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de operadores logisticos, de transporte y de distribucién de mercancias, tanto para el
transito nacional como internacional. Asi, Espafia se convierte en un importante centro de
distribucion para todo el territorio europeo.

2.2 Acceso Maritimo

Gracias a su posicion geografica; Espafia cuenta con un excelente acceso al mar, sus costas
albergan a mas de 53 puertos internacionales de los cuales se destacan principalmente para
la recepcion de mercancias provenientes de Colombia, Algeciras, Barcelona, Bilbao, Cadiz,
Sevilla y Valencia.

La mayor infraestructura portuaria estd ubicada en el Mediterrdneo, con tres grandes
puertos especializados en el manejo de contenedores, Algeciras, Barcelona, Valencia,
mientras que en el Norte del pais se encuentra el puerto de Bilbao.

La mayoria de los puertos Espafioles estdn equipados con plataformas sofisticadas que les
permiten dar soporte en cuanto a capacidad de almacenamiento y el manejo de diferentes
tipos de mercancia, por ejemplo: servicios como los modernos y avanzados equipamientos
para la estiba y desestiba, las novedosas flotas de remolcadores y los equipos calificados para
el amarre y desamarre integral de buques, son los mas prestados en el puerto de Algeciras.

Especificamente, desde Nicaragua solo existen conexiones hacia el puerto de Bilbao al norte
de Espafia. La frecuencia de salidas es semanal. El costo promedio de un contenedor de 20
pies es de USS 1,800-2,000. El tiempo de transito es de aproximadamente 21 dias.

2.3 Acceso Aéreo

Espafia cuenta con una amplia red aérea compuesta por 105 aeropuertos, de los cuales 33
son internacionales, los que mas se destaca en cuanto a la recepcidn de  mercancias
colombianas son: Alicante, Barcelona, Madrid-Barajas, Maélaga, Palma de Mallorca, Sevilla,
Valencia, y Zaragoza.

En la actualidad Espafia invierte en la renovacién de infraestructura y servicios de dos de sus
mas importantes aeropuertos, en primer lugar y debido a su posicién geogréfica dentro del
pais, se encuentra El aeropuerto de Madrid — Barajas; ubicado a 12 kilémetros de la capital
espafiola cuenta con seis terminales de carga, cuartos refrigerados y de congelacion, funciona
como centro de recepcion y punto de conexién de la mayoria de las mercancias con destino
europeo; ademas se postula como uno de los mas importantes Hub para el continente
europeo.

En segundo lugar se encuentra El aeropuerto de Barcelona, esta ubicado al Suroeste de la
ciudad y conectado estratégicamente con el puerto de Barcelona, el consorcio de la zona
franca y uno de los parques industriales y logisticos mds importantes de Espafia.
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Para que las exportaciones a la UE puedan acogerse a las normas de origen preferencial (a
fin de disfrutar de los derechos mas bajos contemplados en el régimen que corresponda),
deben satisfacer determinados criterios. De lo contrario, habran de pagar el derecho
pleno.

Estos criterios se especifican en el acuerdo o régimen auténomo que el pais de origen haya
establecido con la UE.

En este contexto el término “origen” alude a la nacionalidad “econdmica” de los bienes
exportados. A efectos comerciales, se entiende por productos “originarios del pais X" los
que han sido obtenidos a partir de:

a. materias primas extraidas o componentes producidos en el pais X (“productos
totalmente obtenidos”)

b. materiales que no proceden del pais X pero que han sido elaborados o
transformados, hasta cierto punto, en dicho pais.

En cada caso, las operaciones de elaboracion o transformacion que deben haberse
realizado se especifican claramente en una lista. Estas normas (denominadas “reglas de la
lista”) se ajustan a la Nomenclatura Combinada de la UE, que esta basada en la
clasificacion internacional conocida como “Sistema Armonizado”. Para mas informacion
consultar el siguiente link:

http://exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=cd%2fcd NormasDeOrigen.htm|&d

o

cType=main&languageld=es

3.3 BARRERAS NO ARANCELARIAS

Existen diversos factores que pueden ser barreras a la hora que un fabricante de Nicaragua

guiera comercializar sus productos de madera en la Unién Europea, entre ellas tenemos.

3.3.1 Documentacion Basica de Exportacion

DOCUMENTO DESCRIPCION

Factura comercial La factura comercial es un documento o prueba de la transaccion
entre el exportador y el importador. El exportador la expide al
importador para el cobro de las mercancias cuando éstas se han
puesto a disposicion del importador.

La factura comercial contiene la informacién basica sobre la
transaccidn y siempre es necesaria para el despacho de aduana. No
se exige un formato especifico. La factura comercial debe expedirla el
exportador seglin la practica comercial habitual y debe presentarse el
original y al menos una copia. Puede presentarse en cualguier idioma,
pero se recomienda una traduccidn al inglés.

