,y ::j;l)~.j: .. ~~L;~!_·;::·; 1•.1.=.c )'{: .....,

VUI::,jvc·n ~Ú.(!~'; i.irlpC:t.. ··;j.: :~',; !n_~~~n--:·~:·d,.: .'~;.~:; o.; p:r~.;o~ '.),. :-..:. ~n(~tl~" : _~···_1_:~',: .;. .i

.i. m.n c) r t "! [~ Le., '.J 1 ., '.
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La iI! a yo r l' ti ti e i ~J. ~; V ~-.~ I; L ~~·t ~"; d <.~ f' q ; 1

'.!"tHLl.i~:;ta. i\df;Ill;1:, ,;:~ :u~;c::);iL<:

¡·abri.eantü, ei
df,:nnrtarnentos de
~·.ldenas. l.l(~!ldas

~., '..\ ~.

I ',:

;." !'

11 ~·'1 \j !) :- ,-.~ ~.:

-~ ~! I ~ ." .... ~ ;~,
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SECTOR INDUSTRIAL

CAUCHO

1. Guantes de Hule
2. Aletas de Caucho para Natación
3. Oispósitivos Médicos

/

.~



GUANTES DE HULE

Descripción de Producto

~Xls~e varieciad de gl~an~es de hll1e: guantes para examinar,
guantes para cirugia y guanL8s de latex para usos dom~sticos.

Los guantes para examinar son usados por los médicos. dentistas.
enfermeras y técnicos de laboratorio en~re otros. para prevenir
el contagio en el chequeo al paciente o al eX.':'.minador. Los
guantes para cirugía son utilizados por cirujanos y deben es~ar

esterili::.:..dos. mientr.?.s ':],l.1e .~os guantes para examinar sólo
necesitan es~ar Llmpios. Los gua::"tes quirlirg~c05 y para examen
son para un solo uso mi~n~ras que les domésticos son multiusos.
Los guantes de.hule tienen. dentro de la industria de productos
fabricados con hule. el n~mero SIC 3069 y el n~mero para el HT5
4(315.1.1. 00. ~J0. 2.

Estructura y Demanda de Mercado

Las importaciones a ESL~dos Unidos ae guantes de hule fueron
de cerca de 8400 millones en 1388. pero cayeron rápidamente en
1989 debido a la sobreproducai6n. Alg~nos de las principales
compai"íías de cuidado "le la ;e;alud en los Es'tados Unidos han
construido raorl~,3S muy grandes 8D Malasia e Indonesia.
Importadores independ.ientes ~o;or. fu.entes de guantes de compañías
no norteamericanas. Los representan'tes del productor van a
servir a la mayoria as Les detallistas (farmacias y
supermercados). donde tanto los guantes esterili3ados y los no
~st.el"ili~ados ;=:12 p!.l8cier~ t::(Jr.:.segull.... Los gU.3.rltes ele hule (p3.~~a

cirugia o examen) son un producto de mercado masivo con una
pequeria variaci5n entre Los productos. La mayoria de los guan'tes
quirúrgicos y para examen son ccreprados por Los hospitales. La
rll':Lj701~_lal. deL los b.os:pi ta.les T"i.8n8~ P~~!.JveE:(io.:ces q!.18 sLlplen g'~-3.:J.

parte de ll~s productos ~e diieren~es iabrica~ltes y proveen !lna
.!]:ran pa.rte de productos para el :105 pi t.':'.l. ~_~ t·!.l;'OS de
hospi~ales harán con frecuen(~ia sus ¡2ompras unidos
distribuidor para obtener precios mas iavorables.

"¡a.r l~OS
de Llll

Al~:tlr:':)5

hospitales individual.8s y :ie v~ncer ,lirectamente. Exist~n

también grandes suplidu~:es qÍ.¡e di3C.Cl."ju.-;,'en ~)r(')du,:.::,o .01. T.raves ~jel

país como "American Ro.::: pit.?ls .~ ,,.¡pp 1y CorpoL'a Lion' .

Los gLl.::tntes de }1L~_l..e ~:~~tét-i~~:3 ·c.ie11en Cjlle :=-~el.~ i.rld.i·vidtlalr:lent~

enT/!!eltos ~/ cOIlsér'.¡ad~)s libres de c()rlr,a.rnlna.t::ión rnJ.eI1T.l~as ;:;l.-)rl

"tra.rlSpt)rt.?d.o5 rIel prCl(J.llct~Jr ha.. :5t,,:? el. l~ll.Lirno ~.-1~ua.r.icl. Una. ;~.7..r"t~~:;

ete 1 fne rea.cio rne rlO s ;::; e rLS i t i. "tl·3 . ,3, l.?.. c:a.l i c!..=-~ d ~s 1. ,~t -De: 2:C i ~~·n. eie ,gL1'?L n.s ~~;
1 ,..

Dara lISOS com8S~l~05.

!.ln f:~l"'rc:de -sela 7/ ~r: ~ L ~:\":-:·~l.'i.:_:r .La.t"e:-c ;.\P.ll·,3. l::r~)"seg~er al u.;~ua:....·i.í~~

eie los qLlímicos y lc~s ahl"asiT\ro:~. :..:n Di.~':l(it.lctor cia.v8 ele g·;.L~rlT... 8s

adquiridos en
t:l,Llí:nicos y Ij~

e c.'
,~

fa. r r~12~ e i ..?.. ;=:

. . .'
L CI,S ;.2: :~l,~. r~ -~-/t::: S (1';:1 r:"leS t.:. '.:: :':'1::; S ~.) 11 l1E; l1.3.1. rne n. T, e.. . .

la Cl) r ,::-1 :'0 r 1 ~_~J S
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Entre 1987 Y 1988 ~ubo un:,"l ,,=sc,::ts'2z severa de ll~ls guantes 08

la tex para examen. i:denti f i'~and\) es tE'. '2XCto::S i 're! escasez. !;.n
n6mero importante de compadias ingresaron al mercado. Para 19¿~

el mercado se sa~uró dto:: guantes y el mercado sufrió una condición
extrema de sopreproducci6n (un analista industrial reconoce que
habia una existencia de más de afio y medio de producto guardad~).

Esta extremada sobreproducción que aun persiste creó una
competencia agresiva y por lo tanto pocas firmas se han mantenido
con ganancias. En el corto plazo. el próximo aao o algo
asi. las firmas puede ser que sufran de pérdidas muy grandes.
Las pbrdidas deberian eliminar a suficientto::s firmas del negocio.
por lo que la sobrAprod~cci6n va a ser fuertemente reducida.
Actualmente existe un pesimismo acerca de los prospectos a corto
plazo. con incertidumbre acerca del mercado para los próximos dos
o tres aBas. Las firmas que pueden continuar produciendo a corto
plazo son las que pueden sobrevivir con precios bajos durante los
próximos dos o tres anos. mientras continúan enfocando
fuertemente el mantener y mejorar la calidad de sus productos.
Una caracteristica de el mercado actual es que casi no hay
diferencias de precios entre los guantes de alta y baja calidad
para exámenes. Por lo tanto. los guantes de baja calidad no
están encontrando compradores. Los que están en esa industria
comentan que los guan~'2S de buena calidad tom::tn por lo menos un

·aüo de experiencia manuf?c~urera. para conocer el negocio.

Los fabricantes. de guantes de latex guatemaltecos tendrán 13
ven~aja del acceso :i~re de impuestos al mercado norteamericano.
mientras que las ~arifas generales son del 3.1~. Los guan~es ci~

latex llevan mucha mano de obra porque requieren de pruejas
::;uE~tanciales. A Lln analista ind.LLsti.-.ia.l .::.1 qLle le 11abla.rnos t le
preocupa que la calidad del hule producido en Cto::ntro Am~rica ~s

de inferior calidad que el de Asia lo que sera un reLO para
igl~alar los ~st¿rld3res de Malasia.

