EE.UU.,
un buen
mer cado

La industria doméstica

no cubre la totalidad del
consumo y el 20% de las
importaciones provienen
de Asia, mientras que de
Europa sélo llega el 5%.

AlTIM

EE.UU. con una pobla-
cion de 263 millones de
personas y una renta de
26.980 $ por persona, es
el mercado mas impor-
tante del mundo. Desde
1990 el PIB ha crecido
un 2% de media y para
1998 el FMI ha predicho
un crecimiento del 2,2%
,con un incremento de
un 3% en los precios.
Esta favorable situacion
econdmica esta influyen-
do favorablemente sobre
el mercado del mueble.
En 1996 cien millones
de familias americanas
compraron muebles para
el hogar por un valor de
25.500 millones $, unos
3,8 billones de pta.

Las expectativas econo-
micas para los préximos
15 afios son buenas. Con
un crecimiento anual del
ndmero de familias de
1,2 millones la demanda
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de muebles, prevista por
la Asociacion Americana
de Fabricantes de
Muebles (AFMA),
crecera un 2% en 1998.
La industria doméstica
no cubre la totalidad del
consumo: alrededor del
20% proviene del
exterior. Entre 1996 y
1995 las importaciones
han crecido un 11% y
los principales paises
suministradores son
Canada, China, Taiwan,
ltalia y México. Canada
suministra el 20% con
un crecimiento del 26%
respecto a 1996, sin
embargo fue China la
que mas aumenté: un
36%. H 20% de las
importaciones provienen
de Asia, mientras que de
Europa s6lo aporta el
5%.

Las exportaciones de los
EE.UU. también son
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importantes; cerca de
180 mil millones de pta.
en 1996, siendo Canada
el mayor comprador,
seguido de Japony
México.

La industria de los
EE.UU. se caracteriza
por la alta concentra-
cion, tanto en la produc-
ciébn como en la distribu-
cién. Hay unas 5.000
empresas fabricantes con
un total de 200 mil
empleados, pero sélo 25
de ellas hacen el 50% de
la produccion. Esta
situacion en gran parte
es consecuencia de las
fusiones y absorciones
de empresas locales
obligadas a defenderse
de la invasion del
sudeste asiatico en la
década de los 80. S ha
tratado de aumentar la
competitividad explotan-
do el resultado de las

economias de escala.
En cuando a la distribu-
cion, solo 10 empresas
venden el 15% de los
muebles. Casi un 40%
de los muebles s
venden en tiendas
independientes: un 17%
por cadenas y galerias
tradicionales y una
cantidad algo menor, un
12%, por detallistas
especializados. En
definitiva un 70% s
vende en canales espe-
cializados. El resto son
canales genéricos, no
especializados, como
grandes almacenes, que
distribuyen muebles de
menor calidad, pero a
precios muy competiti-
vos. Esta relacion 70130
se ha ido modificando;
hace una década era del
9515, y probablemente
siga avanzando



