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l. Resumen

En el presente trabajo, se planteauna presupuesta de exportación de amoblamientos de
cocinade algarrobo de Argentina a EstadosUnidos. El objetivode este análisis es
destacarlos elementos más importantes de la operación de tal proyecto, teniendo en
cuentaque la profundización de cada tema llevaríabastantemás tiempoe investigación.
El estudioplant.ea que la exportación de muebles en algarrobo para cocina,tendrá éxito
en el mercadoestadounidense por causa de varios factores. El entornodel mercado de
destino muestrauna demanda cada vez más fuerte por muebles de estilo importados, más
bien cuando se los fabrican en países en desarrollo, que tienen los tipos de cambios y
factores de capitalfavorables para la exportación de los mismos.

Los desafíos que presentanal exportador son varios, entre ellos es la competencia
internacional, particularmente por parte de los países Asiáticos. Otro desafíoimportante
es la cadenalogística, la cual suele ser un procesocostosoal tratarse de la consolidación,
abastecimiento, manejo, y flete de contenedores vía transporte marítimo. Además, vale
mencionar que asociarse con los canales de distribución adecuados en el mercado
estadounidense es imprescindible para optimizar las oportunidades alcanzar las ganancias
esperadas.

A pesar de los desafios presentes, este estudio recomienda medidaspara superarlos no
olvidando la demanda creciente dentrodel mercado mobiliario para las importaciones de
mueblesestilizados hechoen maderaautóctona, duraderay de precioscompetitivos.

2. Hipótesis

La exportación de amoblamientos rústicosde algarrobo de origenargentino a Estados
Unidoses un negocio rentabledado los indicadores positivos presentes en el mercado
mobiliario y las tendencias macroeconómicas. Tomando en consideración los desafíos.
que presentael comercio de muebles internacional, el éxito de la exportación de muebles
de maderade su posicionamiento frente a la competencia internacional, adoptando una
estrategiade diferenciar un productonovedoso con mayorcalidadal bajo costo.

Los muebles de maderaimportados ya están en demandacrecienteen los EstadosUnidos,
haciendo que el exportador de muebles en algarrobo tendrá un negocio rentable siempre
que cuente con proveedores e importadores adecuados y un sistemalogístico eficiente.
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3. Sector Muebles de Madera Estadounidense

Estados Unidos es el primer mercadomundial en muebles de madera en cuanto a
ventas internas anuales, que superaronun $41 mil millones USD en 2004.1 La fabricación
de todos tipos de muebles de madera,especialmente los de alta gama, generalmente se
centra en la zona Noroeste de Estados Unidos dado los recursos naturalesque se
encuentranen la región. En Carolina del Norte, también hay una oferta importante de
muebles de maderapero de menor calidad y de tipos estandarizados. En cuanto a los
muebles de cocina, los siguientesgráficos indican los principalesestados productores.

Luego veremos que cuando se trata de la exportaciónde muebles a los Estados
Unidos, es conveniente enfocar las ventas hacia la zona Noreste donde carece del clima
óptimo para la producciónde maderay sus subproductos. En las siguientes del proyecto,
se desarrolla la oferta y la demandaactual del mercado de muebles de madera de cocina.

1. Oferta de Muebles de Madera para Cocinas

a) ProducciónLocal

Los estados de mayor producción de muebles de cocina son Ohio (10,8%) y California
(9,9%). En ühio se radicanproductores de gran tamaño (sólo el 3,5% de los fabricantes),
siendo California un Estado de productorespequefios (el 12,1% del total), También se
destacanpero en menor medidaPennsilvania, Texas e Indiana.

Cuodro 1: Muebles de Modero de Cocina (H15 94.03.40)

IFuente: US Census Bureau, 2002

Estado Producció % de la Establecimientos % deJos Empleados % dejos
n (Miles producción Fabricantes Empleados
de SUS) de muebles de muebles en total

en total en total

Ohio $1.520 10,8% 335 3,5 8.160 6,5%

California $1.392 9,9% 1.159 12,1% 14.032 11,1%

Pennsylvania $1.016 7,2% 373 3,9% 8.748 6,9%

Texas $1.007 7,1% 495 5,2% 10.644 8,4%

Indiana $978 6,9% 208 2,2% 6.547 5,2%

Resto $8.190 58,1% 6.987 73,1% 78.077 61,9%

Total 514.102 100% 9.557 100% 126.208 1000/0

Para el caso de los muebles de cocina, el total de establecimientos, a nivel nacional, era
en el año 2002 de 9.557, y ocupaban un poco más de 126 mil empleadospara producir
por valor de $14.100 millones de dólares.

Al igual que en el resto de las otras ramas de producciónde muebles, la mayor parte de
los fabricantes de mueblesde cocina en Estados Unidos son de tamaño pequeño, donde
casi el 76% de los productorestienen entre 1y 9 empleados.

1 Estudio Muebles de Madera/Mercado Estadounidense. Pro Argentina. 2005. pg5
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Cuadro 2: Fabricantes de Mueblesde Cocin a,PorCantidad de Empleados
Fuente: US (ensus Bureau, 2002

0 1 a 9
empleados

8 10 a 49
empleados

0 50 a 249
empleados

0 250 a 999
empleados

Se puede observar en el cuadro siguiente que la producción de muebles de cocina tiene
un ascenso continuo desde 1998, cuando se fabricó por valor de 9.805 millones de
dólares . En el año 2002, el valor producido llegó a 14.100 millones de dólares con un
incremento entre ambos años de casi el 45%.