Hace (Jos a..r-1es los gl"a.I1cle::; ;~rl:~du.c:tc)res ~l'·.3n ·r.~i~';,:ti;

(con~rolaban 1/3 del mercado). Malasia y China. Ambos Taiwan y
China han tenido que abandonar el mercado debido a grandes
pérdidas. Los guantes ~ah¡aneses "el:an barato::; y de baja c,3.1i¿::t'~1.

Ana.listas industriales comentaron que los taiwaneses perdieron
to talmente s u repu L?c lun .-::n los ¡ütimos dos ,:UtOS. Hoy (1 La la
co rn1=,ete nc iét 1)1"::) V ie-rle Cif3 ~"la.la.s i2.. :l 'i! él i la n¡jia.. " B:::..}: te 1'" 'T 1."',3 'le nc) 1" yo
la "Johnson & .Johnson'·. entre ,);:'1.'.':t.:3 ,t~enen granae;:; "i,itbl·ic.~'..s en
Asia 71 dominan una só2.i.cia, 1='\);:; ició;'¡ ,-jn el rner''':aQo. Actualmente 13,
capacidad mundial para gua.ntes de hule exc.-::de en gra,[¡ medida, J.3.
dernar1da y 11.3.Ce rnl..l;l di f :_c i 1 q u.e 1.:::1 rl~~lé VI:~ -pl'"'..=.~"t!eecio r ~; r1 t re ~~ tl "_- ....
mercado. La mayori3 (ie las firmas norteAmeri'~a:1as (lUe lt~grs3rt)~

al mercado de gt~a~S85 de llule e~1 1:~63-88 se 11.~n retira,lü l~el

negocio. Los márgenes Q~ gana813 están sonsij~rados

BEsr AVAIU!BLE copy
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CONCLUSION:

En el cor~0 plazo. las ven~as en el mercado estado~nidense

de guan~es de latex. serán dificultosas para cualquier firma q~e

no haya desarrollado a0n. les canales de mercadeo y distribución.
El· mercado se mantendrá gr."'.n::ie c,:;n los productores más ef ie ientes
sobresaliendo y 501idificandc sus posici(Jnes para los próximos
.ótnos.

BEsrAVA/~AeLE COpv
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ALETAS DE CAUCHO PARA NATACrON

Descripción del Producto

Las aletas son calzado plano de hule con el frente expandido
en una paleta para incrementar la autopropulsión abajo del agua y
son utilizadas por los buceadores. Son utilizados tanto por
buceadores profesionales como recreacionales. El buceo en mar
abierto es un deporte cuya popularidad ha crecido
considerablemente en los Estados Unidos. pero su crecimiento ha
sido limitado por el costo del viaje para la mayoria de los
norteamericanos para llegar a los mejores lugares para buceo. El"
nómero de H.T.S. para pataletas es 9506.29.00.40.9.

Estructura y Demanda del Mercado

La industria para equipo de buceo, que incluye equipo,
trajes y accesorios de bUceo, probablemente tiene ventas anuales
que exceden los $100 millones. Hay tres mercados básicos para
aletas: tiendas especializadas en equipo de buceo, tiendas
generales de deportes y órdenes por correo. La mayoria de los
productores venden directamente a la tienda de detalle, raramente
utilizando un representante del productor. Las tiendas de buceo
generalmente t.ienen 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 tenderán a tener una selección pequeha de
pataletas caras. Los consumidores norteamericanos son muy
sensibles por las marcas, 10 que hace muy importante para lo~

nuevos productores no norteamericanos el unirse con un producto~

norteamericano en lugar de intentar hacerlo por si solos. E:8r;)

un proveedor de ultramar no está restringido a proveer pata1~~as

solamente a un fabricante o impor~ador norteamericano. ~or lo
tanto, un proveedor que hace un ingreso exitoso dentro ~~:

mercado podrá encontrar varios fabricantes interesados en firmar
contratos para que les provean. Los productores norteamericano~

han estado recientemell~e cambiando la producl~ión de los Esta¡jos
Unldos a faiwan e Italia. Las aletas son un ar~iculo tempoc3i
con la mayoria de sus compras ocurriendo en primavera y verano.
lo que causa el que algunos productores detengan su producci0n ~e

aletas por varios meses en el ario.

Los costos de manu ne obra son la mayor razon por la que lQ~

productores norteamericanos están interesados en fuentes ae
ultramar. 0tra ven~a~a de producir aletas en Guatemala es que
las aletas guatema1teca~ pueden entrar al mercado norteamer~~ano

libres de impuestos detndo."\. la illic ......':lti'la cie la ¡":Llt:int3.::"::.L
Caribe, de otra forma la tarifa g~neraJ. ~ara ale~as es del 4.¿%.
Dos capacidades tecnologlcas son requeridas para hacer ~as

aletas: 1) producir el cürnpues·to (mezclar hule). 10 cllal reguier",
una prellsa~ 2) }lac~r los m().Ld~s (!13cer 1.3 herr3rnlet1t3 -esta 8:3 13
habilidad real requerida para h.'t(:,,:;r"',L~t,.3.s). [,,)S p.::'l:.jí(H~tl:·:·.ls (::.,,~

BEST AVAILABLE COPY
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la mayoría de los productores han definido para el control de
calidad mayormente se relacionan con el hule antes de ser
moldeado. Uno de los productores nos informó que el efectóa tres
chequeos en el hule: el examen de resistencia a la playa. el
examen de flexibilidad del hule y una evaluación del
compor~amiento del. hule a temperaturas extremas (calor y frío).

La mayoria de productores han dejado el hl11e natural porque
este material se gasta más rápido. son más pesadas y tienen
costos de materia prima más altos. Existe un debate entre si
es más flexible el hule sintético o el natural. Hay un pequerio
segmento en el mercado norteamericano que está siendo proveido
con aletas de hule natural. La tendencia general en equipo de
buceo es hacia el hule sintético y los productos basados en
silicon. Existe un fabricante que nosotros contactamos. Scubapro
en Rancho Domínguez. California. que hace aletas de hule natural
y está interesado en fuentes de ultramar. Actualmente la
tendencia es alejarse del hule natural pero es un recurso
renovable y los sintéticos basados en petroleo no lo son.
Posiblemen~e cuando el consumidor norteamericano sea más
consciente del ambien~e la demanda de los productos de hule
natural se incrementará.

Conclusión

Si Guatemala puede producir aletas a precios competitivos d~

una calidad comparable o mejor que la estandar del mercado.
entonces los productores de equipo de buceo nor~eamericanQs S~

interesarán en la fuente.

BESTAVA~ABLECOPY
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DISPOSITIVOS MEDICaS

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Los productos de la industria de utensilios médicos incluyen sondas,
jeringas, agujas hipodérmicas, bolsas para agua caliente, equipo de IV. ,
tubos de hule para drenajes y bolsas de hule para drenajes. Esos utensilios
son básicamente 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 pequeño
grupo incluído dentro de la gran industria de instrumentos de medicina El
número del HARMONIZED TARIFF SCHEDULE para utensilios médicos es
9016·39.00.

