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OBJETIVO GENERAL:

Determinar a través de un estudio de mercado, la factibilidad y vialidad que puede
tener la empresa KANGUROID division KANDECOR en la apertura de nuevos

mercados para posicionar su producto en Honduras.

TIPO DE INVESTIGACION:

Investigacion descriptiva



RESULTADOS

Después de terminado este trabajo y analizando la informacién obtenida se ha

llegado a los siguientes resultados:

» El pais de honduras ofrece facilidades para la penetracion del producto ya
gue cuenta con empresas del sector de la construccion que estan
interesadas en la adquisicién de las puertas.

» Por su situacion geografica cuenta con infraestructura de puertos que
facilitan el acceso de mercancia.

» Aprovechamiento tanto de la capacidad productiva como de la capacidad
ociosa de la empresa.

« Ampliacién de la cobertura exportable.

* Aumento de las utilidades producto de las exportaciones.
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INTRODUCCION

La empresa KANDECOR desde sus inicios ha tenido una vision con sentido
exportador de toda su gama de productos elaborados basandose en madera. En
1988 nace la empresa y como principal objetivo se plantea el suplir las
expectativas de manera inmediata de todos los clientes en la ciudad de
Cartagena.

En la actualidad KANDECOR exporta a 10 paises sus productos, tanto puertas en
madera como muebles para cocinas, muebles para almacenes y muebles
modulares. Estas exportaciones le generan a la empresa una cantidad importante
en divisas que se traduce en generacibn de empleo y en aumento de la

productividad por medio de inversion en tecnologia de punta en la planta.

KANDECOR ha venido desarrollando su gama de producto y es por todo esto que

hoy en dia se tiene una mezcla de productos que le puede ofrecer al cliente.



En la actualidad existe una gran demanda de las puertas elaboradas en madera
provenientes de nuestro pais ya sea por la calidad de la madera utilizada como
cedro, roble, mazabalo, chingale, etc; por la calidad de la mano de obra o
simplemente por costos mas reducidos con relacién a la competencia, por todo
esto es que la empresa KANDECOR quiere aprovechar sus ventajas y entrar a
explorar nuevos mercados como Honduras, con lo cual se completaria la zona del
MCCA (mercado comun centroamericano).

En el caso de Honduras se quiere explorar como mercado potencial para afianzar
de esta manera toda la cobertura centroamericana.

El objetivo de este estudio sera investigar las estrategias, ventajas y desventajas
por ende, que Honduras tiene para recibir la oferta exportable de puertas en
madera de la empresa KANDECOR. Se propondrd una estrategia a seguir para
desarrollar la exportacion de las puertas y el modo de comercializarlas en este.

VISION

KANGUROID DIVISION KANDECOR. Sera una empresa reconocida por su
tecnologia de punta en el mercado de puertas y muebles en madera, con ventas
en paises del area de América (Centro y Sur), incluyendo el Caribe, con una
mezcla de productos que conforman un portafolio que satisface las expectativas
de los distribuidores, clientes directos y asociados.

La organizacion esta orientada al cliente, al cual le logra dar un nivel de servicios,
tanto de venta como de soporte, basados en capacitacion constante del factor
humano, el cual constituye su principal activo.

Posee un excelente equipo de trabajo y los bajos costos de operacion le permiten

ser una empresa permeable al cambio, agil en la toma de decisiones.



MISION

KANGUROID DIVISION KANDECOR. “Satisfacemos las necesidades de nuestros
clientes en madera, a través de la fabricacion y comercializaciéon de muebles y
puertas en madera de excelente calidad, elaboradas mediante procesos que
utilizan tecnologia de punta, manejados por un equipo humano altamente
calificado. Todo esto para satisfacer y superar las expectativas de los accionistas,
los empleados y la comunidad”.

VALORES ORGANIZACIONALES
KANGUROID DIVISION KANDECOR. Se han definido diez (10) valores
organizacionales que deben ser adoptados y utillizados por todos los
colaboradores en su toma de decisiones. Aunque algunos de estos valores hacen
parte desde hace varios afos, de la cultura de la empresa, y se utilizan incluso en
el proceso de seleccién de personal, alinear las practicas diarias con los valores
gue se proclaman, es un proceso permanente que no tiene fin. Los valores son los
siguientes:

* Orientacion al cliente.

* Respeto a las personas.

» Justicia

» Disposicion para el cambio.

e Compromiso

» Eficiencia

e Cooperacion

* Responsabilidad

e Lealtad



* Proactividad - Iniciativa

AREAS ESTRATEGICAS CRITICAS

Las areas estratégicas criticas representan aquellos aspectos claves dentro de las
cuales la empresa debe establecer posiciones futuras y, por consiguiente, hacia
las que debe enfocarse la atencion de todos los miembros de la organizacion para
alcanzar un alto nivel de desempefio. En  KANGUROID DIVISION KANDECOR.
Se han establecido las siguientes areas estratégicas criticas:

Satisfaccion de los Clientes

Portafolio de Productos

Futuras Posiciones en el Mercado

Amplia red de distribuidores

Desarrollo del Factor Humano

Produccion a bajo costo



1. ANTECEDENTES

La empresa Kandecor da comienzo a sus exportaciones hacia Centro América en
mayo del 2000 exportando trozas (tablas) de madera, los primeros destinos

fueron Panam@, Republica Dominicana, y Guatemala.

Después de comprobar excelentes resultados exportando materias primas, la
empresa decide dar un paso hacia adelante y exportar el producto terminado. Para
finales del afio 2001 KANDECOR logra despachar sus primeros contenedores
hacia paises de Centro y Norte América como Costa Rica, México, Guatemala,

Republica Dominicana y a paises de sur América como Ecuador.

Segun informacién extraida de la empresa KANDECOR, de las Exportaciones del
1 de enero al 30 de junio de 2003, las exportaciones de Puertas en madera,

Muebles de Madera por pais destino fueron:

Monto de las exportaci ones (KANDECOR)

PAIS MONTO EN DOLARES % DEL TOTAL
GUATEMALA 25,000.00 18.4
REP. DOMINICANA | 29,620.00 21.8
EL SALVADOR 15,230.00 11.2
PANAMA 10,000.00 7.3
ECUADOR 14,250.00 10.5
VENEZUELA 10,000.00 7.3
COSTA RICA 23,500.00 17.3
NICARAGUA 8,000.00 5.9
TOTAL 135,600.00 100%
TABLA #1

FUENTE: Kanguroid division Kandecor junio 30 2003

2. GENERALIDADES



2.1. Generalidades de la puerta

Para comenzar, se definira como Puerta " un objeto creado por el hombre para
ayudar a satisfacer y complementar de una forma confortable las necesidades de

los habitantes".

Es imposible disefiar una puerta si no se sabe realmente la funcion para la cual se
crea. Estas necesidades varian segun los individuos y la época, para que se
acoplen a determinadas necesidades; en la actualidad, especialmente en los
paises mas desarrollados, se busca que las puertas sean practicas y que se
optimice el espacio que ocupan para que sean funcionales; ademas se busca que

no sean disefios demasiado complicados.

Las puertas fueron disefiadas por el hombre y su punto de referencia como
medida es él, ya que l6gicamente él es quien va a utilizarlas, la puerta debe
guardar relacion con las medidas y estructuras del hombre, de no ser asi, ésta

resultaria incomoda y hasta inservible.
Una puerta debe ser:

Econdmica

« Segura

Presentable, elegante y funcional
- Con estilo y caracteristicas propias.

Ademas se deben tomar en cuenta tres consideraciones antes de entrar en detalle
en lo que es el disefio y la produccion de la puerta: el costo, la demanda y la

calidad". A continuacion se definiran mas exactamente estos tres aspectos.

El costo, marcara parametros en cuanto al disefio en si. Cuando se disefia una
puerta que se quiere fabricar en serie, implicitamente se sabe que se tiene que
fabricar con piezas esbeltas, sencillas, faciles de reproducir y sin complicaciones,
lo cual redunda l6gicamente en el costo. Hay que tratar de evitar las ondulaciones



en el corte de la madera principalmente si se hace a mano y los acabados finales
de preferencia que se hagan al natural, ya que con esto se ahorran costos. En
este caso, cabe puntualizar que en el tema de puertas la talla sera un elemento
competitivo puesto que para KANDECOR la mano de obra artesanal le dara un

valor agregado a la puerta en comparacion con otros paises.

En cuanto a la demanda, esto implica la aceptacion en el mercado ya sea por su
precio, calidad o estilo, o todas simultaneamente. Se tiene que tener en cuenta en
el disefio de la puerta, su proceso de industrializacién, si la demanda asi lo

requiere.

Cuando la puerta llega a tener aceptacién dentro del mercado y esto ha sido dado
por sus caracteristicas, el principal problema lo marca el tiempo, ya que si éste no
fue planificado puede suceder que cuando ya esté fabricado en serie, el estilo o la

linea pueden ser obsoletos.