Cuadro 3: Producción de Muebles de Cocino
Fu ente: US Census Bureau , 2002

Producción de Muebles de
Cocina (Millones de $US)

lIJa 15,000

~10'~j '~ -+- Producci6
n de:g 5,0 00

g O i Muebles
~ PJ'b PJO) ~f;) ~... ~'\.

de Cocina

...Oj ...Oj ",l:S ~ ~ (Mill ones

Año

Sin embargo, este crecimiento no necesariamente significa una menor oportunidad para
importadores. El consumo aparente (lo producido nacionalmente más lo importado,
menos lo exportado) de muebles de madera de gabinetes de cocina, por ejemplo, ha ido
creciendo constantemente desde 1998 al año 2002.

b) Producción de Algarrobo

Aunque se encuentre la producción de algarrobo en crecimiento en algunos Estados como
California, Arizona, New México, y Florida, el uso actual de la algarroba se limita a la
producción papelera y mayormente a la producción de goma derivada de las semillas del
algarrobo. De hecho, los esfuerzos hoy se dedican al aumentar la producción de la goma
de algarrobo dado su alta potencial en generar productos de valor agregado desde aditivos
alimentarios (substitutos para la harina, substitutos para la cacao, confiterías, productos
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dietéticas ) hasta productos farmacéuticos . De menor medida, se fabrican artesanías y
adornos para el hogar en Arizona, por ejemplo.

Si bien en California, los árboles están usados como decoración por las zonas urbanas",
en Arizona se los usan para la producción de muebles . Sin embargo , tiene una producción
mínima, haciéndose un producto poco conocido y por lo tanto en baja demand a dentro
del mercado . Maderas del parejo calidad como la caoba, el castaño y el nogal entre otras,
son más reconoc idos y por consecuencia las que están en mayor demanda El mercado
estadounidense todavía no ha aprovechado al máximo el algarrobo local para la
fabricación de muebles y es por esto, que los amoblamientos en algarrobo ofrecen una
oportunidad de ingresar al mercado estadounidense.

c) Mercado Externo

La producción y consumo estadounidense de muebles de madera en general se encuentra
en pleno crecimiento. La producción nacional , a pesar de contar con una industria
desarrollada, no logra satisfacer la demanda interna lo que permitiría que parte del
mercado sea capturado por exportadores de muebles del exterior , tanto los de estilo como
los estandarizados. En 2004, las importaciones de muebles para el hogar llegaron a un
estimado de unos $12,000 USD.

Asimismo Estados Unidos, es el principal importador mundial de muebles de madera en
general. Los países que ocupan segundo y tercer en nivel de importaciones son Alemania
y Reino Unido respectivamente.

En cuanto a la importación de muebles de madera de cocina Estados Unidos es el
principal importador mundial al concentrar el 34,2% del total mundial , seguido por Los
Países Bajos (7,3%) y Francia (6,8%). La demanda de EEUU se enfoca principalmente en
gabinetes para cocina diseñados para su instalación permanente, abastecidos
principalmente por Canadá .

Cuadro 4: Dinómica de los Principales Demandantes Mundiales de Muebles de Madera para Cocinas 3

Fuente: CCI

í ) I EW

"--

, , ~ .
· : 0 -4

CC~o1 del S...r

O

2 Battle, Tous . 1997. p28.
3 www.argentinatradenet.com.ar
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d) Importaciones Estadounidenses de origen Argentino

Estados Unidos es, al mismo tiempo, uno de los principales compradores de las
exportaciones argentinas, y la tendencia creciente de las importaciones de EEUU resulta
ventajosa para la industria argentina, ya que aproximadamente el 44% de los envíos de
muebles de madera se dirige a ese país . En 2004, Argentina no se posicionó como un
principal exportador de muebles de cocina hacia Estados Unidos , registrando un total de
$33.871 USO.4 Actualmente, el consumo de los Estados Unidos esta abastecido por tres
proveedores principales siendo estos China, Canadá e Italia. Sin embargo los muebles de
madera de cocina de Argentina es un sector con potencial de crecimiento debido a sus
precios favorables, alta calidad, y sus propiedades particulares en relación a los
principales exportadores.

A nivel estatal , California, Nueva York y Michigan concentran alrededor de la mitad de
importaciones de todos muebles de madera, participando del 25,3%, 17,4% Y 7,1%,
respectivamente. Como el mercado de Estados Unidos es muy amplio , es recomendable
focalizarse en algún Estado o gran ciudad como inicio de la actividad exportadora. Nueva
York es el primer Estado importador de muebles de madera de cocina de Argentina, con
una cifra de $232 millones USD en el año 2003.s Vale mencionar que las tiendas
especializadas en Nueva York son las principales importadores de muebles de cocina.

Cuadro 5: Mayores Estados Importadares, 2003
Fuente: US Department of Commerce

Muebles de Madera para Cocina

Estado Millones de USD

New York 232

Michigan 167

North Dakota 113

California 96

Vermont 67

Total 911

e) Competencia Internacional

La competencia a afrontar será fundamentalmente la de los fabricantes locales , aunque
también se encontrará mucha oferta de mobiliario asiático, primariamente China y el
Sudeste Asiático en muebles étnicos, así como una fuerte competencia italiana en
mueble s de alta calidad y diseño moderno .

4 www.mincetur.gob.pe
5 Estudio Pro Argentina. 2005.
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2. Demanda

a) Segmentación demográfica

La mayoría de los potenciales consumidores de muebles importados se ubicanentre los
ingresos bajos y mediosy consumenuna amplia gama de estilos.

• ' Parejas Jóvenes (25-40 años), es un grupo sensible a las modas. Muchos de ellos
interesadosen contarcon un estilo único y particular.

• .Padres de medianaedad (35-55 años), son el mayor grupo de consumidores que
cuenta con un rápido crecimiento. Pasan mucho tiempo en sus casas y sus muebles

I resultan de importancia. Prefierenmueblescontemporáneos que se adapten
fácilmente a sus necesidades.

b) Segmentación por Estilo

La demandapara los mueblesde diseño, incluye los étnicosy rústicos. La denominación
de "muebles étnicos" hace referenciaa toda clase de muebles"exóticos" de países en
desarrollo, en estilos que van desde lo clásico hasta lo contemporáneo. Es importante que
los muebles mantengan su autenticidad de origenpara mantener su carácter diferencial.