DEMANDA DE MERCADO YESTRUCTURA

La import.ación de los EEUU de la industria de equipo médico en 1988
totalizó $2.7 billones. Los Estados Unidos tiene un excedente de comercio
en equipo médico. Las importaciones de instrumentos médicos y de cirugía
se vió incrementado en un lJ[j% sobre el año anterior a $773 millones en
1988, 10 cual sucedió a medida que la fabricación de estos utensilios por
fabricas norteamericanas localizadas fuera de los Estados Unidos Se aceleró.
El Departamento de Comercio de los Estados Unidos prevee que" productos
de alto volumen, como jeringas, agujas hipodérmicas y equipo de IV. se
verán impactadas por la presión de precios. También, la inclinación por
llevar a cabo la consolidación de industrias se está acelerando a medida
que las compañías se proponen vender grandes cantidades de eqUipo
médico, a menudo a través de asociaciones de proveedores a un menor
número de lugares de entrega. Esto permite a las firmas aumentar su
eficacia y expander su producto y base de distribución" (U.S. Industrial
Outlook, 30 edición, página 32 -1). Muchos de los productores
estadounidenses como Bmrt.er Travenol y Abbott fabrican una extensa gama
de productos para suplir la mayoría de necesidades de un hospital, con la
excepción de equipos de diagnóstico sofisticados, los cuales es más seguro
que serán fabricados por compañías como General Electric o Siemens.
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El usuario final es usualmente proveído en una de dos maneras; la
mayoría 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 barán sus compras
en grupo a un solo distribuidor a fin de obtener precios mas bajos. Algunos
articu10s como bolsas de agua caliente y jeringas serán compradas por el
consumidor o paciente ~n una farmacia o tienda de articu10s médicos.
Abbey Medica1 es una de las cadenas más grandes de proveedores de arti
culos médicos de los Estados Unidos. Las farmacias usualmente obtie'nen
sus productos a través de distribuidores. Además, algunas líneas de
productos como engrapadoras quirurgicas y otros instrumentos quirúrgicos
requieren de un vendedor especializado, que es un técnico entrenado que
atiende únicamente un par de productos. Este vendedor /técnico a menudo
estará en contacto con los usuarios (Le. doctores). Otros articu10s, por
ejemplo aquellos que necesitan ser esterilizados, no pueden ser mantenidos
en un inventario por largos períodos de tiempo y por ende son más aptos
para ser ordenados directamente del productor. 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 4.2%.

Acaparar una porción del mercado se basa en fabricar productos de,
gran calidad y perfección a un precio competitivo. El hule y el plástico son
la principal materia prima para la fabricación de utensilios médicos.
Adquirir una porción de este mercado requirirá la cooperación y apoyo de

'un fabricante estadounidense que pueda proveer de la tecnología
apropiada.

Los articu10s esterilizados requieren de un cuidado especial para su
transportación. Además, deben ser empacados individualmente en papel y
el contenedor que los transporta debe ser protegido de contaminación (L€,.
de humedad y de romperse). Estos son proc€'sos 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 enfrentará
competencia de México, República Dominicana, Japón, Irlanda entre otros.
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Mexico es el exportador líder a los Estados Unidos, exportando
aproximadamente $25 millones según el último año reportado. Irlanda,
]apon, y la República 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 y
la de llevar a cabo operaciones de sub-ensamblaje para fabricantes
Estadounidenses, son consideradas razones clave para el considerable
volumen de exportaciones realizadas por la República Dominicana en esta
categoría. Baxoor Travenol y Abbott son dos de los productores más
grandes de esta categoría, ambos de los cuales tienen una gran capacidad de
produccion en Mexico e Irlanda.

CONCLUSIONES

El fabricante guatemalteco debe enfocarse en una sola producción en
vez de tratar de hacer toda una gama de utensílíos médicos. El mercado es
tan grande que aún cuando se sea un pequeño proveedor de sondas será un
buen negocio. Además, al enfocarse en un solo producto será más fácil
desarrollar la alta calidad que exigen los estándares demandados por el
comprador estadounidense.
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SECTOR INDUSTRIAL

PRODUCTOS ESTILIZADOS

1. ORNAMENTOS PARA LA NAVIDAD Y REGALOS



ORNAMENTOS PARA LA NAVIDAD Y REGALOS

Descripción del Producto

El mercado de adorwJs y accesorios naVlae~os incluye bombas
naviderias sopladas por máquina. series de luces. brichos y muchas
variedades de artículos novedosos que tienen temas sobre la época
navideria. Estos articulas se compran para residencias, edificios
públicos, oficinas. tiendas e iglesias. Los consumidores
normalmente hacen una compra inicial de lo básico (series de
luces y bombas) y en arios subsiguientes se in~eresan más en
artículos novedosos. Los adornos navidenos están categorizados
por la H.T.S. como sigue: adornos de vidrio (9505.10.10.00.7).
adornos de madera (9505. 10. 1.5.00.2) . adornos de plástico
(9505.10.40.00.1). adornos de otros materiales (9505.10.25.00.01.
escenas nativas y figuras navideñas (8505.10.30.00.31. Guatemala
puede exportar adornos navidenos libres de impuestos. mientras
que la tarifa general para la mayoría de países no dentro del
acuerdo C.B. l. enfren~an rangos desde 5.1% para adornos de madera
hasta 8.4% para adornos de plástico.

Demanda y Estructura del Mercado

La demanda aparente en Estados Unidos para adornos naviderios
en 1987 fue de cerca de $460 millones. Los Estados Unidos
importaron aproximadamente $140 millones en adornos naviderios.
Los paises asiáticos del Este fueron los principales
exportadores a los Estados Unidos. Los productor~s

norteamericanos están fuera del mercado para la mayoría de los
artículos de bajo costo. aunque ~~n continuado siendo tes
proveedores clave para el bricho. ~l analis~a de la Comisión
Internacional de Comercio (I.T.C. estima que la demanaa
norteamericana para adornos navideños hechos y pintados a mano
excede de $30 millones al a úo. Los p1'oduc tares as i2. 1: ieos ·-\e
adornos pintados a mano usualmente nacen grandes entregas d~

cerca de 100.000 unidades. Estos articlllos están menc)s
diferenciados y menos detallados que los productos hechos a mano
por artesallOS norteamericanos. La I.T.C. reporta q1le lln tipi!.~·)

ad(~rno artesanal se Tl8nde en los Es-c.=:ujl.);3 Unidos por .-B2:S 71 rnás ,~/

que existe una demarlda s ign.if ic~.~~iva. par2t ::u:lo1'11os con t,..=:mas
étnicos. Los adornos na v ic':'e [105 son comprados en. dis tin1..u::;
establecimientos al detalle incluyendo: tiendas naviaerias
especializadas. tiendas de depar"tamentos. tiendas de tar,iet,as d~

felicit~ci6n. como Hallmark. y tambi~n existe un mercado limitado
bar correo. La mayoría de ios productor~s de Adornos naviderio5
importa!l y fabrican a la vez. [Jna gran cadena como Hallmark e~

apta para tener un mecanismo centralizado de corneras v
distribuci6n _y ellos probablemente tendrán comunicación direc~H

con el productor o el importador. Un ejecl.l1:ivo ne la fi~'ma

productora le venderá R los grandes d~tallis~2s o a las cadenas.
Las 'Liendas de las grandes cac:enas también I.lt,ili2an .'1 ~.. ,.

representantes de ll)s pl~o~illctores para compr3r
al~t i c~llcs ele 1 irni ta.c.-ta ~r(.~(i UCt~ i ón.. El.
representan~e del fabri~~n~8 au~ es fuerte tiene
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ae exhibición donde e~ puede de~)strar Llneas
distintos fabricantes. El expor~ador tiene en~onces

básicos para ingresar al mercado norteamericano: un
un representante de fabricantes. o un comprador de
grande detallista.

d.l'vel'S8.S (te

tres canal"':s
importador.

+- . .una ul~nQa

Ubviamente los adornos naviderios son un articulo temporal.
Las transacciones entre el productor y el mayorista tienden a
ocurrir en enero y Iebrero. con los productos arribando a la
bodega normalmente no más tarde que en junio.