Es bien sabido que una puerta moderna tiene una vida corta en cuanto a su

demanda.

El tercer factor es la calidad, entendiéndose por ésta "al conjunto de cualidades de
un objeto que le confieren importancia y calificacion”. Logicamente, la calidad de la

puerta esta ligada al costo.

2.2. Planta de Produccion



Para la planta de produccion hay que tomar en cuenta la serie de operaciones que
se llevan a cabo y que ademas de requerir espacio suficiente, guardan entre si

relaciones definidas de superficie y direccion.

Légicamente la planta de produccion es el otro componente importante que
determinara si la capacidad productiva es la adecuada para realizar las
exportaciones; se define como el lugar fisico donde se lleva a cabo el proceso

productivo para la elaboracion de las puertas en madera.

Una planta de produccién debe tener el mayor espacio disponible para las
bodegas de almacenamiento de madera, productos en proceso y productos
terminados, por la razén de las cantidades de materia prima que es indispensable
tener en existencia. Es importante que el almacén de productos terminados se
encuentre lo mas accesible posible al sitio de carga y lo mas preservado posible
de factores que provoquen su deterioro como la humedad, el polvo, etc., los
almacenes de productos en proceso deben estar situados al final del proceso de

maquinaria y al principio del proceso de ensambile.

Se debe también considerar que en la fabricacion de puertas de madera
intervienen elementos importantes tales como la maquinaria y el elemento
humano; por ende el espacio necesario para efectuar las operaciones que lleven
los productos tendra que ser de acuerdo al numero y tamafio de las maquinas, asi
como al numero de personas necesario para manejarlas. Ademas debe tomarse
en cuenta el espacio requerido para el mantenimiento de las maquinas. finalmente
las condiciones en las cuales debe trabajar el operario tales como ventilacion, luz,

etc. deben favorecer su rendimiento."

También es importante la limpieza en el lugar de trabajo y sobre todo en el area de

maquinaria.

2.3 Exportacion



Debido a que se esta analizando la capacidad productiva de la empresa para
exportar es importante tener bien definido el término " EXPORTACION ", el cual
segun la publicacion " El lenguaje del Comercio ", se define como " La cantidad de
bienes y servicios que produce un pais y que proporciona a otras naciones a
cambio de los bienes y servicios de éstas, de oro o divisas para saldar una deuda.
Los paises dedican sus recursos internos a la exportacion porque con las divisas
gue ganan con las exportaciones pueden obtener mas bienes y servicios en el
ambito nacional". De la definicion anterior deducimos la gran importancia que
juegan las exportaciones para todos los paises, en especial para las empresas, y

lo que el incremento de las mismas influye en el desarrollo de los mismas.

Existen dos clases de economias: Economias de exportacion de materias primas y
Economias exportadoras de productos terminados. Las primeras son las que se
dedican a extraer materias primas minerales, agricolas o ganaderas, y luego
exportadas hacia fuera generalmente en todo el proceso de industrializacion de
dichos productos intervienen empresas comerciales extranjeras; este ha sido un
caso de Colombia durante muchos afos, al depender su desarrollo y captacion de
divisas en buena parte de los productos tradicionales como el café, azlcar, carne
bovina, banano y algodon; por ende en es preciso plantear la posibilidad de

diversificar los mercados de exportacion.

Y segundo las economias exportadoras son las que " fabrican productos con
materias primas propias o importadas y luego las exportan vendiéndolas en
mercados internacionales. Analizando las definiciones anteriores, la primera
conclusién a la que se llega es que seria muy dificil que una economia nacional se
pueda desarrollar si cuenta so6lo con la explotacion mineral y agricola. Es
imprescindible la industrializacion del pais para su desarrollo, y las puertas de
madera para uso residencial desarrollados con una técnica adecuada pueden

representar una oportunidad de divisas para el pais y para la empresa.

El exportar, definitivamente implica iniciar relaciones comerciales con otros
mercados, puesto que " La exportacion es una venta que se realiza mas alla de las

fronteras arancelarias”. Por lo tanto, exportar no es otra cosa sino vender tomando



en cuenta los elementos del propio mercado y algunos mas, como las barreras
gue se puedan encontrar en el pais al que se dirija; en el caso de las puertas de
madera, estas barreras se pueden presentar debido al disefio, embalaje,
transporte, contratacion, etc. " El marco de referencia de las empresas se
fundamenta en que los mercados no son estaticos , se hacen , cambian” (
Cateora, Philip,1995), es decir, que se contraen y se expanden como respuesta a
los esfuerzos de marketing, las condiciones econdmicas y las influencias
culturales; son el resultado de la interaccién de tres elementos: los esfuerzos de la

empresa, las condiciones econdmicas y los elementos de la cultura .

En lo referente a los esfuerzos que la empresa hace por exportar con éxito, la
empresa KANDECOR debe entender que su finalidad al exportar no es solamente
gue el Estado obtenga divisas, ni por formar parte de la corriente internacional; el
empresario eficaz debe utilizar tecnologia moderna para rebajar sus costos al
tener produccion en serie, y es alli donde necesita mercados amplios para colocar
sus productos y de donde le debe nacer la necesidad de exportar, no solo por el
hecho de producir divisas sino para poder comercializar su produccion asegurando

el crecimiento continuo de la empresa.

3. HONDURAS

3.1 ENTORNO SOCIAL, ECONOMICO Y DEMOGRAFICO

| POBLACION DE HONDURAS Y SU CRECIMIENTO PORCENTUAL




CIUDAD 2000 2001 2002 CRECIMIENTO | PORCENTUAL |PROMEDIO
CORNAYAGUA 61,900.00 |65,400.00 |69,200.00 |6% 6% 6%
CHOLUTECA 84,000.00 |88,100.00 |92,400.00 |5% 5% 5%
DANLI 52,800.00 |56,400.00 |60,300.00 |7% 7% 7%
DISTRITO CENTRAL 896,900.00 | 941,500.00 | 988,400.00 | 5% 5% 5%
EL PROGRESO 94,300.00 [99,100.00 |104,100.00 | 5% 5% 5%
JUTICALPA 29,200.00 [30,500.00 [31,900.00 |[4% 4% 4%
LA CEIBA 96,000.00 |99,600.00 |103,400.00 |4% 4% 4%
OLANCHITO 20,300.00 ]21,100.00 |22,000.00 |4% 4% 4%
PUERTO CORTES 34,600.00 |34,900.00 |35,300.00 |1% 1% 1%
SAN PEDRO SULA 416,600.00 | 434,000.00 |452,100.00 | 4% 4% 4%
SANTA ROSA DE COPAM 25,500.00 |26,300.00 |27,000.00 |3% 3% 3%
SIGUATEPEQUE 43,700.00 | 46,000.00 |48,400.00 | 5% 5% 5%
TELA 25,500.00 |25,800.00 |26,100.00 |1% 1% 1%
TABLA 2

FUENTE: estudio de mercado diagnostico y censo de la industria transformadora de la madera del sector pequefia y
mediana empresa (pymes) de honduras

3.1.1 ESTRUCTURA BASICA DEL SISTEMA POLITICO Y DEMO CRATICO DE
LA REPUBLICA DE HONDURAS

Honduras es un estado soberano constituido como Republica independiente. La
forma de gobierno es republicana, democratica y representativa y se ejerce por
tres poderes: Legislativo, Ejecutivo y Judicial; el poder legislativo esta ejercido por
un Congreso de Diputados; el poder Ejecutivo lo ejerce el Presidente de la
Republica y el Poder Judicial esta integrado por la Corte Suprema de Justicia,

Corte de Apelaciones y Juzgados establecidos por la Ley.

El Presidente de la Republica tiene a su cargo la administracion general del estado
que realiza a través de las siguientes Secretarias de Estado: Gobernacion y
Justicia; Relaciones Exteriores; Economia y Comercio; Hacienda y Crédito
Publico; Defensa Nacional y Seguridad Publica; Trabajo y Asistencia Social; Salud
Publica; Educacién Publica; Comunicaciones, Obras Publicas y Transporte;
Cultura y Turismo y Recursos Naturales.

Ademas, la administracion del Estado contempla el funcionamiento de
instituciones descentralizadas, las cuales gozan de independencia funcional y
administrativa, y son creadas basicamente, con el fin de garantizar una mayor

eficiencia en la administracion de los intereses nacionales, la satisfaccion de



necesidades colectivas de servicio publico, sin fines de lucro, y la exclusividad de
su competencia, de modo tal que su funcionamiento no supone la duplicacién con
otros dérganos ya existentes de la Administracion Publica (Capitulo IX, del articulo
260 al 271; Constitucion de la Republica de Honduras).