Documentos de Son proporcionados por la compaiiia de transporte que el exportador
transporte contrate, En funcidn de los medios de transporte utilizados, para
despachar las mercancias es necesario presentar los siguientes
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documentos a las autoridades aduaneras del Estado miembro de la
Union Europea donde se realiza la importacidn:

Conocimiento de embargue (maritimo), -Conocimiento de embarque
FIATA (es un documento creado por la Federacidn Internacional de
Asociaciones de Transitarios y Asimilados (FIATA) para el transporte
multimodal o combinado y que es negociable.), -Conocimiento aéreo
(AWE)

Lista de carga (Packing | La lista de carga (P/L) es un documento comercial que se adjunta a la
List) factura comercial y los documentos de transporte. Facilita
informacion sobre los articulos importados y las particularidades de
cada bulto (peso, dimensiones, instrucciones de manipulacidn, etc.).
Es necesaria para el despacho de aduana vy tiene el valor de inventario
de la mercancia entrante. No se exige un formato especifico. La lista
de carga debe ser elaborada por el exportador segin la practica
comercial habitual, debiendo presentarse el original y al menos una
copia. Puede presentarse en cualquier lengua, pero se recomienda
una traduccidn al inglés.

Declaracién del wvalor | La declaracién del valor en aduana es un documento que debe

en aduana presentarse a las autoridades aduaneras (en la UE) cuando el valor de
las mercancias importadas excede de €10,000. Debe completarse el
impreso DV 1, cuyo modelo figura en el anexo 28 del Reglamento
(CEE) n? 2454/93 (DO L-253 11/10/1993), que establece disposiciones
de aplicacion del Cédigo Aduanero Comunitario, y debe presentarse
junto con el Documento dnico Administrativo (DUA).

La finalidad principal de este requisito es establecer el valor de la
transaccidn para fijar el valor en aduana (base imponible) sobre el
que se aplican los derechos arancelarios. El valor en aduana
corresponde al valor de las mercancias, incluidos todos los costos (por
ejemplo valor en factura, transporte y seguro), hasta el primer punto
de entrada en la Unién Europea. Para establecer el valor en aduana

se utiliza habitualmente el valor de transaccién (precio pagado o por
pagar por las mercancias importadas).

Seguro de transporte El seguro es un contrato por el cual se indemniza al asegurado en caso de
dafos causados por un riesgo cubierto en la pdliza. El seguro de transporte
es de suma importancia porque las mercancias estan expuestas a riesgos
comunes durante su manipulacién, carga y transporte, pero también a
riesgos menos frecuentes como disturbios, huelgas o actos de terrarismo. En
el contrato de seguro de transporte se dejan a discrecion del titular los
riesgos cubiertos, la compensacion o la indemnizacion. Al efectuar el
despacho de aduana, el justificante del seguro sélo se exige cuando en la
factura comercial no aparecen los datos de la prima pagada para asegurar la

mercancia.
Documento Unico | Todas las mercancias importadas en la Union Europea deben declararse a las
administrativo (DUA) autoridades aduaneras del Estado miembro de gue se trate mediante el

Documento Gnico Administrative (DUA), que es el documento comin para
efectuar la declaracién de importacién en todos los Estados miembros,
establecido en el Cadigo Aduanero Comunitario publicado en el Reglamento
(CEE) n? 2913/92 (DO L-302 19/10/1992).

La declaracidén debe completarse en una de las lenguas oficiales de la UE
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aceptada por las autoridades aduaneras del Estado miembro en el que se
lleven a cabo las formalidades.

Fuente: Export Helpdesk

3.3.2 Requisitos Especiales de Acceso

Para la mayoria de los paises de América Latina no existen requisitos especiales de acceso,
solo encontramos en algunos casos, como el comun a los productos de la industria maderera
referido al cumplimiento de la Convencion sobre el Comercio Internacional de Especies
Amenazadas de Fauna y Flora Silvestres (Convention on International Trade in Endangered
Species of Wild Fauna and Flora “CITES"). Tiene como objetivo cuidar especies en peligro vy
con poblaciones reducidas ademds de prohibir el uso de sustancias dafiinas al medio
ambiente en los procesos de manufactura (www.cites.org).

3.3.3 Barreras Logisticas

Tiempos de entrega, dafios a la mercancia por mal manejo y embalaje deficiente, elevados
costes de transporte, necesidad de enviar cantidades importantes.

3.3.4 Barreras en los Canales

Altas exigencias en la presentacion, calidad y requisitos a cumplir y certificaciones. Alta
competencia tanto por los productores locales como por los internacionales. Dificultad para
acceder directamente a fabricantes y grandes superficies de bricolaje. Desconocimiento y
dificultad para proveer los dibujos, colores y medidas usadas en los mercados.
Desconocimiento de las especies de origen.