Las ma ter ias pr imas vienen desde todo e 1 mundo. Los adorno:,,;
han sido hechos de una gran variedad de materiales: plástico.
papel. vidrio. paja. pelo de ángel y varios productos inyectados.
Es esencial que -r.oclos los producto3 reunan los reglamentos de "a
prueba de fuego'. Las órdenes iniciales son usualmente
enviadas por barco o el medio de menor costo posible. Las
reórdenes de ~roductos exitosos serán enviadas via aérea.

Conclusión

Para los ar~iculo:3 novedosos de 1.::1. temporada navidena el producir
un diseno muy gustado es la clave. Por ello. los diserios tipicos
guatemaltecos (étnicos) pueden encontrar un nicho en el mercado
norteamericano. Gua~emala debe también ser capaz' de producir
competitivamente articulas no ~ipicos diseriados por compradores
norteamericanos que reguieren mano oc obra significativa en su
proceso de producción. Muchos de los articulas novedosos son
preferiblemente adornos y llevan una considerable mano de obra.
mientras los ar~icul05 hechos a máquina son de mucha inversión de
capital en comparación. Vea el apéndice D. volumen l. para
illformación acerca de las fuentes de adornos naVlcenos por
Clorinda Barone de la Corporación de Comercialización Asociada.
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SECTOR INDUSTRIAL

PLAS TI COS

1. MONTURAS DE ANTEOJOS



MONTURAS DE ANTEOJOS

Descripción de Producto

Los productos con~enlaos en la industria de aros para
anteojos incluyen marcos de metal y de plástico. los anteojos
prescritos con lentes eSPec~ales ~ar3 corregir problemas de la
vis ion. los anteojos para el sol con lentes obscuros para
proteger los ojos del brillo del sol. los anteojos protectivos o
"goggles" para uso en actividades industriales y actividades
deportivas. Este análisis enfoca solamente los aros. no los
lentes.

Estructura y Demanda de Mercado

El mercado de importación para los aros de anteojos en los
Estados Unidos fue valuado en más de $260 millones en 1989. De
acuerdo con la Asociación de Fabricantes Opticos más del 90% de
los aros fueron importados. ~os cons umidores compran lentes bajo
prescripclon médica de detallistas como Pearle Visian Centers o
"Lenscrafters". que tienen laboratorios en el lugar de venta y
ensamblan en el término de pocas horas. o laboratorios que están
afiliados a un oftalmólogo. Para los aros de anteojos obscuros
sin prescrlpclon existen muchas tiendas de donde escoger:
tiendas de departamentos. tiendas de deportes. o muchos otros
detallistas pequeGos. Debido a que los fabricantes quieren
vender en grandes cantidades no parece atraer a los productores
el hecho de vender directamen~e a los laboratorios del
oftalmólogo. En cambio el productor venderá a un distribuiaor ~

a un proveedor local que.le de~pachara a los laboratorios de los
oftalmólogos y otros comercios menores. A las grandes cadenas
Les interesa negociar directamente con los productores. Los
lentes proteccores para la industria tienden a ser comprados por
la compartia para sus empleados. La mayoria de las compartías no
comprarán en grandes cantidades para beneflclarse de ~ratar

directamente con el productor y harán sus compras a un proveedor
locaL Aunque una cornp.:túía que t,iene demanci3.s rnu:,' especializadas
~ara anteojos protectores probablemenLe tratará directamente con
el productor.

Italia contr i bU;fe ;11.35 d.e llrla t.ercera. pFil·te a.l T.()t'::Ll cie La;~;

importaciones de los Estados Unidos. Japón una quinta parte y
Hong Kong y Franc.L.3. compiten por la tercera posición en
expo~taci6nes. La iuen~e más grande para los aros de ba~o ~ostG

es el lejano Orien~e. Actualmente n1 los mexicanos ni o~ros

paises latinoamericanos ~ienen exportaciones significativas haCla
los Est.:tdos Urli(jos. f~a. ~:~2.~l(:'.rl,3. ele Lét:~; .irnp(:l... t.?~l~iclr~es prc"T/.i.~rlet"l c"'i-:~

paises altamente desal'[·(;.iJ.ados. Los aréJS pl.q:o:r,i,.::os r·ara ant.8o.~O";

expor~ados desde Guatemala hacLa los Es~ados Onidos gozan de un
a.e c:; e s o 1 i b re el e i rn p 11 e ;-3 t;~~\ ::::; '7~ l. [¡";e r (.:; .:;t(.i,:~ rll:~ r t 8 a. rne r i e a nc) ca.J o 1..3.

iniciativa de la Cuenca d~L Carioe. 2ara cualquier oGro ia
- .,.
lj;-:; 1:l.-: '.J.~~ D~r l.~ l_n.:.-~ ~·ern~rl (,.q_!_~ L~--=t.-=:

(le lln.3.·' .i o in. 1:. - "fle 11 t. tLt"'t~ ',~'; ~:.::n lJ;l p ron ~.l("; T.. ~) r ~ ~,~ "t.l~.~ n.l ~ re:: .
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el plástico es la parte intensiva en el capital dél proceso. t':L
mayor componente de mano de obra es en el ensamble manual y la
colocación de las otras partes de los aros. L.:,_ adminisr,rac ir)rt

para comida y drogas norteamericana (FDA) tiene estandáres pa~a

control de calidad que deben ser observados. El inst,ir,!.lT.,:'
Nacional de Estandáres Norteamericanos establece estandáres
voluntarios también.

Conclusión

Debido a que es un mercado primordialmente manejado por los
estilos con considerable tiempo dedicado a los ~~senos

sofisticados. los productores guatemaltecos deberian intentar eL
encontrar un fabricante japones o europeo que esté dispuesto a
transferir la tecnologia y que esté interesado en obtener la
ventaja del acceso libre de impuesto para Guatemala bajo el CBl.
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SECTOR INDUSTRIAL

CUERO

ANALISIS DE DEMANDA:

1. Estuches y Cinchos para Herramientas
2. Bolsas de cuero y Accesorios



ESTUCHES Y CINCHOS PARA HERRAMIENTAS

Descripci6n del Producto.

Los cinturones de cuero para herramientas son artículos que se amarran
alrededor de la cintura y sujetan herramientas tales corno martillos, barrenos,
alicates, desarmadores, etc. Básicamente los cinturones para herramientas
permiten al trabajador tener un mayor acceso a las herramientas en el lugar de
trabajo, eliminando así la necesidad de estar regresando constantemente al
lugar de almacenaje. Los cinturones para herramientas, los cuales son
utilizados por profesionales (electricistas, albañiles, carpinteros,
mecan~cos, etc.) son hechos usualmente de cuero y de lona. Los cinturones
plásticos para herramienta son mucho menos costosos que los de cuero y son más
utilizados por consumidores que hacen trabajos en la casa ocasionalmente.

Los cinturones para herramientas usados por trabajadores en diferentes oficios
varían ligeramente con el cinturón hecho de acuerdo a las necesidades del
trabajador. Por 10 general los cinturones de herramientas son bastante
homogéneos, es decir, no varían mucho. El número 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, ferreterías, tiendas para el mejoramiento del
hogar y ocasionalmente por catálogos a través del correo. Las tiendas al por
mayor le compran usualmente al fabricante. La mayoría 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 así como distribuidores, es decir que al mismo tiempo
que poseen cientos de tiendas, también tienen un significante número de
empresas a las cuales les venden mercadería, incluyendo cinchos 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 cubrirán las tiendas independientes. La Asociación Nacional de
Ferretería al Por Menor estima que en los Estados Unidos existen 25,300
ferreterías que representan ventas al por menor de $16.1.bi110nes, 10,700
centros para el mejoramiento del hogar con venta al por menor de $40.4
billones y aserraderos/ventas de madera de hága1o-usted-mismo con
aproximadamente $33 billones en ventas. Ni el Departamento de Comercio de los
Estados Unidos de América, ni la Comisión de Comercio Internacional de los
Estados Unidos de América mantienen estadísticas sobre la venta de cinturones
para herramientas.