Bajo este régimen de instituciones descentralizadas, esta la Corporacion
Hondurefia de Desarrollo Forestal, que tiene competencia en la ejecucion de la
politica forestal del estado. Otras instituciones descentralizadas vinculadas con el
uso de los recursos naturales renovables, son el Servicio Autonomo de
Acueductos y Alcantarillados (SANAA), la Empresa Nacional de Energia Eléctrica
(ENEE) y en cierta forma el Instituto Nacional Agrario (INA). Después de 18 afios
de gobiernos militares, Honduras inicia el proceso de transicion a Gobiernos civiles
a partir de 1980, cuando se eligen diputados para la Asamblea Nacional

Constituyente para la redaccion de una nueva Constitucion de la Republica.

De acuerdo con la Constitucion de la Republica, el periodo de duracion de las
autoridades electas es de cuatro afios. Es de hacer notar, que en las elecciones
generales se eligen al Presidente de la Republica, diputados y autoridades
municipales bajo una papeleta Unica. Los magistrados de la Corte Suprema de
Justicia son seleccionados en eleccidbn de segundo grado por el Congreso
Nacional.

FUENTE: DIAGNOSTICO FORESTAL DE HONDURAS. Comision Centroamericana de Ambiente y Desarrollo (CCAD),
Consejo Centroamericano de Bosques y Areas Protegidas (CCAB-AP), Unién Mundial Para la Naturaleza (UICN), Programa

de Conservacion de Bosques y Areas. Protegidas Oficina Regional para Mesoamérica (ORMA).

En la actualidad hay cuatro partidos legalmente constituidos que son: El Partido
Nacional, actualmente en el poder, el Partido Liberal que goberné el pais en los
dos periodos pasados, la Democracia Cristiana y el Partido de Innovacion y
Unidad; estos dos ultimos considerados minoritarios por el bajo caudal de

electores.

En los ultimos afos, las cuentas fiscales en Honduras han mostrado un acelerado
deterioro, al igual que un déficit en cuenta corriente. Adicionalmente el

endeudamiento externo se ha incrementado con el fin de cubrir la brecha fiscal. A



su vez, la actividad economica depende principalmente de la produccion de café,
banano, madera etc, cuyos precios internacionales son altamente volatiles. Por
otra parte, el actual entorno internacional recesivo y el desplome de los precios
internaciones del café se han reflejado en el deterioro de las exportaciones.
Finalmente el sistema financiero es fragil y en los ultimos afios se ha debilitado

aun mas como consecuencia de la desaceleracion econémica.

La lenta recuperacion de la economia mundial se ha traducido en un menor ritmo
de actividad, una baja dindmica de los ingresos por remesas familiares, turismo y
exportaciones y un significativo debilitamiento de la demanda interna. La situacion
fiscal se ha deteriorado y no se ha logrado la aprobaciéon de algunas de las
reformas estructurales acordadas entre la Banca multilateral y la iniciativa de los
paises pobres altamente endeudados. Bajo un dificil entorno econdmico
internacional, la aprobacion de estas medidas constituyen un factor importante
para promover el crecimiento y reducir el endeudamiento externo, que de lo

contrario se volvera insostenible en el mediano plazo.

En los ultimos seis meses el gobierno no ha tenido éxito en el programa de control
de la delincuencia, y el deterioro de las condiciones econdmicas se ha reflejado en
mayores niveles de desempleo. Adicionalmente, el ajuste fiscal ha generado
malestar dentro de la poblacién y se ha traducido en manifestaciones publicas
contra el gobierno y el partido Demodcrata Cristiano; el gobierno enfrenta una

importante oposicion en el Congreso, lo que ha reducido su margen de maniobra.

El menor crecimiento mundial se vio reflejado en honduras en una baja dinamica
del comercio exterior, que a su vez se tradujo en una desaceleracion de los
principales sectores productivos de la economia del pais. Adicionalmente, el largo
periodo de sequias y la caida del precio internacional de los principales productos
exportados, tuvo como consecuencia una fuerte caida de los sectores agricolas y

minero. La inflacion se redujo debido a la desaceleracion de la demanda interna y



las tasas de interés disminuyeron gracias a una politica monetaria aplicada por el
gobierno. El déficit fiscal se incrementé como consecuencia del aumento del gasto
publico y a la desaceleracién de recaudo. Por otro lado, el déficit en cuenta
corriente se amplié ligeramente por el mayor déficit en la balanza comercial, los
menores ingresos por turismo y remesas familiares, y el mayor servicio de la

deuda.

Durante el dltimo afio, la lenta dinamica de la demanda interna y externa se ha
reflejado en el bajo nivel de crecimiento. En el primer semestre del 2002, los
principales indicadores lideres mostraron que la recuperacion fue muy lenta. Por lo
anterior, el gobierno redujo su proyeccion de crecimiento en 0.5%. Durante ese
periodo, los sectores que presentaron la mayor dinamica fueron industria y
servicios. No obstante, los sectores agricolas y mineros continuaron deprimidos,
ha pesar de haber mostrado una ligera recuperacion frente a los resultados del
afio 2001.

FUENTE: DIAGNOSTICO FORESTAL DE HONDURAS. Comisién Centroamericana de Ambiente y Desarrollo (CCAD),
Consejo Centroamericano de Bosques y Areas Protegidas (CCAB-AP), Unién Mundial Para la Naturaleza (UICN), Programa

de Conservacién de Bosques y Areas. Protegidas Oficina Regional para Mesoamérica (ORMA).

La desaceleracion de la demanda interna ha tenido como consecuencia un menor
ritmo de crecimiento de los precios. Para el afio 2002, la inflacion acumulada fue
del 7.6% y mostré una leve variacion frente a las cifras mostradas a principios del
afio 2003. Los rubros que mostraron mayor crecimiento fueron combustibles y
transporte, mientras que aquellos que experimentaron las menores variaciones
fueron alimentos y servicios para la salud. Para finales del afio 2002 y comienzos
del 2003 la inflacion se ubicara en cerca de 9.6% acorde con lo pactado con el

fondo monetario internacional.

La politica monetaria expansiva puesta en marcha por el gobierno se ha traducido

en menores intereses nominales. Durante el 2002 la tasa promedio se redujo de



14.1% a 12.9%. No obstante, a pesar de las menores tasas de interés el crédito

aun no se ha reactivado.

A pesar de la aprobacion de la Reforma Tributaria, el gobierno Hondurefio no
cumplira con la meta de déficit fiscal pactada con el fondo monetario internacional.
Lo anterior se le atribuye a la desaceleraciéon del recaudo publico, debido a la baja
dindmica de la demanda interna. Para finales del afio 2002 el gobierno previo un
déficit de 5.5% superior a la meta inicial pactada a comienzo de afio (2002) con el
FMI de 3.6%. Para lo que resta del afio 2003 el gobierno Hondurefio continuaria
implementando una politica de recortes al gasto y seguirdn trabajando en la

reforma pensionaria.

En el 2002, el déficit en cuenta corriente s€ amplio debido a la desaceleracion de
las exportaciones, el mayor servicio de la deuda externa y los menores ingresos
por transferencias. En el primer semestre del 2002 las exportaciones disminuyeron
en cerca de 14%, como resultado de la reduccion de las ventas de plata (-86.6%),
camarones (-53.1%), madera (-32.2%), banano (-33.7%) y café (-30.4%), atribuible

a la caida de los precios internacionales de estos productos.

Finalmente las transferencias de inmigrantes Hondurefios en Estados Unidos
experimentaron una leve reduccion, debido a la lenta recuperacion que ha tenido

esta economia.

FUENTE: REPORTE HONDURAS, SEPTIEMBRE 2002. WWW.BANCOLDEX.COM

De acuerdo a este recuento previo la economia de Honduras se encuentra
retraida en diferentes sectores que son fuente de jalonamiento productivo y
econdémico del pais. El déficit fiscal es un factor que afecta al gobierno para que
este pueda cumplir con sus metas de inversion; la deuda que tiene la banca afecta
de sobremanera la liquidez que este sector puede manejar y por ende las tasas de
interés no son facilmente manejables. Por ultimo, la limitacidon en las exportaciones

de los productos mas representativos de esta nacion y en especial la madera, que



en el ultimo afo mostré un -32.2% con relacion a exportaciones realizadas en
afos anteriores, hacen que este pais sea un excelente socio comercial.

Para la empresa KANDECOR, Honduras se presenta como un mercado con
futuro. La reciente apertura comercial, los cambios estructurales en la economia,
el caracter de mercado "desatendido”, es algunos de los elementos que se pueden

tomar en cuenta para predecir el potencial del mercado hondurefio.

Honduras puede ser un punto estratégico en Centroamérica. Enclavada en el
corazon de Ameérica Central, la Republica de Honduras posee una posicion
estratégica como punto de distribucidén regional gracias al desarrollo de Puerto
Cortés, el cual se ha posicionado como uno de los principales puertos maritimos

del istmo centroamericano.