Es menestermencionar que los países asiáticos tienen gran habilidaden la copia de
diseños, imitando los nuevos estiloseuropeos a precios inferiores basándose en una mano

.de obra barata. La producciónArgentinatambién cuenta con bajos costos de mano de
obra pero no esta en condiciones de competircon los de los países asiáticos. Por este
motivo Argentinadeberíaenfocar su estrategiade competencia a través de la
diferenciación de sus productos basándoseen calidad y estilo. .
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4. Producto

l. Definición:

Los amoblamientos de diseño (étnicos y rústicos) de cocina de madera algarrobo de
origen Argentino. La línea de productos brinda piezas de madera macizas, elaborados en
tamaño estándar y a medida. Dicha línea incluyen:

./ Alacenas

./ Bajo mesadas
~ Cajoneras
~ Escoberos

2. Valor Distintivo para el Consumidor:

a) Costos:

La exportación de muebles de algarrobo le permite disfrutar un producto superior a un
costo competitivo. .

b) Calidad:

Como veremos en el íteme, el algarrobo (Ceratonia Siliquay es una especie de árbol que
brinda una madera de alta calidad, con propiedades iguales a las madera duras
tradicionalmente usado en la fabricación de muebles como el nogal o la caoba. La
elaboración cuenta con piezas macizos, que mejoran la calidad dentro del sector de
muebles de madera.

e) Materiales:

Las plantaciones de algarrobo generalmentecrecen en temperaturas altas con~ri'j§-~r-",dos

niveles de sequía, similares temperaturas que favorecen al crecimiento de los naranjos.
Por lo tanto, las regiones más aptas para su mejor crecimiento son las zonas australes de
California, Arizona, New México y Florida.

El algarrobo, Ceratonia siliquiaL. es nativo del Gran Chaco, una de las principales
regiones geográficas en Sudamérica que se extiende por parte de la Argentina, Paraguay;
Brasil y Bolivia.

El árbol brinda una calidad excepcional, dureza, y variedad de colores que lo convierte en
un material exótico para introducirse' a los mercados extranjeros.El algarrobo, dentro de
las especies de maderas denominadasduras, es una de las que combina menor peso.
específico, mayor dureza, menor elasticidad, y menor deformación por eliminación de
agua con respecto a otras dentro de esta categoría," Esto ha sido comprobado mediante
estudios realizados por distintas universidades del país, y por supuesto, por el uso

6
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extendido de este material en" la fabricación de muebles finos y rústicosno solo para
hogaressino tambiénpara oficinas, countries y camping, partes para maquinarias, y
artesanías.

Si la madera de algarrobo no se expone a ningúnagente externocomo excesivaluz,
humedado temperatura capacesde producir algúndaño, su vida útil se extenderá
pudiendo alcanzar los 300 años en perfecto estadode conservación, destacándose por
sobre las propiedades del nogaly la maderade caoba.

3. Fabricantes

Comoel presenteestudiopretendeanalizar la factibilidad de una empresaexportadora y
no productora, al iniciarel emprendimiento, se comprará los muebles de 2 fabricantes
bien posicionados con una línea extensiva de muebles de cocinaen algarrobo; el Centro
del Algarrobo y Mader-Vent S.A., ambos localizados en BuenosAires.

Centro delAlgarrobo -muebles rústicos de algarrobo de alta
Panamericana 3233 calidad
Av. Cabildo 4600 . - variedadde estilosde amoblamientos
Av. Corrientes 3400
Capital Federal, Buenos Aires

Mader Vent S.A. - se encuentra dotadade tecnologíade
Con. Gral. Belgrano y Calle 856, Quilmas avanzada, italiana, alemana, belga y
O. nacional
1881
BuenosAires
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Figura 1: Amoblamientos de Cocina (E jemplo MADER VENT S.A.)
Fuente: www.madervent.(om.ar
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Figura 2: Amoblomientos de Cocina (Ejemplos Centra del Algarrobal
Fuente: www.centrodelolgorrobo.com
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4. Precios

En el siguiente cuadro , se ven los precios por los módulos estándar, basado en un
promedio de precios ofrecidos por ambos fabricantes de muebles en algarrobo.' Es
importante destacar que hay dos tipos de precios, uno estándar y otro que cuenta con un
recargo de 30% para pedidos "a medida". Generalmente los pedidos son de muebles a
medida, valor que puede apreciarse, en la última columna del cuadro posterior. Luego, en
la sección de análisis de la estructura de los precios, veremos con más detalle los costos
adicionales que se requiere tomar en consideración para llegar al precio de exportación.

DIMENSIONES

TIPo DE ESTÁNDAR PRECIO 30% RECARGO- PRECIO AL COMERCIANTE

M UEBLE CM) ESTANDARD MUEBLES A MEDIDA EXPORTADOR ($ PESOS)

Alacena ,60 x ,40 100 30 $ 130.00
Alacena ,60 x ,45 130 39 $ 169.00
Alacena ,80 x ,65 185 55.5 $ 240.50
Alacena
Esqu inero 160 48 $ 208.00
Alacena

IEsquinero 300 90 $ 390.00
Bodega
Alacena 145 43.5 $ 188.50
Escobero I 520 156 $ 676.00
Bajo
Mesada ,40 x ,80 135 40.5 $ 175.50
Bajo
Mesada ,60 x ,80 200 60 $ 260.00
Bajo
Mesada ,80 x ,80 250 75 $ 325.00
Bajo
Esquinero 135 40.5 $ 175.5 0
Bajo
Esauinero 250 75 $ 325.00
Cajonera ,40 x ,80 240 72 $ 312.00
Cajonera ,60 x ,80 330 99 $ 429.00

7 Correo electrónico. Sergio F. De la Cruz. Mader- Vent S.A.
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5. Características generales del Emprendimiento

La exportaciónse realizara por cuenta del comerciante exportadorque compra muebles
fabricados localmente. El emprendimiento se trata de la compra de muebles de empresas
locales que fabrican muebles de algarroborustico para la cocina con el objetivo inicial de
exportar a importadores en la región Noreste de Estados Unidos,pretendiendo de realizar
la mayoría de las ventas en Nueva York.

