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SINTESIS

El presente trabajo tiene como objetivo ser un apoyo para las mipymes del sector Textil-
confeccion de Quito que buscan informacion clara y facil de aplicar en la creacion de un
plan de marketing para sus empresas, cuya vision sea llegar a mercados internacionales
con sus productos, en este caso dirigido al Brasil, tomado en cuenta que la informacion

que ofrece es perfectamente aplicable para cualquier otro destino.

En el capitulo 2, se hace un analisis interno de las mipymes, dando un aspecto general de
las categorias de moda que son importantes conocerlas por parte de los empresarios, para
desarrollar productos que estaran dirigidos a un mercado que tiene un alto conocimiento

de moda.

En el capitulo 3, se realiza un andlisis del mercado Brasilefio, determinando puntos
importantes que se deben tomar en cuenta en el plan de marketing, proponiendo modelos
de segmentacion, atributos de productos, precios y sobre todo, un aspecto cualitativo del

mercado.

Palabras claves: Mipymes, textil, moda, exportacion.
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ABSTRACT

The present work aims to be a support for the mipymes of the Textile-confection sector
of Quito that seek clear and easy to apply information in the creation of a marketing plan
for their companies whose vision is to reach international markets with their products, in
This case addressed to Brazil, taking into account that the information it offers is perfectly

applicable for any other destination.

In chapter 2, I do an internal analysis of the mipymes giving a general appearance of the
categories of fashion that are important to know them from the businessman to develop

products that will be directed to a market that has a high knowledge of fashion.
In chapter 3, I make an analysis of the Brazilian market determining important points that
must be taken into account in the marketing plan, proposing segmentation models,

product attributes, prices and above all a qualitative aspect of the market.

Key words: Mipymes, textile, fashion, export.



CAPITULO I

1 PLAN DE INVESTIGACION

1.1 TEMA DE INVESTIGACION

PLAN DE MARKETING PARA MIPYMES DEL SECTOR TEXTIL-CONFECCION
DE QUITO ENFOCADO A LA EXPORTACION AL MERCADO BRASILENO.

1.2 PLANTEAMIENTO, FORMULACION Y SISTEMIZACION DEL
PROBLEMA

1.2.1 Planteamiento del problema

El sector textil-confeccion del Ecuador, ha tenido diferentes momentos en la historia,
desde los mismos se han hecho esfuerzos para que esta mejore y se convierta en una gran
industria que aporte para la economia del pais, sin embargo, pocas industrias que llegaron

a ser reconocidas a comienzos del siglo XX no pudieron trascender en el tiempo.

Las mipymes ecuatorianas, que en su gran mayoria son familiares, han alcanzado un
crecimiento importante, logrando ser empresas reconocidas ganando espacio en el
mercado nacional y una aspiracién es internacionalizarse, a pesar de que por deficiencias
en su administracion, politicas nacionales, falta de capital o poca vision al futuro, se han

conformado con pequefios y tradicionales mercados nacionales.

Estas empresas compiten a ciegas, con practicas que dieron buenos resultados en el
pasado, aunque ante un consumidor mas informado y un mercado mas competitivo, es
urgente que las mipymes decidan invertir en estudios de mercado, marketing, publicidad,
con el propdsito de ganar competitividad, posicionamiento de sus marcas, aumentar su

rentabilidad y hasta internacionalizarse.



1.2.2 Formulacion del problema

(El plan de marketing es la herramienta necesaria para las mipymes del sector textil-
confeccion de Quito que desean enfocar sus productos a mercados internacionales como

Brasil?

1.2.3 Sistemizacion del problema

e ;Cudl es la situacion actual de las mipymes del sector textil-confeccion de Quito?

e ;Qué caracteristicas tienen las mipymes del sector textil-confeccion de Quito?

¢ ;Con que beneficio cuentan las mipymes del sector textil-confeccion de Quito para

Brasil?

¢ ;Como manejan el marketing las mipymes del sector textil-confeccion de Quito?

o ;Cuadles son las ventajas y desventajas del sector textil-confeccion para exportar al

mercado de Brasil?

e ;Qué conocen del mercado Brasilefio las mipymes del sector textil-confeccion de

Quito?

e ;Qué canal de distribucion seria el mas apropiado para que los productos del sector

textil-confeccion de las mipymes lleguen a Brasil?

e ;Las mipymes del sector-textil de Quito, estan en capacidad de hacer cambios en

las areas de investigacion, disefio, inversion para llegar con sus productos al Brasil?

e ;Qué factores se deben tomar en cuenta para que el andlisis financiero sea mas

acertado?