Se espera que la demanda de cinturones para herramientas se mantenga estable.
Los consumidores buscan versatilidad en estilos funcionales porque los
cinturones para herramientas son artículos funcionales. Los cinturones para
herramientas varían en el número y la clase de funciones que cada uno
desempeña (nivel de especialización) 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



características críticas de calidad que un cinturón debe poseer.

Consideración de Precio y Producción.

La producción de cinturones de cuero para herramientas tiene un alto contenido
de mano de obra, ya que estos artículos son cortados, cosidos y armados a mano
con fij adores y remaches. Asimismo, poner los fij adores y remaches es un
trabajo intenso. IDs materiales brutos básicos son piel de res y metal para
los remaches, fijaciones y cierres.

Un cinturón 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 importación, cuya tarifa general es del 3.7%.

Competencia.

Klein parece ser el fabricante más importante en el negocio de los cinturones
para herramientas. Ellos manifiestan que no importan ninguna clase de
cinturones para herramientas. Sears, con su marca Craftsman, también manej a
una línea popular de cinturones para herramientas.

Conclusión.

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

Descripci6n del Producto

Los bolsos de mano y carteras de cuero para dama están clasificados bajo el
código 3171 del SIC, consistiendo en establecimientos principalmente dedicados
a fabricar bolsos de mano y carteras para damas y niños de cuero y otros
materiales, exceptuando materiales preciosos. Los bolsos de mano y las
carteras están hechas generalmente de cuero, plástico, hilo tejido o una
combinación de los anteriormente mencionados materiales. Los bolsos de mano
sirven tanto como un accesorio de moda así como de utilidad. Calidad y
diseño, tanto como el precio, son las principales condiciones cuando se decide
comprar. La mayoría de mujeres poseen un mínimo .de cinco bolsos de mano,
usualmente en una variedad de tamaños, formas y colores.

Estructura y Demanda del Mercado.

La industria de bolsos de mano y carteras para damas generó ventas de
aproximadamente $1. 22 billones en 1988. Este significó un aumento del 12.4%
sobre el año anterior, la mayoría del crecimiento fue suplido por las
importaciones. La demanda está proyectada a crecer a un ritmo del 1.8%
durante los pr6ximos cinco años. El mercado está 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 68.1% en
1987. China sobrepasó 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) continúa amparando las importaciones de bolsos de mano y carteras de
los abastecedores Asiáticos a través de tratados bilaterales. Está
pronosticado que las importaciones continuarán dominando la industria de
bolsos de mano y carteras para dama.

Los costos de mano de obra son una proporci6n alta del costo total de
producción en las industrias de equipaje y artículos personales de cuero. La
tecnología que está envuelta en su producción no es muy sofisticada, a pesar
de que el volumen es importante, también lo son los minutos del tiempo de
producción. La calidad de hechura y de materiales son muy importantes al
determinar si el producto se venderá. El cuero debe ser bien curtido para
poder gustar al mercado estadounidense.

La mayoría 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 pequeño porcentaje de las ventas se hace
a través de catálogos. 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 pañuelos y cinturones. La mayoría de los bolsos de
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mano y carteras son distribuidas por vendedores al por mayor y
distribuidores. Ciertos fabricantes grandes van directamente a los
compradores de las tiendas de departamentos, pero utilizan distribuidores para
atender las· sucursales menores. Algunos fabricantes pequeños 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 pequeñas como a las grandes. El método práctico de costeo es el de
incrementar el costo CIF en un 50% en cada nivel del canal de distribución.
Varios importadores estadounidenses expresaron interés en conocer más acerca
de las oportunidades de suplirse de Guatemala. Ellos fueron,

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

Estarían interesados en artículos de calidad a precios razonables,

Eastern Case
5207 Flushing Ave.
P.O. Box B
Maspeth, New York 11378
(718) 386-4000

Están particularmente
embargo considerarían
$12.00-15.00 for un
Guatemala tendría que

interesados en attaches
una variedad de artículos.
attaché de calidad media.

competir con los precios del

para dama, sin
Pagarían entre
Indicaron que

Oriente.

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

Están principalmente involucrados con equipaje, sin
importan bolsos de mano y carteras de cuero. Han tenido
experiencia importando de un país centroamericano, sin
estarí.an interesados en considerar a Guatemala. "Siempre
busca de nuevos artículos."

Canvas and Leather Bags, Ca.
260 Spagnoli Rd.
Melville, N.Y. 11747
(516) 752-1118
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Ellos han importado en el pasado de Haití, pero con resultados poco
satisfactorios. Están interesados, pero tendrían que estar bien informados
antes de hacer cualquier compra.

Para un importador, se reitera que un abastecedor potencial guatemalteco
tendrá que asegurar la calidad del producto, a un precio competitivo y con una
entrega confiable. La agilidad a las órdenes es muy importante también.

El estilo y diseño son muy importantes, aunque ahora Guatemala tiene la
habilidad de duplicar estilos de Europa con cierta facilidad. La cartera es
un artículo muy importante dentro de la moda. Comparado con la mayoría de
artículos en la moda, lo~ estilos de las carteras son más duraderos.

Impuestos de Importaci6n

Los bolsos de mano y carteras no gozan de ninguna ventaja dentro de la
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 número 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 número de la tarifa arancelaria
armonizada es el mismo. Solamente Israel está autorizado para importar este
producto exonerado de impuestos, mientras que Canadá 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 artículos
relacionados (maquilados) que podría resultar en pagar los impuestos solamente
sobre el Valor Agregado en Guatemala. México actualmente está importando un
gran cantidad de mercadería incompleta, la cual es ensamblada, terminada y
eventualmente exportada de nuevo a los Estados Unidos. Guatemala podría hacer
lo mismo.

Conclusi6n

Hay interés en los artículos guatemaltecos de cuero, en especial si están bien
diseñados, 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
será de gran consideración, ya que el competidor más fuerte es Oriente, quien
está produciendo artículos de mediana calidad a muy bajo precio. Ya que
Guatemala no tiene ventaja alguna con los costos de embarcaci6n, tendrá que
vencer al Oriente en lo que se refiere a calidad del cuero y costo bruto del
material. La calidad, diseño, precio y confiabilidad de entrega son factores
determinantes para importadores que consideran un nuevo ,abastecimiento de
bolsos de mano y carteras. Guatemala tendrá que cumplir con estas condiciones
antes de entrar al mercado. Se cree que Guatemala podría hacerlo, siempre y
cuando los precios actuales establecidos por los fabricantes locales se
reduzcan considerablemente. El precio será 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 serían de interés para
los importadores.
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SECTOR INDUSTRIAL

MADERA

1. Marcos de Madera



MARCOS DE MADERA

Descripción del Producto

Los marcos para cuadros están hechos de madera.pl¿s~ico.

pérfiles de aluminio. o metal y son usados para enmarcar cuadros
y espejos. La mayoría de los marcos comprados por ~os

consumidores ya tienen el cuadro o la fü~o montada. Pero también
existe un mercado sustancial- de consumidores. galerias. y
corporaciones que 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 maquinaria semi-automática.
tanto en Estados Unidos como fUera. Actualmente casí no existen
los marcos tallados a mano; en lugar de ellos existen las
aplicaciones en otros ma~eria~es sobre los marcos. los cuales son
después pin~ados. chapeados. etc. para imitar el tallado a mano.
Marcos de maderas ex6~icas v tallados a mano están orientados a
la cima del mercado.