3.3.5 Certificaciones®

Se trata de la exigencia por parte de los importadores de ciertas certificaciones, embalajes u
otros requisitos en el sector para poder vender en sus establecimientos. Pueden ir desde las
certificaciones mds genéricas para el conjunto de la empresa, de calidad, medioambientales,
etc. hasta las mas especificas. Entre estas ultimas v relacionadas con los productos de la
madera debemos tener en cuenta las siguientes:

= Esquemas de Certificacion de Bosques

En los dltimos afios, |as tierras ocupadas por los bosques esta disminuyendo rapidamente. De
acuerdo con la Organizacién para la Alimentaciényla Agriculturade las Naciones
Unidas (FAQ), la mitad de los bosques del mundo ya han sido alterados, destruidos, o que
las convierte en otros usos del suelo. Gran parte de los bosques gue quedan hoy en dia

* Fuente: CBI - FSC and other sustainability initiatives for timber and timber products
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gubernamentales, los consumidores pueden elegir los productos forestales, con la confianza
de que no estdn contribuyendo a la destruccién de los bosques del mundo. Ademas, la idea
del logotipo del FSC es el de garantizar que el producto proviene de fuentes responsables: son
ambientalmente apropiadas, socialmente beneficiosas y economicamente viables.

PRINCIPIOS ¥ CRITERIOS FSC

El FSC ha desarrollado un conjunto de principios y criterios generales para la gestion
forestal que son aplicables a todos los bosques certificados FSC tropicales, templados y
boreales de todo el mundo. Seincluyen aspectos de gestion, asi comolos requisitos
ambientales y sociales. Los principios del FSC se refieren basicamente a los siguientes puntos:

» Verificacion de la legalidad - con todas las leyes aplicables

=  Demostrado a largo plazo de tenencia de tierras y derechos de uso
» Respetar los derechos de los trabajadores y los pueblos indigenas
= Uso y distribucion equitativa de los beneficios

= Reduccion del impacto ambiental de las actividades de tala

Identificacion y gestion adecuada delas dreas que necesitan proteccién especial (por
ejemplo, lugares de interés cultural o sagrado, el habitatde los animales en peligro de
extincion o de plantas) Los criterios y los principios internacionales son entre otros, sobre la
base de internacionales programas como el de convenios de la OIT.

A nivel nacional, o0 cuando sea necesarioa nivel regional nivel, los requisitos de FSCse
elaboran en las normas gue tienen las condiciones locales cuenta,

Solamente los organismos de certificacion acreditados FSC pueden evaluar, supervisar
y certificar los bosques vy las empresas a los estandares del FSC. Hay tres tipos de procesos de
certificacion FSC:

A. Manejo Forestal (FM) de certificacion

Si las operaciones forestales se encontrd que de conformidad con los principios del FSC, los
criterios y normas nacionales, se emite un certificado, lo que permite al propietario para
que los productos con etiqueta FSCde los bosques certificadosen el mercado como
"productos  certificados”, yutilizar el FSCmarcala etigueta. Los  organismos de
certificacion acreditadas por el FSC de auditoria cada certificado FSC por lo menos una vez al
afio. Si durante estas auditorias del organismo de certificacién determina que una empresa
tieneel incumplimiento delos requisitos del FSC, las Solicitudesde Accion
Correctiva (CAR) son emitidos y la empresa esta obligada a hacer los cambios prescritos en un
plazo determinado o de lo contrario perdera su certificado FSC.

B. Certificacion de Cadena de Custodia (CdC)

16
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Una vez que un bosque esta certificado, es importante ser capaz de rastrear los productos a
lo largo de la cadena de suministro para asegurarse de que cualquier reclamo sobre el origen
de los productos son creibles y verificables. El CdC del FSC es un sistema de seguimiento de
madera certificada por el proceso de produccion detodo el camino hasta el usuario
final. Tenga en cuenta que solo cuando este seguimiento ha sido verificado en cada paso de la
cadena de suministro, el producto es apto para llevar el logotipo del FSC.

Organismos independientes de certificacion de inspeccion de la operacién para asegurar que
los controles estan en su lugary para evitar que el material certificado y reciclado de la
mezcla con el material de fuentes inaceptables.

C. Madera Controlada FSC

A pesar del crecimiento continuo y sostenido de la cuota de mercado del FSC, la escasez
de algunos permanecen en el suministro de madera FSCy de productos. Este es por lejos la
mayor limitacion respecto en relacion conla expansion de la madera certificada. En
consecuencia, los fabricantes de madera puede aumentar la oferta de productos con la
etiqueta FSCa través dela introduccion de la etiqueta FSCde "FuentesFSC Mixed",
que permite a las empresasde fabricacion para mezclar con material certificado
FSC no material certificado (ver "FSC en las etiquetas de los productos” mas adelante).

La parte no certificada tiene que cumplircon las normas de Madera Controlada FSC,
que permite a los fabricantesy comerciantesde madera para evitar lainaceptabley
productos de madera. Madera Controlada FSC especifica los siguientes cinco origenes hay
que evitar:

1. Los bosques de la tala ilegal;

2. Bosques extraida en violacion de los derechos tradicionales vy civiles;

3. Bosques en los que altos valores de conservacion estan amenazadas;

4. Los bosques que estan siendo convertidas en plantaciones o usos no forestales o;
5. Bosques en los gue los arboles genéticamente modificados se siembran.

Un ultimo estudio de Forética, asociacion de RSC lider en Espafia, sefialaba que el 45% de los
ciudadanos castiga a las empresas que considera “irresponsables”. ¥ a igualdad de
condiciones y de precio, prefieren los productos y servicios ofrecidos por empresas
responsables.