1. Misión:

Ofrecer al mercado estadounidense la mejor relacióncalidad-precio en muebles de
algarroba de cocina hecho en Argentina.

2. Objetivo General:

Ofrecerle al consumidoruna alternativadiferenteen diseños y material de amoblamientos
de cocina a precios competitivos y accesibles.

3. ObjetivoEspecíficos:

• plantear precios competitivos a escala internacional
• contar con unarápida entrega,' buen embalaje,y normas de calidad
• Exportar mueblesde algarrobopara l~ cocina a Estados Unidos, con unmargen de

ganancia de 15%en el primer añode ventas.
,. Establecer relaciones estables con importadores/distribuidores y agentes en la zona

Noreste yen otros partes.

4. Objetivos al LargoPlazo:

• Establecery desarrollarcanales de distribucióncon minoristas,tiendas
especializadas y demás canales de distribución

• Aumentar tasa de ventas por un 5% anual a partir del primer año de ventas

5. Responsabilidades del Comerciante Exportador:

El comercianteexportadorcomprala mercaderíadirectamente de los fabricantes de
acuerdo con sus especificaciones, tomando posesiónde los bienes o titularidad' sobre los
mismos.El comerciante exportadordeberá contarcon contactos en el extranjero ya sean
mayoristas o minoristas, a través de los cuales los bienes seránvendidos asumiendo estos
los riesgos de venderbajo su propio nombre. Su compensaciónconsiste en un porcentaje
de sobreprecio que se basara en las posibilidades que ofrezca el mercado."

8 Subash.Jain. Canales de Distribución Internacional.
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El servicio emprendido del Comerciante Exportador, por si mismo o mediante la
contratación de terceros, incluiría el siguiente:

• Compra local y reventa internacional
• Servicios de fletesy segurosinternos.
• Servicios de custodia.
• exportación directa
• Embalaje, carga,descarga, manipuleo
• Abastecimiento en Terminal de Cargas-alquiler depósito
• ContratarDespachante de Aduanay Agentes de Carga
• Servicios de fletesy seguros internacional

La ventajade ser una empresasolo exportadora es poder focalizar su estructurahacia el
desarrollo de relaciones directas con importadores o distribuidores en el mercado de
destino. Los importadores nacionales generalmente tienen mayorconocimiento del
mercadoextranjero con mayorcapacidad de herramientas de marketing a las tiendas
minoristas.
Si bien aquellosempresas fabricantes y/o exportadores de muebles son competidores, es
muy probable que pagaranaltos costospara introducir su mercadería en los mercados
internacionales.

6. Secuencia de Exportación

1. Decisióny Preparación: La decisión de exportarlos mueblesde algarrobo puede
fundarse en la existencia de.ventajas competitivas y ventajascomparativas con
respecto al mercado estadounidense.

2. Elegir Fabricantes de Muebles de Algarrobo: El la etapa inicial,es conveniente
trabajarcon pocos proveedores, por ejemplo 2 fabricantes de muebles de
algarrobo. Los factores determinantes pueden incluir las empresas con una amplia
línea de producto, costos bajos, con un buen posicionamiento en el mercado local.
Además, tener en cuenta aquellos fabricantes que tienen su propio departamento
de ventas al exterior.

3. Comercialización: Comprar muestras para mandar al exterior. Elegir una feria de
comercialización importante en la región determinada (en este caso, el Noreste de
.EstadosUnidos).

4. Canalesde Distribución: Elegir un Importadorubicadoen la región destinataria
que cuentecon capacidad de obtenerganancias superiores que los demás en la
región. Establecer objetivos afinesentre el exportador y el distribuidor en cuanto
al crecimiento anual de ventas.

. 5. Secuencia de Pedidos: Importador-s-Exportador en Argentina-s-Fabricantes..
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6. Logística: El exportador realizael packaging, transporte interno, etc., hastael
depósito dondese abastecería la mercadería y cargar los contenedores según el
volumen de los pedidossolicitados.

7. Documentos de exportación: El exportador asegurará la confección y emisión de
los documentos requeridos para embarcar la mercadería. Tales documentos deben
ser confeccionados en inglés. Listade Empaque, FacturaComercial, Cartade
Embarque, Certificado de Origen, Certificados emitidos por Organismos Extra
Aduaneros. Además, contratará el despachante de aduanas para facilitar los
tramites del embarque.

8. Pagos: Servicios de transporte, derechos aduaneros, gastos bancarios, etc.

9. Cobros: Cartade Crédito confirmada, Estímulos Promocionales, reintegros,
Devolución de l.V.Aa los exportadores.
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6. Análisis FODA: Amoblamientos rústicos de algarroba para la cocina

Las característicaspropias del emprendimiento junto con los indicadores
macroeconómicos nos ayudarána analizar las Fortalezas,Oportunidades, Debilidades,y
Amenazas del presente emprendimiento.

Fortalezas:

• producto original y típico, aspectos que valorizaran el producto en mercado
mobiliario de EEUU .

• material autóctonode argentina,duradero e ideal para hacer muebles
• gran capacidad de producciónforestal del país y disponibilidad de tierras aptas para

la producción a escala con precios competitivos.
• precio competitivodel producto frente la producciónnacional estadounidense.
• ventajas competitivas: modelosy diseños particulares.
• siendo comercianteexportador, cuenta con pocos riesgos y baja inversión

Oportunidades:

• el mercado estadounidense valora el diseño, y el estilo "rustico"
• las ventajas comparativas (mano de obra, recursos naturales de madera)
• tendenciade consumirproductos renovables/biodegradables
• mercado estadounidense en fuerte expansión
• tipo de cambio favorable

Debilidades:

• flete complejoy costoso hasta mercado de destino,
• los muebles en algarroba de origen argentina son poco reconocidos en el mercado

norteamericano.
• De ser comerciante exportador,desconoce el precio final de venta

Amenazas:

• competenciade precios con países asiáticos. Practicas comercialesdesleales
• competencia de calidad con Italia y Canadá
• Otros exportadoresArgentinos: Aquellos fabricantes de muebles de algarroba que

venden en el mercado local y exterior presentan una competenciafuerte. Ellos
cuentan con un departamento propio de comercio exterior lo cual les permite acceder
a los mercados internacionales con mayor facilidad.