FUENTE: DIAGNOSTICO FORESTAL DE HONDURAS. Comisién Centroamericana de Ambiente y Desarrollo (CCAD),
Consejo Centroamericano de Bosques y Areas Protegidas (CCAB-AP), Unién Mundial Para la Naturaleza (UICN), Programa

de Conservacién de Bosques y Areas. Protegidas Oficina Regional para Mesoamérica (ORMA).

5. LOGISTICA DE TRANSPORTE PARA EL PAIS DE HONDURAS DE SDE
COLOMBIA.

4.2. CONDICIONES DE ACCESO DESDE COLOMBIA

4.1.1 TRANSPORTE MARITIMO

Puerto Cortés, Ubicado en Punta Caballos al Noreste de la Bahia de Cortés sobre
la Costa Atlantica Hondurefia, es el principal destino maritimo de las lineas

navieras regulares que zarpan desde Colombia.



Es importante sefialar que la mayoria de las empresas de transporte maritimo,
extienden sus servicios hasta Tegucigalpa y algunas de ellas hasta San Pedro de
Sula, facilitando a los exportadores colombianos colocar las mercancias en las

ciudades principales.

Se cuenta con una mayor oferta desde los puertos del Atlantico colombiano.

Las tarifas vigentes en el mercado EN PROMEDIO ES DE US$1400 para
contenedor de 20", y US$ 1700 el de 40 pies.

Para carga suelta, se presentan servicios por parte de siete (7) consolidadores,
destacando SIA colpa & CIA Ltda., SIA interaduacol Ltda., SIA Mario Londoiio y
CIA Ltda. Y SIA profesional S.A.; desde Cartagena y Buenaventura via Miami,
San José de Costa Rica y Kingston, los tiempos de travesia oscilan entre 14 y 29

dias.

4.1.2 TRANSPORTE AEREO

Honduras no cuenta con servicios de transporte aéreo directos desde Colombia.
En transporte aéreo, la carga es movilizada a través de conexiones en Panama,
San José y Miami. En transporte maritimo, la oferta se concentra en Puerto

Cortés, con posibilidades de servicios de linea y de consolidacion.

Honduras dispone de cuatro aeropuertos con servicio aduanero. El Tocotin en
Tegucigalpa, y el Ramén Villeda Morales en San Pedro de Sula, manejan la carga

aérea internacional del pais.

La infraestructura aeroportuaria hondurefia, presenta en general limitaciones para

el manejo de productos que requieren refrigeracion.



El transporte aéreo de carga hacia Honduras es factible gracias a las conexiones
en las ciudades centroamericanas de San José de Costa Rica y Ciudad de
Panama, asi como en Miami. De acuerdo con la ruta y la aerolinea, la carga es
trasladada desde estas ciudades hasta Honduras, en servicios aéreos de

pasajeros o cargueros, o via terrestre, principalmente desde Panama.

Los tiempos de transito hasta Tegucigalpa y otras ciudades hondurefas, varia en

funcion del modo de transporte, y en transporte aéreo, del tipo de equipo utilizado.

En materia de tarifas, Honduras registra uno de los niveles méas altos de
Centroamérica. Para carga general, despachos superiores a 500Kg, estas oscilan
entre US$1.02 y US$1.45/Kg.

FUENTE: MINCOMEX-PROEXPORT.

Haciendo una comparacion entre los dos medios de transporte, se tiene que para
transporta por via aerea siete pallets de 35 puertas cada una, tiene un costo de
USD 4263 aproximadamente ( USD1.45/kg x 12kg/puerta x 245 puertas) en
comparacion con el costo que acarrea introducir la mercancia en un contenedor y
enviarlo por via maritima que tiene un costo de USD1655 aproximadamente ( USD
1400 + costos en puerto USD255)

Por este motivo es recomendable utilizar el transporte maritimo, ademas de que el

contenedor le brinda seguridad a la mercancia.

costos de la mercancia bajo términos de negociacion FOB contenedor de 20'

valor de cada puerta en U$ ANTES DE QUE SE EMBARQUE 70
valor de cada pallets cada pallets de 35 puertas 2450
valor total 17150
Fletes 1400
arancel de entrada a honduras (15%) por ser un producto terminado 27825
costos del puerto

movimiento de un contenedor de 20' 75
cargue o descargue tanto para uno de 40' como de 20 25
movilizacién de un contenedor para inspeccién 65
pesaje del contenedor 65
Uso de las instalaciones después del quinto dia de permanencia en puerto 15
TOTAL ANTES DE SERVICIOS PAGADOS A SIA 21577,5

SIA =(1.5%) 323,66




TOTAL 21901.5

precios dados en délares
Se paga el 15 % de arancel si no se tiene en cuenta el tratado: Acuerdo de Alcance Parcial entre la
Republica de Colombia y la Republica de Honduras

Tabla 3

De este total que es el precio de venta (US$ 21.901,5) dividido entre 245 puertas
nos arroja un resultado de que cada puerta sale a US$ 89,39 (precio de venta). Se
deduce que el 35% corresponde a la utilidad esperada, que en cifras reales es
US$ 31,28 por puerta, en total US$ 7665,52.

4.2 ARANCELES Y OTROS IMPUESTOS A LAS IMPORTACIONE S

En cumplimiento del Programa de Desgravaciéon Arancelaria de los paises
Centroamericanos, Honduras ha estructurado su arancel en los siguientes niveles:
Bienes de Capital y Materias Primas 1%, Bienes Intermedios 5 y 10% y Bienes
Finales 15%. Este ultimo porcentaje del arancel si aplica para el producto en

estudio, ya que este es determinado como un producto final.

FUENTE: MINCOMEX-PROEXPORT.

4.2.1 Derechos aduaneros a las importaciones

La mayoria de las importaciones estan sujetas al gravamen de importacion
(Derecho Aduanero de Importacion - DAI) y ademas al Impuesto sobre el Valor
Agregado (IVA) del 12%, con excepcion de los insumos agricolas, materias primas
para alimentos, combustibles, medicinas, libros, revistas y material educativo,
productos para la limpieza de la casa y algunos bienes de capital. El IVA para
alcohol, cigarrillos y otros productos de tabaco es del 15%. Por ende la madera,

puertas y sus derivados deben pagar un DAI de 12%.



FUENTE: MINCOMEX-PROEXPORT.

4.4 REGULACION Y NORMAS

Es de gran importancia saber cuales deben ser las regulaciones y normas que les
exigen a las mercancias para su posterior ingreso a Honduras, por eso se sacan
a relucir algunos puntos que el representante de la empresa debe tener en cuenta

para el ingreso de dicha mercancia:

En términos generales en Honduras se exige que todas las etiquetas se
consignen en idioma espafiol. Se debe indicar el nombre del producto, direccion
del fabricante, lote, peso en gramos (neto), registro sanitario, fecha de elaboracién

y vencimiento, y registro de marca.

FUENTE: MINCOMEX-PROEXPORT.

Es importante destacar que, a diferencia de los demas paises centroamericanos,
Honduras no permite el uso de stickers sobre el producto, no obstante en los

supermercados si se observa el uso de los mismos.

Para efectos de la exportacion se debera tener en cuenta el etiquetado, ya que el
producto sera empacado hasta 35 puertas por pallet y luego es forrado con papel
plastico, y destacando que se colocara el logo de la empresa. Este logo llevara las
especificaciones del producto, cantidad y especificaciones técnicas del mismo.



5. ANALISIS MEZCLA DE MERCADO (4 P'S)

En esta parte analizaremos lo que es considerado el corazén mismo de la
mercadotecnia disciplina administrativa vital en el manejo y direccion de cualquier
empresa. Nos referimos al desarrollo de la mezcla de mercado conformada por
cuatro variables controlables por la empresa, las cuales son: Producto, Precio,
Plaza, y Promocién .

Es importante sefialar que aun cuando los empresarios han venido aplicando los
elementos que conforman la mezcla de mercado, lo han hecho de forma empirica,
ya que se carece de un conocimiento apropiado, y por lo tanto de una aplicacion

correcta sobre las mismas.

5.1 Producto

Entre los productos identificados en el mercado con una mayor demanda se
encuentran las Puertas de Tablero (Son puertas conformadas por largueros,
cabezales y tableros ensamblados entre si, formando una estructura maciza.), con
una participacion real de 18% en el mercado nacional de Honduras; sin embargo,

este producto no es comercializado a través de ningun intermediario.



Productos en madera con mayor demanda en Honduras
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FUENTE: estudio de mercado diagnostico y censo de la industria transformadora de la madera del sector pequefia y
mediana empresa (pymes) de honduras

Generalmente la relacion comercial de compra-venta es entre Productor — Cliente
0 sea un nivel de comercializacion cero. La costumbre se ha venido dando, a raiz
de que en HONDURAS en una gran proporcion no se han respetado los niveles de
estandarizacion internacional en procesos de construccion y edificaciéon, lo que
obliga al cliente a buscar un producto a la medida de su necesidad, lo cual deja de
lado la relacion con el intermediario.