Sin embargo, en los paises del sur de Europa, existe la certificacion Programme for the
Endorsment of Forest Certification “PEFC” que esta ganando mas adeptos en la industria del
mueble.

PEFC (Programme for the Endorsement of Forest Certification — Programa de
reconocimiento de Sistemas de Certificacion Forestal) es una entidad no gubernamental,
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3.3.6 Leyes y normas

Se trata de leyes, normas o regulaciones que restringen el acceso de productos importados al
mercado aunque en muchas ocasiones surgen como medidas para la proteccion de
cuestiones socialmente defendibles como puede ser la defensa del consumidor, etc. Su uso
inadecuado implicara una barrera de comercializacion para las empresas.

Forest Law Enforcement Governance and Trade "FLEGT", combate la comercializacion de
madera ilegal en todo el mundo http://www.euflegt.efi.int.

3.3.7 Otras Directivas Europeas

Prohibe la comercializacion de madera con sustancias dafinas. (EC) 338/97. 76/769/EEC
Medidas de prevencién para organismos dafinos para las plantas (Directive 2000/29/EC)
Medidas fitosanitarias para los empaques de madera (Directive 2000/29/EC).

Seguridad para el consumidor (Directive 2001/95/EC)

Directiva Europea de Productos de Construccién 89/106/EEC.

Norma Europea EN 335-1

LR T T

3.3.8 Otros requerimientos del sector.

Se trata de algunos requisitos especificos que existen en algunos paises. Deberemaos tenerlos
en cuenta en algunos casos pero no para el conjunto de la UE. Podemos mencionar:

Requerimientos especificos de los paises. Komo Keur (www.komo.nl), en los Paises
Bajos para certificar que la madera se puede usar en la construccién.

Requerimientos Sociales: Algunos paises exigen que se cumplan con derechos
laborales internacionales.

Requisitos de calidad, tolerancias, etc.: por parte del sector privado.
3.3.9 Certificaciones de Trazabilidad
La trazabilidad es el conjunto de medidas, acciones y procedimientos que permiten registrar e
identificar un determinado producto desde su nacimiento hasta su destino final. Las
amenazas de contaminacidn, bioterrorismo, transmision de enfermedades y plagas, han

impulsado el concepto de trazabilidad. Los certificados de trazabilidad acreditan que se
cumplen con los requisitos exigidos.
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3.3.10 Eco - Labelling

Hasta hace poco este segmento era pequefio pero ahora varios de los principales mercados
europeos tienen ahora sistemas de etiquetado para los muebles como Blue Angel
(www.blauer-engel.de) en Alemania y Milieukeur (www.milieukeur.nl} en Holanda.

3.3.11 Embalaje, Marcado y Etiquetado

Dado que los productos deben ser transportados largas distancias, a lugares con climas
distintos, se debe cuidar mucho el embalaje para cuidar a los productos de la humedad,
posiblemente plastificando los paquetes o el palet. Los productos no deben exceder 10% de
humedad al llegar. El empaque o embalaje debe identificarle durante el transporte, pero
también debe indicar la cantidad, peso, especie de madera y marca.

= |ndicativos y datos de contacto del fabricante y su marca.

= Pegatina informativa: Con el contenido del palet, peso, especie, numero de bultos, etc.
®* (odificado de barras y empaque plastificado.

= Palets disefiados para la proteccion de la mercancia y facilitar su transporte. (el
producto no toca el suelo y los palets se acarrean desde cualquier costado).

= Separadores entre filas, protegen al producto y dan mayor estabilidad al palet.

® Fleje de acero de sujecidn.

= Empaque amigable con el medio ambiente.

Informacién adicional de empaque http://www.intracen.org/ep/packit.htm.

3.3.12 Medidas y Especificaciones

Existen diversos métodos en funcion del tipo de producto, asi como tolerancias permitidas
gue en la mayoria de los casos se pueden negociar entre vendedor y comprador pero es muy
importante dejarlas de forma clara antes de realizar la operacién para evitar problemas.

En el mercado de la madera aserrada se mide el nivel de humedad, los nudos, betas y colores
de las maderas; asi como el desperdicio en el procesamiento para determinar la idoneidad de
los productos.

En lo referente a humedad el término utilizado es Kiln-dried, hay que dejar claro cual es la
tolerancia. Los niveles de humedad mas aceptados estan entre 8 y 12%. En relacién a los
nudos betas y colores se recomienda mucho enviar muestras apegadas a lo que serd la
realidad en |la operacion diaria.
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En el procesamiento se toma en cuenta las medidas finales del producto una vez se haya
pasado por las maquinas, se miden en milimetros de anchura, largo y grosor. Hay que
especificar con el comprador las tolerancias para evitar sorpresas y una vez definidas cumplir
con ellas.

IV. SiTuACION DEL MERcADO DE MADERA Y MUEBLES DE MIADERA EN LA UE®

El mercado de la Unién Europea se erige como el mayor consumidor e importador de madera
y productos de madera en el mundo. No obstante, si analizamos el mercado por paises,
cambia el panorama, y Estados Unidos lidera el ranking de importadores. También China
desempefia un papel muy importante en el mercado del mueble y la madera, importando
materias primas y exportando productos acabados. China es lider en el comercio global de
muebles, afectando fuertemente la cuota de mercado de los tradicionales exportadores de
muebles de bajo coste, como Malasia e Indonesia.