Demanda y Estructura de Mercado

En los Estados Unidos hay un mercado de unos $60 millones para
los importadores de marcos para cuadros. El mercado está
descentralizado. el cual a que provee muchos canales para que el
nuevo productor pueda lanzar su producto hacia el mercado. Los
marcos para cuadros son comúnmente vendidos en muchas clases ce
tiendas. Los marcos de menor costo son vendidos al detalle y las
pequerias tiendas en los centros comerciales. en tiendas de
descuento. en ~iendas ae depar~amentos y ocasionalmente en
~iendas especializadas. El sistema de dis~ribucion para es~e

producto normalmen~e es por medio de representantes del
fabricante o median~e un vendedor de sala. guien podrá vender. a
cadenas de detallistas medianas y es normal que un ejecu~ivo ae
la firma productora servirá a las cuen~as de un cierto número de

cadenas nacionales. Las firmas grandes emplean a su propio
cuerpo de ventas asalariado. Los distribuidores menores ~ienden

a utilizar a los representantes de los fabricantes por comis~on

entre el 3 y el 10 por ciento. Los representantes 8s~~n

desapareciendo y las ventas han pasado a ser más dependientes en
catalogos impresos y 8n o~ros ma~eriales llustrados que manejan
los detallistas en sus negocios. .

El enmarcado por pedido es básicamente una pequeria
indus~ria. De las compartlas que se dedican enmarcar por peU1UO.
la mayoria aparecen como envueltas en ~odos los aspectos de La
comercialización: importación y distribución, aserrado de
madera. terminaciones. Y oon frecuencia la cons~rucción de marcos
en tamados estandarizados. Tipicamente~ ellos venden en la base
de pedidos es pec iales .. a 1·,3. medida". a galer las de arte y

negocios de marcos tradicionales que ordenan materiales V
~rabaJos particulares.
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Actualmente parece el momenT,O oportuno para nue',TOS
jugadores", para ingresar al mercado porque la materia prima en
Taiwan se ha reportando sufre de bajos abastecimientos y
Tailandia es "ca preparando leyes en contra de exportadores ele
materia prima y madera. Las maderas ex6ticas son muy solicitadas
en el mercado norteamericano. pero su obtención disminuye. Un
gran proveedor reporta que el grupo "Greenpeace' y otros grupos
ecológicos ambientalistas en ~uropa. están trabajando en conT,ra
de la destrucción de los bosques tropicales del Amazonas por
medio de el boycot a las ventas de maderas du.ras tropicales.
Estos boycots han impactado adversamente a los productores
italianos que aparecen como los dueBos de la cima del mercado de
molduras. De este modo. los compradores en los Estados Unidos
están buscando nuevas fuentes de maderas tropicales duras y
exóticas y están dispuestos a comprar madera en cualquier. forma.
desde tabla aserrada hasta molduras terminadas. Los compradores
norteamericanos parecen estar ansiosos de contactar con nuevas
fuentes ... de las cuales Guatemala puede ser una. Los marcos de
madera para cuadros ti~nen acceso libre de impuestos al mercado
de los Estados Unidos denT,ro del acuerdo C.B. l. La competencia
extranjera debe pagar el 8% de impuestos.

El sector de importación produce lineas de productos
intensas en mano de obra. como lineas de productos automatizados
industrialmente. El ensamble de marcos compleT,os es un trabajo
intensivo en mano de obra. Los requerimientos tecnológicos son
bajos para los marcos de bajo tiraJe. Los marcos terminados
alT,amente aUT,ümatizaao5 son más intensivos en capital. Un
importador o incluso un deT,allista imporT,anT,e puede por unos
pocos miles de dólares. ingresar al negocio de enmarcado con
equipo ef iciente. El control ce cal idad es extremadamente
signiflcativo para penetrar el mercado de marcos para cuadros.
especialmente en el mercado más exigente. La prevenci6n de
torcimientos y cortes precisos deben ser controlados.

En 1987 les mayores exporT,adores de marcos para cuadres y
espejos. fueron Taiwan. México y Tailandia, con Italia sienao un
exportador clave en el segmenT,O de alta calidad. Tanto Taiwan
como Italia, son exportadores importanT,es de molauras decoraT,ivas
pal't.3 marcos de cuadros. "'Taiw:::.n produce .. cemo lo mejor, mOldl.l.l'".?\5

de alta calidad. Sus exportaciones incluyen molduras bruriidas
molduras italianas tienden a ser más caras pero mejor teminadas.
Las molduras producidas masivamente y a oajo COST,O son
principalmente producidas en los Estados Unidos. Los marcos de
bajo costo no llevan mano de obra inT,ensiva. La competencia ae
los productores muy automatizados que están alimentando la parte
baja del mercado serán sumamente agresivos. Algunos de LOS

jugadores clave en los Estados Unidos son: Bainbridge Company de
Paramus. New Jersey; Larsen-Juhl de Norcross. Georgia; y la
Hallmark Corporation. d~ Kansas ei tv. ['!is:=.;,:,uri. La c()mp.~~il.i_.:..

Bainbridge es probablemente e: productor más gr.3l1de en fa~)rj.c2r
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toda clase de productos para la industria , con su Nurre l~.3.x"t()n

Division, un importante jugador en la importacion de materLa~ ~e

marcos de madera. La Corporación Hallmark aparece como ei mas
grande con"tructor de marcos pequehos de calidad que son vendidos
a través de la comercialización de regalos y negocios
estacionarios.

Conclusión

Para molduras hechas a máquina. el mercado aparece abierto
para introducir maderas finas de alta calidad. Estas pueden ser
ofrecidos ya terminados o en crudo y alcanzar a socios
interesados en el negocio, se ve fáctible. El productor debe
estar preparado para proveer de cuchillas para máquinas de
molduras que reunan las especificaciones de los compradores.
Esta es una industria pequeña. pero en este momento, una en la
cual uno o más productores guatemaltecos pueden probablemente
captar una muy decente porción de mercado. Los productores
interesados en exportar a los Estados Unidos tendrán que proveer
muestras de distintas maderas y precios. Inicialmente el
productor deberá intentar su ingreso al mercado con muestras de
molduras semi-finas y finas. Subsecuentemen"te. muestras de
marcos tallados a mano y marcos terminados pueden ser
introducidos para pruebas. En es"te negocio no se juzga fáctible
el ir directamente al detallista porque ellos son muy pequerios
para ser capaces de comprar cantidades considerables. Tambi~n

vale la pena aclarar que la exposición anual de la industria.
"Art Expo" y "frame- o -rama son probablemente no de impor"tacl2t
como puntos de entrada a la industria.
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BOCAS

Demanda de Mercado

Información 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 l!deresen 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 SUS
millones) y el porcentaje de cambio con el año anterior en las
principales categor1as de boquitas o comida informal:

Papalinas
Tortillitas
Tostaditas de ma1z
Poporopos listos para comer
Poporopos para micro-ondas
Semillas de poporopos
Bocas extruidas
Pretzels
Nueces
Boquitas de carne
Chicharrones
Boquitas mezcladas
Papas fritas
Aros de Cebolla
Surtidos

-$
3,598
1,844

521
270
872
238
649
430

1,211
126

71
123

50
8

269

%

4.8
2.4

-2.2
23.3
28.4
-7.8
-0.8

2.4
-6.7
-0.8
11.4
21.8
15.3

4.5
12.1

Las ventas de nueces cayeron 6.7% en 1988 a $1.2 billones.
La única nuez que experimentó un incremento en su volumen fue la
super promocionada almendra, que tuvo un incremento del 8.9%. Los
volúmenes de los cacahuates y semillas de marañón se redujeron y
la nuez de macadamia cayó en un 22.2 % en 1988.

Una firma de investigación de mercados estima que las ventas
de galletas en Estados UNidos fueron de cerca de $3 billones en
1988 y que el mercado alcanzará $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
rápido con ventas al detalle que crecieron en un 32% en 1988.