Por otro lado se puede observar que existen otros productos con un buen grado
de participacion, es la linea de productos para el hogar, los demas productos

presentaron los siguientes niveles de participacion:



» Chifonier con un 17% de participacion, entendiéndose como un mueble que
hace funcion de Guardarropa; los hay sencillos y dobles, teniendo una
demanda bastante compartida.

« Con un grado de aceptacién cercano, esta el Mueble de Cocina, comunmente
llamado “Chinero”, con 16% de participacion, se utiliza para guardar vajillas y
utensilios de cocina; los hay en varios tamafos.

* El Juego de Comedor con 12% de participacion, lo cual demuestra que tiene
bastante aceptacion.

* Los Gaveteros conocidos también como Cdmodas presentan un 10% de
participacion, presentando un alto grado de rotacién en la tienda.

» Siempre completando la linea de hogar se encuentra el Juego de Sala con 6%

de participacién siendo este un producto mas selectivo en el proceso de la
decisién de compra del usuario.
Un producto complemento analizado en el primer punto, es la Puerta de
Tambor (Aquella fabricada totalmente de madera, formada esencialmente por
dos parametros planos y paralelos (tableros), fijados sobre un alma o parte
interior de la puerta), con un 6% de participacion, utilizada mayormente en
accesos a habitaciones internas de la casa.

* La linea de hogar se comercializa en casi todos los centros comerciales de
venta de muebles de madera, lo que no sucede con la linea de muebles para
oficina; estos se comercializan en centros mas exclusivos para este tipo de

producto, y en centros comerciales orientados a clase social media-alta y alta.

Analizando la tabla y viendo los resultados que arroja esta, se puede ver que el
porcentaje de participacion del mercado de las puertas en madera (18% la puerta
de tablero y 6% la puerta de tambor) en Honduras es un indicio positivo para la
empresa Kandecor en su meta mas inmediata de exportar el producto mas

representativo (puertas en madera).



5.2 Plaza

Se considera plaza a la variable de la mezcla de mercado que conjuga los
elementos de mercadeo como pueden ser: mercado, canales de distribucion,
instituciones que participan en la comercializacion y distribucion, almacenamiento,

inventario y distribucién fisica de suministros y productos.

5.3 Canales de Distribucion

Es necesario definir lo que denominamos Canal de Distribucion. Este factor
consiste en el grupo de personas y empresas que participan en el flujo de la
propiedad de un producto, segun éste se desplaza desde el productor hasta el

consumidor final o usuario de negocios.

5.3.1 intermediario

El intermediario juega un papel fundamental, es vital en el proceso comercial ya
que es la persona o entidad que proporciona servicios que se relacionan
directamente con la compra y/o venta de un producto, segun éste pasa del
productor al consumidor o usuario final. Se puede afirmar con toda propiedad que
aun cuando se elimine al intermediario en el proceso comercial, su funcién jamas
desaparecera.

El canal de distribucidn, es también conocido como cadena comercial; en la
medida que un producto se desplaza en €l mismo a través de diferentes manos

antes de llegar al cliente final.

5.3.2 Distribuidor Mayorista Detallista

La eleccion del canal de distribucion de una linea de productos o un producto en
particular, depende de la naturaleza del mismo (el producto), y el mercado al que
se orienta.

Ahora bien, tradicionalmente los canales de distribucion mas utilizados son los
convencionales, que no son mas que empresarios independientes unos de otros,

gue interactian haciendo negocios, considerando solamente el logro de sus



objetivos sin importarle los planes de sus eslabones comercial horizontales; el

nivel de cooperacion es casi cero.

5.3.3 Canal de Distribucion Convencional
Nadie tiene el control directo sobre ninguna de las entidades de negocio que
participan, sino que cada uno busca aumentar sus ganancias al maximo, aunque

esto signifique el descalabro econémico del resto de empresarios que intervengan.

5.4 Precio

Si se quiere ser simplista, se puede definir precio como: el valor expresado en
términos de pesos y centavos, o cualquier otro medio de intercambio monetario de
un bien o servicio especifico. Sin embargo, vemos que en teoria econdémica,
precio, valor y utilidad son términos relacionados, lo que significa que su aplicacién
debe considerar el valor cuantitativo como medida de intercambio por otro, y el
grado de utilidad que representa el producto para el cliente que esta dispuesto a
comprarlo, y pagar el valor expresado en cualquier medio de intercambio

monetario.

Cabe mencionar que la estrategia para fijar precios de un producto, debe ser
considerada con mucho cuidado, ya que la misma no solo considera el costo del
mismo, sino que toma en cuenta la oferta y la demanda actual y potencial del
producto a vender, volimenes de ventas esperados, participacion y presencia de
mercado, caracteristicas de elasticidad e inelasticidad de la demanda del

producto, margenes de rentabilidad esperados y adecuados.



5.4.1 Criterios Utilizados en la Determinaciéon de Pr  ecios de Producto

Criterios usados para fijas precios en la empresa K  ANDECOR
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FUENTE. estudio de mercado diagnostico y censo de la industria transformadora de la madera del sector pequefia y
mediana empresa (pymes) de honduras

La variable precio es un elemento controlable de la mezcla de mercado, y factor
decisivo en la demanda de un producto, a su vez es algo que no se puede
divorciar del costo real del producto.

Sin embargo, las estrategias deben ir enfocadas a mayores niveles de venta y
mayores niveles de rentabilidad.

Se puede ver (gréfico 2), los criterios que utiliza la empresa Kandecor al momento
de fijar precios de producto terminado:

* A juicio asigna un porcentaje sobre el Costo (60%)

Podemos ver que, se asigna un porcentaje a criterio personal, mismo que
representa las expectativas econdomicas de ganancia real de la empresa, bajo el
supuesto que ya todos sus costos estan cubiertos. Este criterio tiene la limitante,

gue si la empresa es inflexible en cuanto a las expectativas de ganancia neta,



corre el riesgo de tener volumenes de venta bajos, porque puede existir una oferta
mejor por parte de otro competidor.

* Considera la Oferta y Demanda actual (40%)

Se puede notar que un porcentaje significativo, considera las variables,
competencia, comportamiento de la demanda y el nivel de la oferta actual, y se
pone a la altura de estas exigencias para poder competir con la variable precio. El
riesgo de este factor para considerar el precio de un producto, es que los costos
sean superiores con respecto a los de la competencia, que el poder adquisitivo de
mi cliente este por debajo de lo que oferto, y como resultado final deja de ser

rentable el negocio.

La variable precio siempre ha sido y es un factor crucial en la demanda de un
producto, mayormente hoy en dia en donde experimentamos, resquebrajamientos
de mercado, economias deprimidas, bajos niveles de liquidez etc. Por esa razon la
decision sobre el precio a tomar, no se deben tomar en un vacio aislado de las
expectativas de un negocio, hay que tomar en cuenta factores controlables al
interno de una organizacién, y el ambiente externo competitivo que rodea al

negocio.

5.5 Promocion

Es un elemento de la mezcla de mercado que sirve para informar, persuadir, y
recordar al mercado sobre una organizacion y/o sus productos. Para el caso de las
puertas en madera de la empresa KANDECOR su objetivo final es influir en los
sentimientos, las creencias, o el comportamiento de quien lo recibe.

La promocion esta conformada por la mezcla promocional, que es la combinacion
de la venta personal, la publicidad, la promocién de ventas, la propaganda, y las

relaciones publicas.

5.5.1 Técnicas de Promocion que podran ser utilizada s



* Publicidad testimonial (50%) : la mayoria de las industrias se beneficia
directamente de las recomendaciones que proporcionan sus mismos clientes; esta
es una herramienta de mercadeo.

* Visitas programadas a clientes (20%) : un porcentaje menor hace visitas a los
Intermediarios que atienden para determinar sus necesidades de producto.

» Considera Demanda actual (20%) : solamente uno de diez, considera y hace
productos en base al conocimiento que tiene de la demanda actual.

* No hace ningun esfuerzo de mercadeo (10%) : no hace ningun esfuerzo de
mercadeo para promocionar sus productos, si buscan sus servicios, fabrica los

productos y los vende.

De los elementos mencionados de la mezcla promocional se observd que se
aplican de forma empirica parte de los elementos que conforman la venta
personal, promocién y publicidad.

Es necesario aclarar que aun cuando se hace uso de los escasos conocimientos
existentes de mercadeo como una herramienta para incrementar sus ventas, estos
esfuerzos no estan bien dirigidos a sus mercados meta, ya que los elementos no

estan bien definidos, y por lo tanto su aplicacion y resultados son pobres.