Respecto al mueble, la UE es el mayor mercado del mundo. El total del consumo de la Unidn
Europea de los 27 fue de 80.100 millones de euros en 2008. La media de consumo per capita
era 161 euros, con Austria, Luxemburgo y Escandinavia siendo los que mas gastaron en
muebles. Sin embargo, y tras las tasas de crecimiento en consumo reportadas en 2007, la
crisis de 2008 causd una disminucion del mismo. Entre 2004 y 2008 este mercado crecid un
1,1% de media interanual, contando con caidas en mercados ya maduros y notables
crecimientos en los mercados de nuevos miembros de la Unidn. El final del boom inmobiliario
coincidia con la caida de los mercados en 2008.

Tradicionalmente la industria del mueble ha sido considerada como un negocio local
dominado por pequefias empresas. Incluyendo los nuevos estados miembros, actualmente en
la UE se dedican a la fabricacion de muebles en torno a 93.000 establecimientos industriales,
que emplean alrededor de 870.000 personas (2,1% del total del empleo industrial).

En ese sentido, el sector se caracteriza por su atomizacion, donde la pyme mantiene un papel
predominante. No obstante, en los Ultimos afios se registra una tendencia al incremento de
los procesos de concentracion con objeto de mantener la competitividad con respecto a los
fabricantes exteriores (en la actualidad la industria comunitaria del mueble es la mas
competitiva a nivel mundial) y como estrategia defensiva ante el proceso de concentracion en
el sector de la distribucién del mueble.

El sector del mueble en Espafia, ostenta un peso relevante en la industria manufacturera,
alcanzando una participacién del 4,8% en términos de empleo, del 1,9% en el caso de la
produccion, y del 2,3% en términos de valor afiadido generadﬂﬁ.

2 Fuente: Al Invest - Ficha Maderalia
® Fuente: ProChile — Perfil de Mercado Muebles de Madera Espafia
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Al margen su aportacion directa a la actividad, el sector del mueble también se caracteriza
por una apreciable capacidad de arrastre sobre otras actividades (los sectores afines, y
auxiliares a la industria del mueble son muy numerosos y diversos, entre los que cabe
destacar los aserraderos, tableros, productos metalicos, tapizados, productos plasticos,
barnices y pinturas, colas y adhesivos, herrajes y bisagras, gomaespuma, maquinaria para la
madera, etc.).

El sector del mueble en Espafia, se ha posicionado como uno de los motores de su economia,
con un volumen de negocio que ha situado a este pais como el quinto productor del mueble
de Europa.

El sector de la madera vy el mueble cuenta con un gran peso dentro de la industria de Espaiia
por su niumero de empresas (38,267, de las que 20,955 se dedican a la fabricacion de muebles
y 17,312 a otros sectores de |la madera. Datos DIRCE 2006); y por el empleo que genera, ya
gue ocupa a 233,423 trabajadores, de los que 135,827 corresponden al sector del mueble, es
decir mas del 58%, y el resto (97,596) a otras industrias transformadoras de la madera (42%).

En un sentido global, la industria de la madera abarca la transformacion de la madera en
productos de consumo. Haciendo una clasificacion sencilla, distinguimos entre industria de
primera transformacion, que origina productos semielaborados (empresas de tableros y de
aserrado y preparacion industrial de la madera), y de segunda transformacién, que
proporciona productos finales (empresas de envases y embalajes, de muebles, carpinterias...).

Asi, el sector presenta una gran multiplicidad en cuanto al nimero de actividades y de
empresas que lo componen, siendo éstas fundamentalmente PYMES (el 99.8% de las
empresas, 38,209, tienen menos de 200 empleados; 94.2%, un total de 36,047, tiene menos
de veinte trabajadores; y 24,444 empresas tienen dos o menos de dos, lo que equivale al
63.9% del total de empresas). El 33.7% de las empresas del sector, un total de 12,900
empresas, no tienen asalariados.

Las ventas de mobiliario de cocina se han desarrollado con fuerza al haberse convertido en
una parte mas central de la casa, y los cambios en el uso del hogar (particularmente |a
tendencia hacia una casa-oficina), ha estimulado adn mas las ventas.

El tratamiento publicitario del disefio de interiores y las mejoras para el hogar también han
seguido desarrollandose. El valor de las futuras ventas estaré guiado por:

= La creciente importancia del hogar como un lugar donde pasar tiempo y el cambio en
el uso de los diferentes espacios.

= El impacto de la tecnologia en casa y la demanda de un mayor confort.