Los fabricantes de boquitas encuestados indicaron que estos
almacenes distribuyeron los porcentajes siguientes en las ventas
de 1988: supermercados ($2 millones o más en ventas anuales)
-46.8% de las ventas, tiendas de vegetales (lnea completa y con
ventas de menos de $2 millones en ventas anuales) -15.7%,tiend~s
de conveniencia 12.6%, colegios, instituciones, restaurantes y
otros puntos de servicio en comidas -8.3%, otras compañ1as mayo
ristas 6.5%, farmacias y tiendas de mercader1as masivas -4.6%,
tiendas de membresia 2.6%, máquinas dispensadoras 2.9%.
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Tendencias e Historia del Mercado

Las principales tendencias en este sector están incrementadas
a la conveniencia, y más atención 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 gras~s tropicales. Los fabri
cantes le han añadido fibra de aven~ y trigo entero y están intro
duciendo las variedades sin sal o poca sal para complacer los as
pectosde salud pública.

La Asociación Norteamericana de Comida Informal encuestó 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 coex,truido'Y cajas.: Más de
la mitad de los fabricantes encuestados estaban buscando más dura
ción para sus productos empacados, empaques biodegradables y re-;;
usablés (que se puedan volver a cerrar). Aquellos encuestados
buscaban una "vida de ;í.estante" de 9 a10 semanas para papalinas,
poporopos empacados, churitos. Las tortillitas, las tostaditas
de maíz 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 más de 20 semanas.

otras Consideraciones Importantes

Una encuesta a productores de comida informal en 1988 demos-
. tró los siguientes porcentajes en los gastos de la compañía; 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 promoci6n (5.9%), Y ganancias antes de impuestos (5.4%). El
procesamiento de comidas informales se encuentra ya bastante auto
matizado y no existen cambios tecnológicos anticipables, que harían
a la industria menos mntesiva en obra. El empaque de comidas
informales es un aspecto dinámico de la producción. El empaque
está cambiando para cumplir con las preocupaciones ambientales y
las conveniencias e interés en la salud de los consumidores. La
mayoría de las comidas informales norteamericanas son procesadas
en los Estados Unidos.

Los reglamentos de la administración para comidas y drogas
de los E.U.A. (FDA) que gobiernan la producci6n y el mercadeo de
las comidas informales se encuentran en el título 21, código de
las regulaciones federales que incluyen las regulaciones en infor
mación sobre nutrici6n, etiquetamiento de comida, estandares de
la comida, buenas prácticas en la elaboración de comidas, comidas
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enlatadas bajas en ácido, comidas acidificadas, aditivos para la
comida, y saneamiento. Estos reglamentos pueden ser obtenidos
en la direcci6n abajo anotada.

La F.D.A. no requiere de una aprobaci6n previa de una eti
queta o un producto antes de ser usado en mercado norteamericano.
De cualquier forma, los productores extranjeros que quieran pro
bar una etiqueta o contenedor de producto antes de introducirlo,
en el mercado norteamericano, debe enviar una muestra o un bos- .
quejo artístico con BUS especificaciones a la siguiente divisi6n
de la F.D.A.: atención: William earter, F.D.A., eenter for Food
Safety and Applied Nutrition, 200 e Street S.W., Washington, De
20204.

Aunque exite actualmente una tendencia hacia la consolidación
existen muchas compañías en esta industria. La siguiente es una
lista de algunas delas principales firmas en la industria: Frito
Lay, Inc., General Foods eorporation, 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 ~ste an&lisis de mercado. Por favor refierase al
volumen I, del resumen de Proyecto para Itiformaci6n acerca de el
señor Steven Hoffman y el señor JOhn Willsie.

eonclusi6n

La más grande oportunidad para los productores guatemaltecos
está en el procesarneinto de ocmidas, las cuales se pueden obtener
localmente a precios competitivos. IMportadores y distribuidores
pueden servir paraidentificar los productos de mayor demanda, tan
to corno proveer enlaces vitales con el mercado norteamericano.
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JUEGOS DE MESA Y SUS CAJAS

Descripción del Producto

Los productos contenidos en la industria de juegos van desde
los tabler05 para juegos familiares a los juegos de accion y
aventura para niños. y desde rompecabezas a juegos de palabras. a
juegos estandar como ajedrez o backgammon. Los tableros de juego
son comprados por individuos para uso recreacional y las
instituciones como los colegios para usos educativos. El número
H. T. S. para los tableros y las cajas para juegos es
9504.90.60.00.0.

Demanda del Mercado

En 1989' el total de embarques de todos los juegos y
rompecabezas fue estimado por la Asociación de Productores de
Juguetes a ser de aproximadamente $1.043 billones. Los juegos
electrónicos (a $250 millones). fueron los lideres en vol~menes

de dolares. seguidos en volumen de dolares por los juegos de
tableros para familia (con $158 millones). juegos de acción para
niños ($142 millones) y juegos de tablero para niños ($124
millones). Los juegos de tablero son predominantemente vendidos
en tiendas de juguetes. librerías. y en menor porción en tiendas
de departamentos y almacenes para artículos como naipes y
rompecabezas. El mayor detallista en juguetes es "Toys RUs".
Parker Brothers. Serchow and Righter. Hasbro. Milton Bradley ano
Pressman son cinco de los más grandes fabricantes de juguete. E~

mercado puede dividirse en: 1) novedades de moda que tienen un
corto periodo de ventas altas y después experimentan una caida
severa: 2) artículos de probada popularidad. como Monopoly y
Trivial Pursuit. que se mantendrán fuertes en ventas aún en arios
por venir; 3) los juegos estandar. como el ajedrez y el
backgammon. que no tienen marca regis~rada por ninguna compadia:
4) otros juegos que están diseriados para gustar a un mercado mas
estrecho. Los mayores productores venderán directamente a LOS

clientes más grandes utilizando distribuidores y mayoristas. como
K&B. quien comprará y revenderá los juegos a jugueterias mas
pequeñas. Frecuentemente los grandes distribuidores tienen sus
prcipias tiendas de detalle (30 a 40). a través de los cuales
venden directamente al consumidor. Producciones normales para
los mayores productores tiende a ser 100.000 unidades y tiraJes
de medio millón de unidades son comunes. El tiraje de un Juego
estandar (ajedrez). puede ser entre 25.000 v 50.000 unidades.
Las compariias menores algunas veces conceden licencias a las
compariias mayores para mercaOlar y distribuir sus productos
registrados. Un ejemplo es el ampliamente popular Trivial
Pursuit del que la Horn Abbott dió licencla a Selc~)w and
Righter. El gran soporte financiero de Serchow and Righter y sus
excelentes canales de distribución. 2.S i como su gran experienc la

en mercadeo han hecho del producto un gran vendedor y
presumiblemente proveen mayores ganancias a la Horn Abbott que le
gue ellos podrian lograr ~or si solos.
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Grandes productores norteamerlcanos fabrican tableros con
materias primas, tales como fibra y cartón plegadizo en Los
Estados Unidos, porque esta automatizada con un contenido
relativamente bajo de mano de obra. Otra razón para que los
productores norteamericanos no hayan salido al extranjero es por
los costos de la materia prima. Ha sido más barato comprar
papel. cartón comprimido y cartón plegadizo en los Estados Unidos
que afuera. Los produc~ores guatemaltecos tienen la posibilidad
de encontrar accesibilidad al mercado de manera más sencilla por
medio de uniones con pequenos productores norteamericanos. El
pequerio productor que desea una tiraJe entre 5.000 y 10.000
unidades parece ser el tipo de compariía más interesada en buscar
productores en el extranjero porque los producciones pequerias no
son tan efectivas en costos en los Estados Unidos. Normalmente
el peque50 productor norteamericano busca un costo CIF para un
tablero doblado de Juego de cartón entre 3 y 4 dolares. Otro
asunto crítico del interés de los pequerios productores en buscar
fuentes en el extranjero es el tiempo de entrega. La respuesta
de pequerios productores a la idea de buscar en el extranjero ha
sido "enserieme un producto y su precio y entonces hablaremos".
Después de llenar los estandáres esperados-de calidad para un
producto dentro de un rango determinado. el costo viene a ser el
factor determinante. Guatemala tiene la ventaja del ingreso
libre de impuestos al mercado norteamericano bajo el convenio
C.B. l. mientras que las exportaciones de países no exentos tienen
asignado un impuesto del 4.6%.