• Competidores locales en mercado de destino: Producción y venta de muebles de
algarroboen California, Arizona y Florida.

• Fabricantes de muebles de otros tipos de madera
• Restricciones al comercio exterior por razones ecológicas y ambientales..
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7. Comercialización del Producto

1. Canales de Distribuciónen EEUU

Para los exportadoresen Argentina, es recomendable utilizar canales de la exportación
indirecta. Aunque se recomiendatener un representante/agente e.n Estados Unidos, ellos
trabajan en base a comisiones, las cualespueden sumar un monto elevado. Los siguientes
canales representanotros métodosde distribución ideal para el comercianteexportadoren
Argentina:

a) Importadores/Distribuidores

La mayoría de los productosmobiliarios extranjerosentran en Estados Unidos vía
importadoreso distribuidores, por un lado, siendoel camino más aconsejable ya que ellos
están familiarizados con los mercados locales. Existe una numerosa cantidadde
importadores/distribuidores y su número sigue creciendo. Suelen establecer relaciones
comercialesde larga duración, pero acompañadas de estrictascondiciones(exclusividad,
diseño, calidad, términos,distribución, etc.)

b) Venta directa a los minoristasde gran tamaño

El obstáculo de los importadores y los distribuidores puede ser salvadomedianteuna
alianza con los minoristasde gran tamaño del mueble. En general, los consumidores
.estadounidenses hacen el 42% de sus compras de muebles en las tiendas de muebles
independientes, e121 % en almacenesde muebles de cadena y e112%en tiendas por
departamento. Además, es importante tener en cuenta que debido a la presión que tienen
por distinguirse de sus competidores, necesitanproductos únicos que no sean de fácil
disponibilidad para los proveedores.

Por lo general, el fabricante y/o exportador argentinocon bajos volúmenes de producción
no podrá acceder directamente al minorista, y paga un mayor costo de intermediación
trabajandomedianteun importadoren Estados Unidosy no utilizandocanales en
Argentina.

e) Ferias de muebles

La participaciónen ferias es muy ventajosapara exportadoresque quieren incursionar en
mercados internacionales. Es importante resaltar que al existir un gran número de ferias,
el efecto resultante es contraproducente para la captaciónde importadores americanos
que tienden de preferir las ferias de Milán o la de Colonia. Por lo tanto sería conveniente
tener pensado una feria determinada, quizás en un lugar geográfico, capaz de atraer a los
importadores. Las ferias comercialesen Estados Unidos se organizanpor sector
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Ferias Comerciales Destacados
Intemational Contemporary Furniture Fair in New York.

d) Venta a través de diseñadores de interiores

Los disenadoresde interioresbuscan muebles con diseños únicos, que nadie pueda
encontrar con facilidad en otro lugar. El método del negocio es similar al empleadocon
los minoristas más grandes,aunque se puede obtener un precio más alto. Aunque
generalmente, los diseñadores carecen de depósito, muchos hacen compras en pequeñas
cantidades con pedidos frecuentes. La exhibiciónde productos en exposicioneso centros
de diseño, tanto en nombre propio o por medio de importadores, es un camino apropiado
para acceder a los diseñadores. Los centros de diseño que se encuentraen Nueva York:

New York Design Center
200 Lexington Avenue
New York, NY 10016

Las acciones directas de no usar intermediarios en el extranjero (participación en ferias,
acuerdos con cadenas minoristas, disenadores, etc.) tiendena bajar los márgenes de
comercialización permitiendo llegar al precio mas bajo al público, con un mejor ingreso
para la empresa exportadora. Sin embargo, estas relacionesdirectas llevan mucho tiempo
hasta concretar el primer negocio y es por eso que sea cooperaciónentre distintos
exportadoresque aún siendo competidores en el mercado interno, se beneficiarán
mutuamente delas acciones que realicen, en conjunto,en la profundizacióny ampliación.
del canal de distribución.
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8. Transporte y Logística

l. DañosPrincipales

La principal forma de daño en el caso de los muebles de maderao de otros materiales, se
refiere al siguiente:

,. Roturas

• Golpes
• Rayaduras
• Abrasión
• Impresión (la transferencia de marcasdesdeel embalaje a la superficie del

mueble terminado)
• Manchas
• Decoloraciones
• Dañospor humedado temperatura

2. Operación Eficiente

El transporte mediante cargas completas de contenedores conlleva mayoresdesembolsos
que mediante cargas incompletas de contenedores. Existenoperadores de depósito que
consolidan los contenedores, cobrando un 140/0 del precio de venta, sin incluirel reparto
interno, el cual tiene un costo aproximado de 1,8 U$D -2,5 U$D por milla. Por lo tanto,
es recomendable tratar de combinar productos para realizarembarques más grandes, en
vez de embarcarmás frecuentemente cantidades pequeñas de producto.

Otrosaspectos Fundamentales cuando se exportan:

• El uso de códigosde barras está ampliamente difundido en todo EstadosUnidos,
permitiendo que la distribución del producto pueda realizarse ágilmente. El
importadorrequeriría usualmente que el código de barra este marcado en el exterior
del embalajepara no tener que abrir los contenedores antes de su distribución.