= Elimpacto de la moda en el disefio de interiores junto a la frecuencia en la sustitucion
de muebles.
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que Espafia importd $ 103 millones de délares, comparado a los $ 54 millones que se importd
en el 2010. Esta disminucion en las importaciones que inicio en el afio 2008 esta de acorde a
la realidad econdmica espafiola, que a causa de la crisis ha afectado sobre todo al sector
inmobiliario, el cual se ha estancado. Las importaciones de Francia se ubicaron en el primer
lugar, por un valor de $ 12 millones de délares en el 2010, monto que refleja un incremento
del 23% con respecto al 2009, pero una disminucion promedio por afio del 12% a partir del
2006. Le siguio Holanda, con importaciones por el orden de los S 6.4 millones de ddlares,
monto gue es un 37% menor en comparacion a las importaciones del 2009 y reflejando una
disminucién promedio por afio del -3% en los cinco afios analizados. Alemania le siguid con
importaciones de $ 6.2 millones de ddlares en 2010 y una disminucién en la tasa de
crecimiento anual similar a la de Holanda en un -3% anual. Las importaciones procedentes de
paises como lIsrael y Estonia sobresalen por sus estadisticas positivas, mostrando un
incremento promedio por afio del 53% y 9% respectivamente.

VI. CANALES DE COMERCIALIZACION

Los canales de distribucion pueden ser directos (el fabricante vende el producto directamente
al consumidor) o indirectos (a través de intermediarios), como seria el caso de los productos
que nos atafen.

En la actualidad, en el sector del mueble en Espafia, nos encontramos distintas formas de
organizacion entre los distintos puntos de venta que componen el canal de distribucién, lo
que lleva a distintos canales con diferente funcionamiento y comportamiento. En este sentido,
se han clasificado los canales de distribucién de muebles en los siguientes tipos:

- Canal Independiente: actua de manera independiente, es decir tiendas tradicionales,
almacenistas, mayoristas, carpinterias, compuestas por capital propio. En la actualidad se
encuentran entre 12.500 y 13.000 puntos de venta. (Megama)

- Canal Integrado: El capital pertenece a la misma propiedad, pero estan compuestos por
cadenas de tiendas especializadas en productos especificos, mobiliario de oficina, cocinas,
sofas, etc. (Eurosofa)

También estan las grandes superficies especializadas y con coste de producto sensiblemente
mas bajo, tipo Ikea, conforama.

Incluidas estdn también las cadenas de tiendas, suelen ser familiares, cuyos propietarios
toman todas las decisiones, expandiéndose con recursos propios. (Expomobi, Habitat,
Muebles la Fabrica, etc.)

- Dentro de los canales asociados estdn las Franquicias. (Mercamueble, Moblerone, Domus,
La Oca, etc.) Grupo de compra/servicios, donde se unen distintos establecimientos pequefios,
comprando a los fabricantes espafioles, o bien migracién hacia grupo de servicios, (similares a
los grupos de franquicias) (Grupo Europa Muebles, Grupo Intermobil, etc.).
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Y por ultimo estan los Centros Comerciales, centros tematizados en determinadas areas, son
centros que existen en es (Villarena, Alexandriu).

Y dentro de otros, los canales asociados no tienen tanta fuerza como los sectoriales:
- Canal Independiente:

o Almacenista diversificado
o Organismos Oficiales, Subastas Publicas, etc.
o Consumidor Final: Compradores de muebles.

- Canal Asociado: Pagina Web (internet)

En Espafia la tienda tradicional sigue acaparando un porcentaje muy alto del mercado del
mueble, pero no obstante son otros modelos de distribucion los que estan acaparando
mayores tasas de crecimiento.

Los grupos de compra estan creciendo un poco mas que el comercio tradicional, porque se
estan uniendo las pequerias tiendas, pero no estan bien gestionadas, pero son las franquicias
las que estan arrasando el mercado espafiol.

Dependiendo a qué grupo nos dirijamos el canal de distribucion sera uno u otro. Dentro de la
figura de los intermediarios existen diferentes tipos de empresas o personas que ayudan a la
comercializacion de las manufacturas de madera en Europa, los cuales son:

Agentes Comerciales: Su principal caracteristica es que promueven las ventas del fabricante,
estableciendo contactos con multiples compradores, recibiendo a cambio comisiones por
parte del vendedor. Por su funcién, cuentan con informacién actualizada del sector. La
legislacion de los paises europeos los protege por lo que, si se llega a un acuerdo con ellos, se
debe hacer un contrato de agencia. Aunque depende del pais europeo, los agentes son
menos habituales en puertas y ventanas de madera. Normalmente se encuentran en
productos menos habituales (puertas o ventanas especiales, blindadas, de seguridad,
contramarcos, molduras, etc.).

Representantes (de la empresa): La mayoria de los fabricantes europeos tienen un equipo
propio de representantes (que son empleados de la empresa, aungue a veces también son
denominados agentes) que cubren el territorio. Al ser cada vez un mercado mas profesional,
es preciso contar con un equipo comercial gue conozca en profundidad a los profesionales del
sector y que sea capaz de trasmitir las cualidades del producto.

Distribuidores: Adquieren el producto a través de un agente comercial o un representante de
la empresa, o en algunos casos directamente al fabricante. Algunos son generalistas y se
hacen cargo del montaje. Suelen tener pequefios almacenes con poca capacidad de stock con
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lo que la salida hacia los puntos de venta ha de ser rapida y suelen llevar gamas enfocadas a
segmentos medios-altos. Prefieren operar con fabricas que les indiquen u orienten con los
precios de venta al publico.