6. COMPETENCIA



En la actualidad paises como Canada, México y Chile representan una fuerte
competencia para las exportaciones de puertas hacia el Mercado Comun
Centroamericano. Se pueden citar el nombre de las marcas mas importantes de
cada uno de estos paises como: PREMDOR CANADA y PRENDOR MEXICO
ellos exportan hacia el MCC diferentes tipos de productos como puertas en
madera y puertas en acero; estas Ultimas para ser utilizadas por complejos
industriales; industrias PREMDOR, es uno de los fabricantes de puertas mas
importantes a nivel mundial, con mas de 60 plantas y con operaciones comerciales
en Norte, Centro y Sudamérica, asi como en Europa y Asia. ; Mientras que
FIBRAMOLD CHILE, es una empresa fabricante de caras de puertas moldeadas y
puertas Masonite (entamboradas). Es una empresa que cuenta con el respaldo de
los grandes grupos comerciales como Masonite (CANADA, EE.UU., MEXICO).

6.2 BUSQUEDA DE CLIENTES

La filosofia que aplica Kanguroid division Kandecor es sencilla; se quiere que los
clientes tengan éxito. La clave de ese enfoque esta en la relacion entre la
empresa y el cliente. Entender el negocio y las necesidades financieras de un
cliente significa que estamos Optimamente situados para prestar el apoyo correcto

en el momento oportuno.

Entre los posibles clientes constructores, distribuidores e intermediarios de
Kanguroid division Kandecor, en Honduras, y con los cuales se han hecho
contacto por via electronica estan: HOGARES SOVIPE, LARACH CIA,
INDUSTRIAL LA FLORIDA, FERRETECASA, e INDUSTRIAL FERRETERA.

Declaramos que la misién de la empresa es crear soluciones practicas, y unos
consejos practicos para ayudar a nuestros clientes a desarrollar sus negocios. La

dedicacion al cliente y la accesibilidad son elementos vitales de la manera de



enfocar el trabajo.

Kanguroid division Kandecor, se debe comprometer a prestar continuidad de
personal a cada encargo del cliente. Se debe dedicar tiempo a entender el negocio
de los clientes en general, asi como sus fines y objetivos. A no ser que se soliciten
explicitamente, no se ofrecen soluciones "rapidas a corto plazo" (aunque con
frecuencia haya necesidad de este tipo de respuestas). Se Mira al futuro para
asegurar que las soluciones sean sélidas. La empresa intenta proporcionar

seguridad a largo plazo dando soluciones correctas.

6.2 COMPETIDORES POTENCIALES

6.2.1 HOGARES SOVIPE



Hogares-Sovipe ha alcanzado a través de los afios una amplia experiencia en el

desarrollo de proyectos industriales, comerciales y turisticos en Honduras.

El cuerpo de ejecutivos del consorcio esta integrado por Federico Brevé Travieso,
presidente; Daniel Brevé Travieso, gerente general; Ramon Lainez, gerente de
construccion; Alberto Martinez Lam, gerente de proyectos y Roberto Cerrato,

administrador de la region norte.

El consorcio Hogares Sovipe, es sinGnimo de confianza, experiencia y calidad,
alcanzando a través de los afios una amplia experiencia en el desarrollo de
proyectos industriales, comerciales y turisticos con el mayor profesionalismo que

requiere la creciente industria de la construccion del pais.

6.2.2 LARACH CIA
Constructora importante en el norte de Honduras, trabaja en proyectos privados

ya sean comerciales o turisticos.

El cuerpo de ejecutivos de esta constructora esta constituido por Emilio Larach,

gerente; Arturo Brito, jefe de ventas.

La constructora cuenta con su propia distribuidora FERRETECASA, manejado por

un hermano del gerente de la CIA, licenciado Sammy Larach.

6.2.3 INDUSTRIAL FERRETERA

La empresa nace con la finalidad de aplicar nuevas tecnologias en el mercado de

la construccién a fin de innovar esta creciente industria, la cual requeria de nuevas



alternativas, que solidificaran el futuro de Honduras. Fue ahi donde la empresa

inicié su exitosa participacion en el desarrollo del pais.

Desde entonces, han transcurrido mas de tres décadas, tiempo en el que la
empresa ha vencido una serie de dificultades hasta culminar en el presente en el
LIDERAZGO que los mantiene a nivel nacional en Honduras como la mejor

opcion de servicio y calidad de sus clientes.

Ademas de estos 3 clientes en contramos una extensa lista de clientes potenciales
para la empresa Kandecor, tanto en la ciudad de Tegucigalpa como en San Pedro

Sula. (Ver anexo 1)

7. Requerimientos del Usuario Final del Mueble de Madera

Atributos de la puerta de suma importancia para el cliente en honduras
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FUENTE. estudio de mercado diagnostico y censo de la industria transformadora de la madera del sector pequefia y
mediana empresa (pymes) de honduras

El cliente en el proceso de decision de compra, considera una serie de factores
gue contribuyen a satisfacer sus necesidades; la adquisicion de una puerta en
madera no es mas que un satisfactor que le brindara un servicio que solventara su
problema; en ese sentido él le agrega un peso importante a cada variable
evaluada, mismas que contribuyen a lograr su objetivo; podemos observar que la
variable estilo y disefio representa un 28%; esto debe ser funcional, moderno y
versatil. Por otra parte se puede ver que la calidad compite con un 26% lo que
refleja que hay interés en puertas duraderas; también el acabado presenta un 25%
ya que el cliente busca un producto que ademas de ser util, pueda ser exhibido,
claro esta que este factor mencionado de ultimo se da mas cuando es un mueble
de sala, comedor o cocina; el acabado y la calidad muestran valores muy
cercanos ya que el cliente los relaciona el uno con el otro.

El tipo de madera presenta un 21%; en graficos posteriores mostraremos el tipo de
materia prima mas utilizada en la elaboracion de puertas y muebles, lo cual
corrobora que el cliente le da un mayor peso a las variables anteriores y al precio,
y no tanto al tipo de madera, ya que en la mayoria de los casos ni siquiera
distingue un tipo de madera con la otra, y mas bien la tonalidad de tinte que le da



el productor a la madera lo confunde y hasta le hace creer que es una variedad de

madera de color especial.

Maderas mas utilizadas en las puertas en Honduras
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Aln cuando hay una gran gama de variedades de madera de buena calidad, las
mismas no son conocidas y por consiguiente poco comercializadas.

El color preferido por el cliente es café con 56%, este es un color que por tradicion
se ha utilizado en las puertas existentes en el mercado, le sigue el color negro con
33%; esta linea de productos de este color ha sido introducida en el mercado por
compafiias como Indema, y Madinsa, teniendo un gran éxito; el blanco es un color
gue tiene un 11% de preferencia; generalmente este color se aplica a linea de
mueble infantil.

El color natural es poco solicitado por el cliente; es necesario aclarar que las
preferencias en cualquier producto tienen que ver con los gustos y preferencias de
cada mercado a evaluar.

7.1 Comportamiento de Compra

La decision a tomar tiene que ver con el grado de importancia que el consumidor o
usuario le da a su necesidad o deseo, en ese sentido la urgencia de pasar de un
paso a otro se vera afectada por esta condicion. Como es de conocimiento de los

entendidos en la materia, los productos de linea del hogar caen en una categoria



de inversiones realizadas con mucho sentido pensando en la tenencia a mediano

y largo plazo.
7.2 Cémo Compra el Cliente

El grafico nos muestra cual es el tipo de relacidbn comercial entre el usuario final
(cliente) y el intermediario; se puede observar que hay un 50% de participacion
para cada una de las tipos de negociaciones: Crédito y Contado.

Como compra el cliente en Honduras
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7.3 Donde Compran Los Clientes

El grafico nos muestra en que lugar prefiere el cliente hacer sus compras, vemos
gue el 86% prefiere la tienda local, la gran mayoria opiné que esta situacion se da

porque el cliente busca la cercania y accesibilidad que le brinda la misma, ademas



en muchos casos se permite la negociacion y regateo de precios con el duefio del

centro comercial.

Donde compran los clientes en Hondura s
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Esta situacion no necesariamente se da con las cadenas nacionales e
internacionales grandes, la misma es mas rigida en sus negociaciones, ya que
lleva controles contables que previamente definen margenes de utilidad bruta y
neta, a fin de mantener indicadores de rentabilidad planificados.

La cadena nacional es un canal, con un nivel de preferencia de 14%, y tiende a
crecer en la medida que ofrece, precios mas competitivos y mas diversidad de
lineas.

8. COMPORTAMIENTOS EN LA NEGOCIACION

* Comunicacion. Similar a otros paises latinoamericanos, el empresario
hondurefio no es directo y pone mucho énfasis en las expresiones no
verbales al comunicarse con su contraparte. En este sentido, el exportador

Colombiano no debe caer en la tentacion de inferir en una negociacién



cuando algun término no es lo suficientemente claro, teniendo en cuenta
esto el representante de Kandecor debe estar preparado antes de empezar
cualquier negociacion y mas sabiendo que el mercado de honduras en la

actualidad esta en crecimiento.