• Usar contenedores de carga internacionales, cargadospor el exportador
• Utilizardiseños de embalajes adaptados a las dimensiones del contenedor y usar

pallets de medidas estándar,especialmente para muebles pesadosde maderasólida.
• Contarcon adecuado equipopara la manipulación de las cargas, adecuado almacén y

mantenimiento, y entrenamiento del personal.
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3. Secuencia de Embalaje

4. Tipos de Contenedores Utilizados

20' Standard
Dimensiones Internos: 5,9m x 2,34m
Capacidad: 18,3 (kg) x 33 m3

40 ' Standard
Dimensiones Internos: 12,03m x 2,34m
Capacidad: 26,480 (kg) x 67 m3
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9. Análisis de Costos

1. Costo de una operación de exportación desde Buenos Aires hasta Nueva York

Normalmente, el exportador paga los gastos hasta el puerto de embarque (precio FOB) y
el comprador americano paga los gastos de flete, seguro, y transporte interno hasta el
punto de venta. En nuestro caso, se venderá precio CIF para asegurar la llegada de la
mercadería en condiciones.

Para que poder analizar los costos , nos conviene verlo separadamente:

a) Costo para la Exportación (CpE)
b) Precio FOB
e) Precio CIF

Valor FOB + seguro + flete internacional

a) Costo para la Exportación (Punto de Origen Hasta Puerto de Embargu e)

Para los cálculos que siguen, supongamos el siguiente:
• El monto total del pedido es de 15,000 U$D. (Tipo de cambio 3:1)

T IPO DE PREC IO

M UEBLE UNIDADES ESTANDARD PRECIO ($ PESOS)

Alacena 100 100 $ 10.000
Alacena
Esquinero SO 160 $ 8.000
Alacena
Esauinero 10 300 $ 3.000
Bajo
Mesada 20 200 $ 4.000
Bajo
Mesada 40 250 $ 10.000
Bajo
Esquinero 40 250 $ 10.000

TOTAL $45 ,000
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Ahora, habrá que incluir los costos del flete interno hasta el puerto de embarque para
llegar al costo para la exportación.

CONCEPTO HASTA EL PUERTO DE EMBARQUE (U$D)

Flete Interno

CNT (Comisión Nacional de Transporte, Tasa) $0

BAF (Recargo por aumento de combustible) $0

EIS (Recargo por desequilibro entre entrada y salida de $300
containers en el puerto)

PSS (Recargo por temporada de mucho tráfico) $0

THC (Costo de manipulación del container en la $140
Terminal

Total Flete Interno $440

Precio total del Pedido $15,000

Costo para la Exportación $15,440

b) Precio FüB

Antes de llegar al precio ClF , hay que calcular el valor Fü B utilizando la siguiente
fórmula:

FüB= Costo de Exportación
1+ Reintegro- Gastos- Utilidad

Reintegro= devoluc ión de los tributos de exportación por parte del Estado (6%)
Gastos=

• Gastos bancarios (apertura de una carta de crédito, gastos de liquidar las divisas) (2%)
• Gastos aduaneros (1,5%)
• Gasto derecho de exportación (5,0%)

Valor FÜB = 15.440 U$D
1 + (.06) - (.02) - (.015) - (.05) - (.15)

18.715,15 U$D

Ahora que tenemos el valor Fü B, se puede analizar los costos adicionales que están
basados sobre el mismo. Abajo figuran los costos, además el flete interno , que se trata la
exportación de muebles de madera desde Argentina hasta el puerto de embarque en
Estados Unidos .
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CONCEPTO PORCENTAJE MONTO (uSO) OBSERVACIONES

Costo para la - $15.440 Costo de proceso productivo más
Exportación el flete interno.
(CpE)
Valor FOB - $18 .715,15 Valor de la mercadería hasta

puerto de embarque .
Honorario 1,5% s/FOB $280,73
Despachante

Derecho de X" 5% s/FOS $935,76 Varían entre 5-20% , según la
pos ición arancelaria.

Reintegro de X JU 6% s/FOB $1122,91 Varían entre 5-20%, seg ún la
posición arancelaria.

Seg uro 1% s/FOB $187 ,15

Gastos 2% s/FOB $374,30 Varían entre 1-2% , según el banco
Bancarios y los serv icios utilizados

Utilidad 15% s/FOB $280 7,27 Determinado seg ún costos fijos del
emprendimiento y margen de
ganancia esperado.

c) Precio ClF

Al comerciante exportador, los gastos adicionales se toman en consideración para poder
calcular el valor ClF, lo cual consiste en el valor FüB más el costo del seguro y el costo
del flete internacional. Aunque vendemos a precio ClF, se grava el derecho de
exportación sobre el valor Fü B.

CONCEPTO MONTO (USO)

Valor FOB $ 18715,15
Flete
Contenedor l\O' Estándar .

$ l..l,150

-
Seguro $187 ,15

Valor CIF o Precio por Pagar S 23.152,30

9 Pro Argentina. 200S. p96
10 Pro Argentina. 200S. p96
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2. Costos de una Operación de Importación

Más allá del precio pagadopor el importador, al comerciante exportador tambiénle
serviríasaber los costosde una importación hastaNueva York,EstadosUnidos.

Concepto Lugar de Porcentaje o Observaciones
Cobranza Monto

Derechos de M Aduanas EEUU 0%

Harbour TIC EEUU ,,~% s/FOB
Maintenance
Fee*
Merchandise TIC EEUU ,~t)% Mínimo$25
Processing Fee* Máximo$485
Gastos --
Bancarios
Honorarios por TIC EEUU ,125°A,
mantenimiento
de puerto
pagaderos a la
aduana EEUU
Honorariospor TIC EEUU Contenedorde
derecho al uso 40pies: $US450-
de la terminal 525

20 pies: U$D
8350-380

Honorarios Aduanas EEUU $150-$295vía
Oespachante marítima
Formulario AMS Aduanas EEUU U$D 30,00
Impuesto interno Punto de venta 8,25% (NY)
a las ventas**

*MPFyHPF
La importación de muebles a EEUU desde Argentina no sufre tasas ni gravámenes de importación así como
tampoco cuotas o cupos por cantidades, aunque el Servicio de Aduanas de los Estados Unidos carga un
,21% sobre el valor FOB de la mercadería por "merchandise processing fee" (MPF) con un máximo de $
485 USD además de un ,125% del valor de las importaciones por mantenimiento en puerto, "harbour
maintenance fee" (HMF), si el producto ingresa vía marítima.