Almacenistas: Existen en algunos paises. Es donde se pueden encontrar productos del sector
de la construccion (y anexos) con mayores stocks y gamas mas amplias y de diferentes marcas,
tanto nacionales como extranjeras. Es a los almacenes de mayor tamafio a los que se dirigen
los medianos y pequefios constructores y promotores, ya que en ellos suelen encontrar todo
tipo de materiales de construccion.

Importador: En muchos casos el importador también es distribuidor o almacenista. Estas son
las figuras que cuentan con mayor contacto directo con el mercado, lo conocen bien, conocen
el producto, lo cual es muy interesante a la hora de la adaptacion del producto al mercado.
Trabajan, en la mayoria de ocasiones, bajo exclusividad, con pocas marcas, que se suelen
complementar.

Importador para el sector bricolaje o DIY (Do it Yourself / Hagalo usted mismo): Este tipo de
canal tiene buen conocimiento sobre el mercado, esta interesado en precios bajos, maneja un
amplio surtido de productos, e incluso puede encargarse de publicaciones (boletines)
indicando precios. Este canal aunque puede significar un reto para la negociacion, de todos,
representa una mavyor rentabilidad para aquellos exportadores que estén bien consolidados y
organizados.

Minoristas: Son pequefios establecimientos que estan centrados en los consumidores finales.
Suelen ser de un tamafio mediano o pequefio y en muchos de los casos cuentan con un
pequefio show room, donde los clientes pueden apreciar las caracteristicas de los diferentes
productos. Los minoristas estan empezando a comprar a las fabricas directamente de tal
forma que les es mas facil ajustar sus precios. Este segmento suele incluir el montaje de la
puerta o ventana dentro de los servicios de atencion al cliente e incluso pueden llegar a ser
montadores.

Delegaciones: Son las tiendas minoristas de las propios fabricantes de puertas, bien
nacionales o internacionales, que suelen abrirse en zonas cercanas a grandes nucleos de
consumo. Se dirigen tanto al consumidor final como a pequefas empresas.

Venta directa por parte del fabricante de puertas: Esta opcion es la mas utilizada en el caso de
las empresas constructores y contratistas, esto ocurre una vez que conocen al fabricante y sus
calidades, hacen el pedido a fabrica y ésta lo suministra, ya sea desde la fabrica o desde sus
almacenes a la obra. La venta directa del fabricante es también elegida por empresas
pequefias y familiares cercanos a la fabrica. Habitualmente son los consumidores finales los
gue se acercan a ver el show room que tienen montado en fabrica. Esta situacion es de
agrado para ambas partes, ya que los fabricantes no invierten en gastos de promocion y
comercializacidn v los consumidores finales se ahorran los diferentes margenes que se van
aplicando a lo largo del canal.
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Para tener otra vision del escaso conocimiento que existe entre los consumidores de los
productos de madera con certificado de origen sostenible, se muestran los datos anteriores
calculados sobre el conjunto de la poblacion:

* Un 2,4% de los consumidores es capaz de identificar correctamente alguno de los
sellos (PEF o FSC).

* Un 1,1% de la poblacién ha adquirido alguna vez algin producto con alguno de estos
sellos.

= Un 0,6% de la poblacidn conoce algin establecimiento que comercialice este tipo de
productos.

Si ponemos en relacion estos porcentajes con los analizados anteriormente sobre los aspectos
gue el consumidor valora a la hora de adquirir productos de madera, donde el componente
ambiental y de correcta gestion de los montes es muy valorado, nos podemos hacer una idea
de la importante labor que aln queda por hacer para dar a conocer al consumidor final la
existencia de estos sellos y la garantia de sostenibilidad que ofrecen los productos de madera
gue cuentan con este etiquetado.

INTENCION DE COMPRA DE PRODUCTOS CERTIFICADOS

Entre las personas que en el préximo afo tienen previsto adquirir algun tipo de producto de
madera, cuestion que se analizd en el apartado anterior, se observa una predisposicion alta a
buscar articulos con certificado de gestion forestal sostenible. El 60,9% manifiesta que lo hara
probablemente y el 22,3% que lo hara con toda seguridad. El 16,8% restante no se muestra
dispuesto a comprar productos de madera con certificado de origen sostenible.

DISPOSICION AL GASTO DE PRODUCTOS CERTIFICADOS

La mayor parte de la poblacidn, cerca del 90%, estaria dispuesta a pagar un poco mas por un
producto de madera si en su elaboracion se respeta el medio ambiente y se garantiza el
futuro de los bosques, lo cual se garantiza a través del certificado de origen sostenible.

Se advierte una relacion significativa entre la disposicion a pagar un poco mas por los
productos de madera certificada y el tamafio del habitat de residencia. Esto se observa
fundamentalmente en localidades con una poblacidn superior a 500.000 habitantes, donde la
disposicion a pagar mas es menor. Asi, el 14% de los residentes en estas localidades no se
muestra dispuesto a pagar un suplemento por un producto de madera certificado, mas del
doble que los residentes en otras localidades de menor tamafio, como las menores de 10.000
habitantes (6,4%) o las de 10.000 a 49.999 habitantes (5,4%).