Tiempo. "Hay mas tiempo que vida" es una expresion popular que puede
definir en parte el concepto que el hondureiio tiene del tiempo. En tal virtud,
el empresario colombiano debe tener en cuenta que los compromisos
asumidos pueden ser postergables. El representante de la empresa
Kandecor no debe afanarse en tratar de realizar un negocio rapido, debe
tratar de plantear una negociacion sélida y que genere confianza con el

cliente.

Confianza. Para el empresario hondurefio este es un valor que nace con los
afios y el trabajo. Previo a entablar una relacion comercial, el empresario
colombiano debe tomarse su tiempo para lograr un cierto grado de

confianza con su contraparte.

Relacion. Al igual que otros paises de Latinoameérica, el lograr una buena
relacion personal con la contraparte hondurefia, puede ser de gran utilidad
para penetrar con éxito en el mercado. Si bien es cierto que el
representante de la empresa Kandecor debera dedicar tiempo, en el medio
y largo plazo la inversiébn puede resultar en una relacibn de negocios

fructifera y duradera.

RECOMENDACIONES

Contar con un precio competitivo. El precio es el factor de decision de
compra de mayor peso para el consumidor hondurefio. El exportador
colombiano debe tener presente que Honduras es una economia en

desarrollo con un bajo poder adquisitivo. La empresa debe idear una forma



de presentar un producto que le preste al consumidor hondurefio la
oportunidad de disfrutar del producto a un precio comodo para su
capacidad de pago. Dentro de este paquete la empresa ofrece el pago por
nota de crédito, donde el importador hondurefio tendr4 una oportunidad
mas comoda de pago por la mercancia que recibe.

Tiempo para seleccionar a su contraparte. Al igual que en cualquier otro
mercado, de esta decision depende en gran medida el éxito de la operacion
comercial. El representante de la empresa no debe escatimar los recursos
que le permitan conocer mejor a su contraparte, como conocer Sus
fortalezas y debilidades.

Estudiar los canales de distribucion. Por el tamafio relativamente pequefio
del pais, la empresa puede tomar una decisibn de tomar un solo
distribuidor que le ofrezca cobertura de todo el territorio hondurefio o
seleccionar un distribuidor para la zona centro del pais y otro para la zona
norte.

Registrar la marca. A pesar de que existe la estructura legal y administrativa
para proteger la propiedad intelectual de las empresas, es probable que los
exportadores colombianos que no registraron su marca a tiempo, se vean
envueltos en largos y penosos litigios en contra de una empresa que se
apropié de su marca por no haber estado registrada. En este punto la
empresa Kandecor no presentara ningun tipo de inconveniente, ya que su
marca esta registrada por “GRUPO KANGUROID".

Colocar por escrito los acuerdos alcanzados con la contraparte. El
empresario hondurefio no es directo y pone mucho énfasis en las
expresiones no verbales al comunicarse con su contraparte. Por esta y
otras razones, es necesario que la empresa sea lo suficientemente
precavida y formalice por escrito los acuerdos con su contraparte.

Ser consciente del tamafio del mercado. Al disefar la empresa sus
estrategias de mercadeo, es importante que el gerente de la empresa
Kandecor no pierda de vista: 1) el tamafio relativamente pequefio del



mercado hondurefio, y 2) la elevada elasticidad de la demanda en los
bienes de consumo.

» Definir una estrategia regional. Por el tamafio de los paises
centroamericanos, es recomendable que la empresa Kandecor considere
un enfoque regional en su estrategia de exportacion. De tal forma que
Honduras sea parte de su esfuerzo por colocar su producto en la regién
norte de Centroamérica conformada por Guatemala, El Salvador y
Honduras.

 Generar un valor agregado ofreciendo un servicio post-venta. La
disponibilidad constante del producto, el tiempo de entrega, el buen servicio
y el soporte técnico, generalmente hacen la diferencia en la decision de
compra del consumidor. La empresa Kandecor dentro de su servicio de
post-venta siempre envia un representante a que le haga un seguimiento a
la mercancia enviada y se encarga de la instalacion de las puertas.

* La empresa Kanguroid division Kandecor deberéa utilizar este documento
como fuente de consulta basica, a fin de delinear una estrategia en la
conformacion idénea del plan de negocios a seguir con los clientes

Hondurerios.

CONCLUSIONES



Por medio de este estudio se ha identificado la oportunidad que tiene paises como
Colombia de incursionar con productos elaborados en madera en el mercado
Hndurefo.

Ademas se cuenta con madera de la mas alta calidad la cual cuenta con una
resistencia y durabilidad muy buenas al mas bajo costo en comparacion con los
paises industrializados, y se cuenta ademas con mano de obra calificada y
especializada en el tratamiento de la madera ( artesanos) los cuales le dan un

acabado especial a los productos terminados.

Colombia presenta ventajas competitivas con respecto a los paises que hoy estan
exportando puertas en madera a Honduras especificamente, con excelente
infraestructura portuaria, recurso humando capacitado, facilidades de crédito; solo
falta decision de parte de la empresa. Algunos puntos a tomas en cuenta son:

» Existen unas fuertes ganas de exportar hacia el pais de Honduras por parte
de kandecoresto es un buen indicio y debe ser aprovechado para bien de la
empresa.

* Los promedios de ventas anuales realiados a otros paises
Centroamericanos son buenos, quiere decir esto que hay receptividad en el
mercado y las culturas y gustos son parecidos.

* Lo empresa Kandecor no cuenta con dinero de sobra pero si tiene solidez
economica para afrontar la introduccion de sus productos en un mercado

centroamericano, para lo que es el caso Honduras.



La concentracion de mayor porcentaje de la poblacion se encuentra
ubicada en (TEGUCIGALPA; 998.400 Habitantes, SAN PEDRO SULA;
452.100 Habitantes, LA  CEIBA; 103.400 Habitantes, EL
PROGRESO;102.100 habitantes, CHOLUTECA; 92.400 Habitantes,
PUERTO CORTEZ,35.300 Habitantes ) Lo que indica que se debe
encaminar la gestion comercial a nivel de estas ciudades. a) porque son las
ciudades principales de Honduras, b) porque son las ciudades
industrializadas y es donde se encuentra concentrado el mayor numero de
empresas comerciales y de servicios, c)por que dos de estas tambien son
los dos puertos maritimos de mayor importancia a nivel de honduras como
lo son PUERTO CORTEZ y SAN PEDRO SULA.

En la planta Kandecor ubicada en mamonal kilometro 4 cartagena colombia
se cuenta con un personal calificado en el area de produccion el cual se ha
especializado a travez de los afios en el trabajo de la carpinteria logrando
de esta manera una gran experiencia para poder afrontar cualquier tipo de
pedido que sea exigido por clientes nuevos, es decir se puede cumplir con
culquier tipo de especificacion internacional siempre y cuando se realice
con un tiempo de antelacion.

El modelo comercial que tradicionalmente se ha utilizado en el comercio de
las puertas es el canal de distribucion tradicional el cual consiste en un
intermediario quien se encarga de la venta final del producto.

Se puede decir r con certeza que Honduras se puede convertir en un socio

comercial dela empresa Kandecor por ser una economia en expansion y



crecimiento auque sea lento. Ya que cuenta con un nicho de mercado
insatisfecho parcialmente ademas de que los sectores de la construccion se
estan reactivando y por ende requieren de grandes cantidades de puertas
elaboradas en madera para las casas y edificios en construccion.

Por el sistema de negociacién que normalmente acostumbra la empresa a
utilizar cuando encuentra clientes nuevos en otros paises, se recomienda
plantear para las futuras negociaciones el sistema FOB (free on borrad) ya
gue es el mas cdmodo, seguro y el mas convencional, ademas de ser el
gue genera confianza al exportador por saberse que siempre estara
respaldado por una carta de crédito. Pero puede darse el caso de que un
cliente exija el sistema CIF (coast insurance freight) , la empresa debera
estar segura de cual sera su posicién ante eventual oferta.