Conclusión

La mejor oportunidad para los productores guatemaltecos de
tableros y cajas para juegos estará 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 producir
papel y tintas localmente será un importante factor adicional en
el desarrollo de las oportunidades de negocios. siempre que los
niveles de calidad llenen o excedan los estandáres
norteamericanos.
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Apendice A

Para obtener el n~mero de tel{fono de las compan{as estadounidenses listadas

" /por ciudad y estado, busque el estado y la ciudad en la tabla de codigos de area

y marque el c6digo de lrea correspondiente + 555 1212 y dt el nombre de la

compan{a y la ciudad al operador. En el caso de que la ciudad no est( listado

en la tabla, llame a cualquier de los c6digos de lrea correspondiendo al estado
{ " /de la compan a + 555 1212 y el operador puede dar el codigo de area correcto

/ ,
para conseguir mas informacion.

place Irel code place Irel code pllce arel code place lrel code place Ir.. code pIIlCe .....~

Alabama florida Kansas City 913 Sl Joseph 816 WinstOn-satem 919 Tenn....
61$all locations 20' Boca Raton ~07 Ottawa 913 SL LOUIS 31~ North Dakota . Chattanooga ,

Fl Lauderdale 30' Topeka 913 Springfield ~17 all locations 701 KnolCYllle II"· • 615Alaskl
~mphia

,.
901Hialeah 30' Wichita 316 Montini

Ohioall locations 907
Hollywood 30' Kentucky an locations ~06 Nashville 615Akron 216M:rona Jacksonville 90~ Ashland 606 Nebraska Alliance 216 Teiraall locations 602 Key West 30' Dade Park 812 Abbott 308 canton 216 Amarillo 806

Artan... Miami 305 Frankfort 50'2 lincoln ~02 Cincinnati 513 Allington 817
an locations 501 SI. Petersburg 813 Lexington- North Platte 308 Cleveland 216 Austin 512Orlando ~07 Fayette 606 Omaha ~02 Columbus 61~ Beaumont .409Bahamas Tampa 813 Louisville 502 Nevadl Dayton 513 Corpus ChrIsti 512all locations 809 Tallahassee 90~ Shelbyville 502

all locations 702 . East Liverpool 216 Dalla 21'
Bermuda West Palm Winchester 606

New Hampshire East Palestine 216 EI Paso 915
all locations 809 Beach ~07 Louisiana Girard 216 Fort Worth 817

Baton Rouge
all locations 603

Lodi 216 Garland 21~California Georgia 50~

Anaheim 71~ Atlanta ~ Lake Charles 318 New JerMY Lorain 216 Houston 713
New Orleans 50~ Mantic City 609 Marietta 61~ Irving 21~Bakersfield 80' Columbus ~~
Shreveport 318 Camden 609 Massillon 216 Lubbock 806Burbank 818 Macon 912 Elizabeth 201 NewaJ1l 6" Pasadena 713Huntington Rome ~o~ Maine Hackensack 201 Niles 216 san Antonio 512Beach 71~ Savannah 912 all locations 207. Jersey City 201 Ravenna 216 Wa=" . 117Long Beach 213 Waycross' 912
Ma;yland NewaJ1l 201 Salem 216LOS~les 213

Pate~ 201 UtahRiversi 71~ H.waII all locations 301
Trenton 609

Steubenville 61~
all locations 801Sacramento 916 all locations 808 MassachuHtta Toledo ~19

San Diego 619 Boston 617 New Mexico Youngstown 216 VermontIdaho atl locations 505 Zanesville 61~ all Iocationa 802San Fernando 818 all locations 208 Framingham 508
San Francisco ~15 New Bedford 617 New YOlk Oklahoma V1r~llIandasan Jose 408 illinois Plymouth 508 Albany 518 Muskogee 918 all tioM 8095anla Ana 7U Alton 618 Springfield ~13 Babylon 516 Oklahoma City ~Van Nuys 118 Aurora 312 Woreester 617 Bin.ra:mton 607 Tulsa 918 Virginia

Cairo 611 Bu alo 716 Alexandria 703Canada
Casey 217 Mlchlgln Elmira 607 Oregon Chesapeake 80~London, OnL 519
Chicago 312 Adrian 517 Greenwich 518 atl locations 503 Hampton 8~Montreal, Ann Arbor 313 Hempstead 516 Newport News ~Quebec Decatur 217 Battle Creek 616 Pennsylvania5U
Elgin . 312 Monroe 9l~ Norfolk 80~North Bay, Detroit 313 Mt.Vernon 91~

Allentown 215
Portsmouth 804om. 7~

Highland Park 312
Escanaba 906 New York City

Altoona 81~
Rictvnond 8G4Ottawa. OnL 613 La Grange 312 Flint 313 Chester 215
Roanoke 703La Salle 815 Bronx 212 Erie 8U',Quebec,

ML Vemen 618 Grand Rapids 616 Brooklyn 718 Harrisburg 717 VIrginia Beach ~Quebec ~18
Peoria 309 Jackson 517 Kennedy Inl'l Hershey 717 Winchester 703Thunder Bay, Kalamazoo 616Rockford 815 Airport 718 Johnstown 81~ WashingtonOnL 807 Lansing 517

Toronto,Ont ~16
Springfield 217 Livonia 313 La Guardia Paoli 215 Olympia 206Airport 718 Philadelphia 215 Pullman 509Trois Rivieres. Indian. Monroe 313 Manhattan 212 Pittsburgh ~12 Seanle 206Quebec 819 Evansville 812 Saginaw 517 Queens 718 Punxsutawney 81~ Spokane .509Val d' Or. Fort Wayne 219 Sault Ste. Marie 906 StatenQuebec 819 Sterting Heights 313 Reading 215 Tacoma 206Gary 219

Warren 313
Island 718 Scranton 717 Vancouver 206Colorado Hammond 219 Niagara Falls 716 Swarthmore 215 Walla Walla 509Aspen 303 Indianapolis 317 Mlnnesot. Peekskill 9U Upper Darby 215Boulder 303 Kokomo 317 Albert Lea 507 Poughkeepsie 9l~ Valley Forge 215 West Vlrglnl.

Colorado Michigan City 219 Claremont 507 Rochester 716 West Chester 215 all locations 30~
Springs 719 South Bend 219 Duluth 218 Schenectady 518 Nilkes·Barre 717 WllconllnDenver 303

low. Minneapolis 612 Stamford 607
Bay City 715Pueblo 719 Rochester 507 Syracuse 315 Puerto Rico

Vail 303 Cedar Rapids 319
SL Paul Troy 518 all locations 809 Beloit 608

Council Bluffs 712 612
Madison 608Utica 315 Rhode'slandConnecticut Davenport 319 Mlillulppi White Plains 91~ Milwaukee ~1~

all locations ~01all locations 203 Des Moines 515 all locations 601 Yonkers 91~ WyomingDel.w.... Dubuque 319
Missouri North Carolln. South Carolin.

all locations 307all locations 302 Mason City 515
Independence 816 Charlotte 7~

all locations 803
Sioux City 712

DlltrIct of Jefferson City 3" Durham 919 SOuth Dakota
Columbia Kanl8l Joplin ~17 Greensboro 919 all locations 605
Washington 202 Dodge CIty 316 Kansas City 816 Raleigh 919
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