La mayoria de los consumidores que pagarian un poco mas por este tipo de productos

(62,5%) estiman esa cantidad suplementaria entre un 5% y un 10% de su valor, mientras que
una cuarta parte (25,9%) lo estima en un importe inferior al 5%.
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Las reuniones de negocio deben agendarse con bastante anticipacién y ser reconfirmadas uno
o dos dias antes. Se debe procurar entrevistarse con los ejecutivos de mayor jerarquia en la
empresa pues son ellos quienes toman la decisiéon de compra. Para llegar a ellos es crucial la
figura de las secretarias de direccion, quienes coordinan las agendas de los altos ejecutivos.

Al momento de programar una reunion es conveniente excluir los periodos de vacaciones
sobre todo en el mes de agosto y las fechas cercanas a Navidad y Pascua de Resurreccion. El
sector importador local esta constituido tanto por empresas comercializadoras, como por
importadores directos.

El sector importador de productos del mar, frutas y verduras se concentra en los llamados
Mercas, (mercados mayoristas de distribucion de productos perecederos), quienes a su vez
venden a los minoristas. En general, el importador espafiol se caracteriza por demandar
calidad a un precio razonable.

Normas de Protocolo en Espafia

En la esfera de negocios espafiola las apariencias son muy importantes. Es recomendable
asistir siempre bien vestido a reuniones y ferias de negocio. En las grandes ciudades (Madrid,
Sevilla y Barcelona, sobre todo) el traje y la corbata son obligadas. Trajes de marca, bien
planchados, y zapatos de calidad, atraeran la mirada y proyectaran una imagen positiva en la
contraparte,

Las comidas entre empresas son una practica muy extendida. Empiezan cerca de las 14:30 hrs.
y se suelen prolongar con una sobremesa de, al menos, media hora. La conversacion de
negocios se suele reservar para el final de la comida.

Cuando se actua de anfitrion conviene elegir un restaurante en el que se coma bien ya que los
espafioles aprecian mucho la buena cocina y los buenos vinos, no olvidar que la cocina
espafiola es una de las mas refinadas del mundo.

Hay que evitar hablar del terrorismo, los problemas de la emigracidn, o criticar la fiesta de
toros. Tampoco se deben establecer comparaciones entre regiones, especialmente Madrid y
Barcelona, entre las que hay una gran rivalidad. En cambio se puede conversar largamente
sobre la belleza de sus ciudades, palacios y monumentos, las costumbres del pais o algun
tema de actualidad.

X. RECOMENDACIONES AL EXPORTADOR NICARAGUENSE

= |los exportadores nicaragienses deben tener presente que las condiciones de
mercado exigen productos de alta calidad, en todos sus componentes.

= Se sugiere al exportador nicaragiiense tomar un primer contacto con empresas
espafiolas o agentes comerciales colegiados para muebles, envidndoles una
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presentacion de su empresa (tamafio: industrial o artesanal, talleres, volumen de
produccion, experiencia en exportacion, etc..), un catdlogo con fotos y/o sitio internet
donde puedan visualizar el producto ofrecido.

En la oferta, el exportador deberia mencionar:

El precio FOB y/o CIF,
- Descripcion exacta del producto (tipo de madera utilizada y especificaciones técnicas,
medidas, acabado interior/exterior, gama de colores disponibles para cada articulo)
+ Plazo de entrega,
- Embalaje -por ejemplo: en cajas de carton, si los articulos estdn envueltos
individualmente y con que tipo de embalaje, cuantas piezas por caja, etc..-),
- Toda informacién que pueda ser (til al comprador para tomar un decision.

Debido a la minima escala, en relacion al mercado, con la que los potenciales
exportadores nicaraglienses podrian actuar, es aconsejable algun tipo de colaboracién
o asociatividad entre productores locales de forma de ganar volumen y poder asi
mejorar las condiciones de negociacion con los compradores de Espaiia.

Es aconsejable para el exportador nicaragiiense, establecer algun tipo de asociacion
de largo plazo con empresas locales que le ayuden a desarrollar lineas de producto en
funcién de los gustos locales y colaboren con las tareas de distribucién en Espafia.

Las Pymes tienen fuertes debilidades en el célculo de sus costos de produccion debido
a una deficiente o nula contabilidad de costos, esto afecta fuertemente la
competitividad de los precios de oferta. Es por esto se recomienda que cada Pyme se
asesore de un especialistas en costos de produccién antes de ofertar a clientes
potenciales.

Existe poca experiencia sobre el tema especifico de embalaje de muebles para la
exportacion, es de suma necesidad que la pyme exportadora nicaragiiense se capacite
en este tema. Una guia, de muchas que estan disponibles, se puede obtener en el
siguiente enlace:
http://www.cismadera.com/castelan/downloads/manualembalaje.pdf

El consumidor espafiol y europeo en general, es muy conscientes del impacto negativo
de consumir muebles de madera importados de los que no se sepa su origen y respeto
al medioambiente, es por eso la posibilidad de llegar al mercado con sellos de
certificacion como el FSC significaria una ventaja competitiva frente a otros productos
no certificados de la competencia, local o internacional.
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