**ImpuestosInternos
A todos los bienes importados, se les otorga el mismo tratamiento impositivo que a un producto nacional.
Al ser un país federal, los impuestos internos varían por Estado. En este caso, se pretende de exportar al
Estado de Nueva York, en lo cual se grava un impuesto de 8,25% del precio de venta final.
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3. Estructura de Precios Para el Importador

Ya hemos determinado el precio pagado al importarun pedido de muebles valorado a
U$D 15000, sin embargo,el importadorcuenta con los costos en el cuadro anterior mas
los gastos del flete interno a la punta de venta.

Calculodel Precio Para el Importador'!
Concepto % del precio Mínimo Máximo

pagado (aprox.)
.Monto del Pedido 15,000 15,000
Costo para la exportación 15,440 15,440
ValorFOB 18715,15 18715,15
ValorCIF 23152,30 23152,30

Costos flete interno en país de destino 15-30% s/CIF 3472,85 6945,69
Importadores/Mayoristas Margen 20-35% 5325,14 10534,3
Margen Minoristas 40-80% 10650,28 32505,04
Precio Consumidor Final 42600,57 73137,33
Índice Precio Consumidor 1,84 3,16

El importadorremarca el precio entre un 15%.ylID 30%, dependiendo de cuantospasos
tenga la cadena de distribución hasta el consumidorfinal, el valor se incrementaráentre
un ·80% y 120%más, dependiendo en el impuesto estadual.

Al respecto a los precios al consumidorfinal, vale mencionarque la dispersión es
enorme,dependiendo de múltiplesfactores, entre ellos el tipo de vendedor/decanal y la
localizacióngeográfica. Sin embargo, como regla general,dado las condiciones del tipo
de cambio entre Argentina y Estados Unidos, puede decirseque los muebles de estilo y
de diseño, tienen un valor de venta al públicoen dólares que esta entre 2,5 y 3,5 veces el
precio de venta al público en la Argentina. En cambio,de los muebles estandarizados la
diferenciaes menor.

11 Pro Argentina 2005. p78
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10. Financiamiento

En los cuadros posteriores, se puede aprec iar los costos del año inicial y el flujo de caja
durante una operación de 5 años.

l . Flujo de Caja Start-Up

FLUJO de CAJA START·UP (U$O) Año O(Start-Up)

Ingresos
Patrimonio Personal $ 65 ,000 .00
Pas ivos a largo plazo $ -
Earesos
Asuntos legales $ 5,000 .00
Librería $ 500 .00
Sequro $ 4,000 .00
Activos a largo plazo $ 10,000 .00
Alquiler Of icina $ 6,000 .00
Viajes de Negocio $ 4,000 .00
Comunicación $ 1,000.00
Alqu iler Deposito $ 5,000 .00
Cuentas por Paga r $ 10,000 .00
Envió de Muestras $ 5,000 .00
Total Egresado $ 50,500 .00
Resultado $ 14500.00
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2. Flujo de Caja- 5 años

FLUJO de CAJA (U$O)

Año O Año 1 Año 2 Año 3 Año4

Ingresos $65,000.00 $ 14,500.00 $ 20,546.05 $ 22,221.89 $25,556.53
Ventas $ - $ -

$23,152 $ 23,152.00
$25,457 $ 25,457.00

$ 48,609.30 $ 48,609.30 $ 51,039.77 $53,591.75
*5% anual tasa de crecimiento de $
ventas $ 2,430.47 $ 2,551.99 2,679.59

Total Ventas $ 48,609.30 $ 51,039.77 $ 53,591.75 $56,271.34

Total Ingresos $ 63,109.30 $ 71,585.81 $ 75,813.65 $81,827.87

Egresos

Expensas Start-Up $50,500.00
Expensas Oficina $ 50,500.00
Activos de Largo
Plazo $ (10,000.00
Viajes de Negocio $ (4,000.00
Envíos de Muestras $ (5,000.00
Total Expensas
Oficina $ 31,500.00 $ 31,500.00 $ 31,500.00 $31,500.00

Ganancias Netas $ 31,609.30 $ 40,085.81 $ 44,313.65 $50,327.87
Monto Imponible (Total ventas
anual) $ 48,609.30 $ 51,039.77 $ 53,591.75 $56,271.34
Impuesto a
Ganancias (35%) $ 11,063.26 $ 17,863.92 $18,757.11 $19,694.97

Resultados $14500.00 $ 20546.05 $ 22221.89 $ 25 556.53 $30632.90

3. In6'TeSOy Liquidación de Divisas

A septiembre de 2006, los exportadores deberán ingresar al sistema financ iero los fondos
proveni entes de las operaciones de exportación entre 60 y 360 días corridos contados a
partir de la fecha en que se haya efectivizado el embarque. Adicionalmente a los plazos
establecidos, se dispondrá de 120 días hábiles para la concretar la liquidación de las
divisas en el mercado de cambios. La reglamentación cambiaria se puede modificar
substancialmente, por lo cual será necesario revisar este aspecto en la oportunidad de
cada exportación.
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11. Reglamentaciones y Políticas Comerciales

l. Restricciones de exportación

Ejemplares vivos o muertos o de cualquierparte de ellos, delas especies autóctonas
incluidas en el Apéndice1del CITES son Alerce, Cedro de la Cordilleray Pino del Cerro.
El Apéndice 11 del mismo documento destaca aquellosque enfrentan invencionesa la
exportacióncomo las especies Cactaceae,Euphorbia.,y Orchidaceae.