La empresa para no tener que consolidar carga, siempre ha manejado el
envio de la mercancia palatizada en estibas de 35 puerts cada una, un
promedio de siete estibas son las que se pueden acomodar en un
contenedor de 20 pies, entonces esto es lo minimo recomendable que debe
negociarse con los clientes interesados en el pais de Honduras, pero se
puede darse el caso de que en su totalidad no sea un pedido de siete
estibas, entonces la empresa podra aprovechar para ofrecer su gama de
productos como (muebles modulares, muebles para cadenas de
almacenes, muebles para cocina, closet), y asi completar el cupo del
contenedor, esto aminora costos de envio y mejora las gestiones de

logistica y ahorro de dinero en fletes y envid.



e Por ultimo para introducir el nuevo producto hacia el mercado hondurefio
se debe tener en cuenta el precio promedio del producto en el mercado y
ofrecer la puerta n madera con un precio inferio, esto crea receptividad y

competitividad a nivel de los distribuidores.
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ANEXO 1
LISTADO DE EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE PRODUCTOS EN
MADERA EN SAN PEDRO SULA (HONDURAS)



E.mpresa Teléfono Fax Direccién

ComemialLa 553-0725 Bo &l centmo 4 Ave, GyT C 5.0 51
Jungueana

Tropias SnT 2044 SET-3044 Bo el centro 3.4ve. TyBc 5.0 il
Comemnial Redalea BET-GO6G Bo Medina 2 #&ve. ByT o S E 2=
Comemial Angis Pacla | 558-1428 Eo medina 2 Ave. BWTC 5 .E i
Brimaster 558-10893 Entrada Col Ideal Salida visjaa lalimaM.E C:
| Mava Comarcial nog-CE03 527811 oTa Ave. 10v11 cont. R.N.P. 5.0 £]
Distribuidora Rid Lindo | BET-6E00 SET-GEOD 2da Ave. TC Local #4 5.0 o]
ComemialLa 552-TEG6 S52-THEG Bo Medina Sy6 Ave. 112 5 E. Al
Corfianza

Dizyeraditos BOT-DEG6 H52-G3TG Bo Medina SAve. 10y11CC 5.E il
| [aheco oo 3-8 5571714 Eo C Concapoion 2 Ave. 2 CEE Al
[Comemial Marifer GG T -0 Bo El Cantro 4 &ve. GyT S 5.0, Al
Lady Les 56 3-2060 S52-0120 Bo &l Centm con mega plaza Salida a la Lima MLE. e
Mita Comercial an3-1642 SET-9504 Bo Concepeidn 2 Ave. 4 C SE. :
Comemrial Jossalyn oo 7 -EE0 ] _ Bo Medina v Ave. 70 S.E. i
Musbles Harrara BaeT-2114 H52-0028 Eo El Bengus Gy8 Ave. § T 5.0, Si
Comemial Bessy 5O T-0041 S567-0041 Bo Concepcion 2da &we. GyT C 5.E. Jic
Comemializadora EKT | 551-5710 551-5741 B.v. dal Morte .01, Hi
Indusirias Yuja 553-0800 553-002G Eo Barandillas Ave. 7 C N.O. =]
Willa Platara S52-2713 a52-3713 17 Awe T T Ave. Circunvalacidn ]
| La Curacao 552-1460 S57-2841 Awe. Circunvalacidn Contiguo a Clinica Bendaiia. M
Milano Office System [ 557-2316 SET-3316 Fle.a Cnlﬂm Fablo Menzel 5.0, Lt
Elactrodomésticos h0-50ad SE0-5094 3 Ave, ByT C 5.0, R
Fopularss _ — _
Bodegan dal Mushle 560-9758 Eo El Bengue 11 Ave. 7 C 5.0, R
Monboya Comercial 5o0-2723 S6T7-2723 Bo Suyapa 14y15 Awe. T T 5.0, (8]
Comamnial Cristian Sod 2527 Eo Madina 1y Ave 2vd C S.E Al
Comenial Gracia 2 Bwe. Byl C. L
Comemial Univarsal Bo Medina 2 &ve. 5yh T 5.E. Hi
Comearmrial Sloria o d 2210 - Bo Medina 2v3 Ave. 7 C S E. Er
Comenial B&E BET-265 S5T-2651 Bo Medina 2 Ave. Ty C 5.E [
Comemial Alantico Bo T-G336 B ET-Ga 80 Bo Medina 1y2 &ve. 7 C S5.E i




Dicosmos RE7-T0B2 BET-T bR Eo Lampira 5y6 Ave. T C 5.0, M:
[,
[Comemial Sula RE2-0351 BE7-6d2 1 Bo Lampira 1y3 Ave. 11 G por Pajara Azul T
| (Singer .
Elarmants SP5 Bav-0272 Bor-G0E5 Eo Los Andes Ave, Circunvalacian & C Ju
Cokctions H53-0304 Gh2-hhEd Awe, Circunvalacidn 14y15 Ave. Porla Shall La
Casa Mova H01-2450 Ho3-4026 B.v Morazan 1415 &ve. 1 C por Churcheh Is:
Rom 5 To 5o 55.2-1100 E.v Morazan Fle. al Estadio 13y14 Ave. 15 3
Salaction Ha0-0040 ao0-0049 E.v Mario C.R. De Bella vista Jo
Classic GH2-2344 G52-08E0 Cool Trejo 17 Ave, 125 5.0, Bl
D Klase Bo Suyapa 14 Ave. 910 C Fte. a Certec R
Derimasa Bad-2102 nor-2424 G Ave, B C Awve, Juniors N.O. [
Comemial Miriam Hod-0321 Col Ban Josd 10y11 Ave. 14 Ar
Ind ustrias Rocid G57-1750 G57-0328 2Awe 28C 5.0 al
| Spacios S53-1759 S82-T064 3 Ave. Sy10 C Fte. a Biccentro, k]
Comemializadora del | 557-0337 oT-0337 Bo Guamilito 10 Ave, 3C S
Morls
Comemial Paula Bo2-2256 Bo2-2661 Bo Suyapa 16 Ave, Ty8 T 5.0, [
hMusbles Encina 539-3120 no8-3128 Col Calpulss Calls Principal atras ds Rica Sula. e
hMusbles Nuswo BOG-G060 Bo La Guardia Ava. Mew Orledns 5.0, R:
hundo
Diztribuidora Castillo [ 5541652 ColMonte Fresco 12 Ave. 20v30 0 S.E. Fj
Marialos Comerdal BH2-3144 Bo Concepeidn Syl Ave. T C 5E. R
Comemial Vansssa Bod-2154 T Calls £
Comerial neran fod-5184 T Calls — R
Radio polis aod-1421 Eo Medina 4 Awve . Ty3 C Ju
Musbles Marin bo2-T287 Eo Las Palmas 13y14 Ave, 20C 5.E. Fe
Comemnzial Paty Bog-0naG Bo El Cantro 1y3 Ave, B C 5.0, Ew
Comemnial Rivera bor-2308 . _ Bo Concepeion 3 Ave. 4 C SE. W
hMulimueblas BOG-2481 Go6-8512 20 C &we. New Orleans. Jo

LISTADO DE EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE PRODUCTOS EN
MADERA EN TEGUCIGALPA (HONDURAS)



No | Empresa Teldlono Fax Direccion [
0l | Elactrosdomésticas 238-0055 238-25Th Ave Bolivar Calle Congreso Macional W
Populares
02 | Flactrooriente 2371338 220-0056 Bo El cenro Fie Larach & CLAL &
03 | Electro hogar 220-0289 220-0449 2 Cuadras del Ministerio dz Finanzas I
i
(4 | Cofinol 220-6620 237-3057 Costad Oleste de [olesia_Los Dolores P
05 | Coprohogar 2224023 Bo El Ceniro Calle Adolly fihiga I
06 | Sucradito Comercial 237-1114 222-0217 Bo Plazuela por Fabrica valentino 0
07 | Comercial ¥ olandas 237-1522 220-1152 o La Romda Fle. A Migracion Is
08 | Casa Blanca 237-1057 Coma vagiela 7 Ave, tvl0C L
018 | Famedizh 237-4424 T Ave. 6yT C Fre. Hotel Homduras )
10 [ Comercial Sula (Sinpery [237-0511 237-TH52 Bo El Clentro e Antigua Caza Presidencial [
1l | Tiendas Yes 237-5505 238-2164 Bo Loz Dolores Contiguo B.GUA I
2 | Electromesticos Ckey 220-5511 Frente a Billares br Pooll. A
3| Comercial Yolarklas 23T7-1002 220-1152 Ciomma yagllela & Ave, Cantenaris Si
14 | Comercial Hogar Feliz | 237-56749 & Ave. T Calle S
15| Comercial Cristy 237-1104 TAve, Por Central Antomoiriz I';
16 | San Jorge 2224562 Ezguina Opuesta a Flecira i
7 | Comercial Metropoliting | 237-1383% 237-138% Coma yagiela 4 Ave. 5 Calle A
1% | Comercial Arias # 237-3305 Cioma yagllela GAve, 4y5 Calle M
10| Carmusel Infandil 2214050 Mol Bl Dorado 2o Piso Cy
20 | Comercial Jekamax 230-0RG Cinl E] Padrepal H
21 | Derimaza o 2350707 H.v. Morazan Antiguo Cines ¥
| 22 | Wia Platero 236-64i4 236-6044 Ave La Pazx Ci
23 | Apencias Panamericanas | 239-0411 239-04149 H.v Suyapa Contiguo a Bampais I
24 | Muehles Sta Lucia 2214071 H.v. Morazan Centro Comercial El Dorads ¥
25| Unicomer De Holuras | 232-5414 232-mAR0 Cionl Lomaz Dl Mayab k.
26| Comercial Los Anpeles | 230-6730 2Ave. 2 Cusdras Arriba de Libreria Navarm | C