2. Restricciones de Importación-Especies de Madera en Peligro de Extinción

Hay restricciones para la importaciónde ciertas maderas, con probabilidadesde trabar la
importación de los muebles hechos con ellas. El comercio internacional de madera y
productos de madera está contribuyendo al daño de numerosas especies de árboles.Por lo
tanto, el comercio de madera y productos de madera de aquellos árboles amenizadosestá
regulado por la Convenciónpara Comercio Internacional de Especies en Peligro
(CCIEP). El algarrobono se encuentraen el listado de especies con restriccionesal
ingreso a Estados Unidos,que se aprecia en el cuadro siguiente.

Cuadro 6: Especies (on Restricciones de Ingreso
Fuente: ((IEP

Afrormosia,Ajo, Alani, Alerce, árbol del Barril,Mahogany, Bariaco, Boojum Tree, Palo
de Rosa Brasilero,MahoganyCaribeño, Castano(Chicote), Cabana (Honduras o Costa
Pacífico Mahogany),CobanaNegra, CommonerLignum Vitae, Cristobal,Flordia
Torreya, Gavilan, Granadillo, GuatemalaFir (pinabete), Guayacan,Hínckleys Oak
(HollywoodLignum Vitae),Money-Puzzle Tree, Monteromo,Palo Colorado,Palo de
Jazmín,Palo de Ramon,Puerto Ricam Mana, Cipres Santa Cruz, Vahis Boxwood,
VirginiaRoud-IeafBirch.

3. Derec]10s aduaneros

Aranceles
Ninguno

Restricciones no arancelarias (contingentes, etc)
Ninguno

Practicas de Competencia Desleal: El Caso China y el Dumping
Recientemente, el AmericanFumiture Manufacturers Cornmittee for Legal Trade y el
Furniture Retail Group han presentado una peticiónante el US Departmentof Comerse
para que estudie la existencia de dumpingy se imponganaranceles de entre 158% y
440% a los muebles chinos de dormitorio, acusados de entrar al mercado americanoa
precios artificialmente bajos. Es posible que muebles manufacturados en Malasia o
Vietnamsufran acusaciones similares.
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4. Derechos de.propiedad

En general no existen patentes sobre el mobiliario común. La diferenciación se da a
través del diseño, el cualno tiene propiedad en el caso de los muebles. Aunque no es una
situación común, si los muebles tienemarca, hayque corroborar que la misma noeste ya
registrada en Estados Unidos por otra persona jurídica.
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12. Documentos Regueridos en la Aduana

Cuandola mercancía llega a los EstadosUnidos por lo general se contrata a un corredor o
despachante de aduanas para hacer la declaración reglamentaria de aduanas (Formal
Entry), si el valor de la mercancía es de más de $2000 USo En algunos casos, aún cuando
el valor sea menor, tambiénse requiere este trámite.

1. Los documentos exigidos para la entrada son:

1.Manifiesto de entrada (Entry manifest..Customs Form 7533).Lo completa la empresa
transportista.

2. Permiso especial para despacho inmediato (Application and Special Permitfor Immediate
De/ivery-Customs Form 3461). Lo completa el despachante de aduanas cuando se realiza la
declaración reglamentariade aduanas (Formal Entry).

3. Factura Comercial (ComercialInvoice) o una factura pro formacuando la factura comercial no
puede ser producida.La ley arancelaria de los EEUU requiere que la factura comercial sea
redactada en inglés y que se figuran:

- Puerto de entrada al cual se destina la mercaderla
• Fecha, lugar y nombre del compradory del vendedor, si la mercadería' es para la venta,

consignacióno resulta del contrato de una venta.
• Descripción detallada de la mercancía, incluyendoposición arancelaria, nombre, calidad,

marcas, etc.
-Cantidad en peso y medidas.
- Precio de compra de cada artículo en la moneda de venta, en caso de venta o el valor de

cada artículo en la moneda que normalmente se emplea en las operaciones de envíos en
consignación.

• Clase de moneda
• Cargos y costos adicionalesa los de la mercadería como flete, seguros, comisiones, etc.
• Reintegros, rebajas y subvenciones que se reciban al exportarse la mercaderíay país de

origen.
• Lista de bienes (Parking List), si corresponde.

2. Ingreso de Muestras

Si el valor de la muestra es de menos de $2000 US, sólo hay que hacer una declaración
informal (Informal Entry) e incluir que son muestras y si son para una feriacomercial, el
nombre de la misma.
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13. Conclusiones

El mobiliarioestandarizado encontrarafuertes dificultades por un lado la industria de
Estados Unidos es fuerte y la competenciainternacional basado en precios bajos también
en muy dura. Aunque las empresas en Argentinano pueden comparar con los bajos
costos de los países asiáticos, las medidasde anti-dumping impuestaspor parte de
Estados Unidos podrá dar los exportadores de mueblesde maderauna oportunidadde
entrada. Sin embargo,ofrecer un producto novedosocon bajos costos no es tarea fácil.
Cuando hablamos del transporte de piezas grandes de muebles de madera, contar con una
operación de logísticaeficientey de bajos costos es necesariopara ser competitivo dentro
del sector.
La estrategia competitivarecomendadaa los exportadores es adoptar la alternativade
diferenciación del producto a través de diseño,calidad y de lograr regularidad y
continuidaden la entrega de la producción.

Recomendaciones
Al iniciar el negocio, el exportador deberá contactar importadores estadounidenses
enviándoles una presentaciónde su empresa (tamaño,proveedores/fabricantes
potenciales,volumen de exportación, experienciaen exportación)y un sitio internet
.donde puedan visualizarel producto ofrecido. Es necesario que la propuesta se realice en
inglés.

En la oferta, el exportadordebería mencionar:
• El precio CIF
• Descripciónexacta'del producto (modelo, linea de productos enalgarrobo, las

medidas estándar)
• Descripciónde las características particularesy practicas del algarrobo
• Embalaje utilizado

El mercado de los muebles de cocina muestra un mercado relativamente pequeño a los
, otros tipos, pero esto no excluye las posibilidadesdel exportadorque puede brindar una

madera particular a un bajo precio a un estado que actualmente cuenta con'mayor
importaciónde muebles argentinos, como Nueva York.
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