1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.3.1 Objetivo general

Proponer puntos claves que las mipymes de sector textil-confeccion de Quito deben tomar
en cuenta en su Plan de Marketing para enfocarse a mercados internacionales como

Brasil.

1.3.2 Objetivos especificos

Investigar la evolucion de las mipymes en Quito.

e Conocer la situacion actual en tema de exportaciones al Brasil.

e Investigar las tendencias de compra, competencia para identificar compradores

potenciales.

e Realizar andlisis internos y externos de las mipymes para determinar sus ventajas y

desventajas.

o Utilizar estrategias de segmentacion para definir el mercado potencial de Brasil.

e Definir la estructura que deben tener los productos a exportarse.

1.4 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Justificacion tedrica

En la presente investigacion se tomaran en cuenta teorias tanto de marketing como de
micro, medianas y pequeias empresas, para poder desarrollar los contenidos propuestos
en el plan de marketing para mipymes, de esa manera se convierte en una herramienta de
apoyo a duefios de mipymes que estén interesados en buscar nuevos mercados fuera del

pais.



1.4.2 Justificacion metodologica

Se utilizard un método de investigacion que permita la recopilacion de informacion con
la realidad de las mipymes del sector textil-confeccion de Quito y sus oportunidades para
llegar al mercado Brasilefio. Es muy importante el uso de metodologias especificas que
se hayan propuesto en otros estudios ya que sin duda seran un aporte interesante para el

desarrollo de la investigacion.

1.4.3 Justificacion practica

La intencion de la investigacion, es que se convierta en una herramienta 1til para las
personas que estén en la dirigencia de mipymes y, asi puedan tener informacion necesaria
para su implementacién y una vision mas amplia de lo que implica el plan de marketing

enfocado a nuevos mercados.

1.5 MARCO DE REFERENCIA

1.5.1 Marco Teorico

Ante el tema propuesto y para su entendimiento, se presenta una recopilacion de teorias

o informacidn con los temas mas relevantes en el mismo desde lo particular a lo general.

La industria textil en Ecuador

Los inicios de la industria textil ecuatoriana se remontan a la época de la colonia, cuando
la lana de oveja era utilizada en los obrajes donde se fabricaban los tejidos.
Posteriormente, las primeras industrias que aparecieron se dedicaron al procesamiento de
la lana, hasta que a inicios del siglo XX se introduce el algodon, siendo la década de 1950
cuando se consolida la utilizacion de esta fibra. El sector textil genera varias plazas de
empleo directo en el pais, llegando a ser el segundo sector manufacturero que mas mano

de obra emplea, después del sector de alimentos, bebidas y tabacos.



Definicion e importancia de las mipymes

Las Mipymes estan conformadas por Micro, Pequenas y Medianas Empresas, que en el
contexto actual de la economia mundial, es la mejor herramienta que se tiene contra la

pobreza y el desempleo.

Las exportaciones del sector- textil confeccion

Por regla general, las empresas textiles ecuatorianas concentraron la mayor parte de sus
ventas en el mercado local, aunque siempre ha existido vocacioén exportadora. A partir
de la década de los 90, las exportaciones textiles fueron incrementandose, salvo por

algunas caidas en los afios 1998, 1999, 2015.

Investigacion de mercados

La investigacion de mercados es la reunion, registro y analisis de todos los hechos acerca
de los problemas relacionados con las actividades de las personas, las empresas e
instituciones en general, que permiten tomar decisiones acertadas y disminuyendo el

riesgo de la empresa..

Recopilacion de informacion

Para obtener informacidn se tomaran en cuenta las entrevistas que se realizaran tanto a
duefios de mipymes, clientes y, personas que hayan participado en proyectos similares,
con el fin de triangular la informacién y trabajar con la mas acertada para el desarrollo de

la investigacion.

Analisis financiero

Este capitulo da una guia a las mipymes que deseen ingresar con su productos a mercados

internacionales como Brasil, se detallan aspectos muy importantes que deben ser tomados

en cuenta en el analisis financiero de los proyectos de exportacion.



Costos para tomar en cuenta para exportar a Brasil

Aduaneros.

Tasas.

Impuestos.

Logisticos.

Requisitos de exportacion

e Factura Comercial.

¢ Lista de empaque (opcional).

e Quia aérea.

e DUA Exportacion.

e Certificado de calidad / cantidad (si se requiere).

e NIMF15. PROCOMER

Costos inversion y operacion

Equipos:

Los equipos de confeccion y area textil basicos e importantes que una mipymes debe tener

€n sus empresas son:



Tabla 1. Maquinaria de confeccion

DESCRIPCION PRECIO PROMEDIO ‘
RECTA ELECTRONICA 1100
RECUBRIDORA 1500
OVERLOCK 5 HILOS 800
CORTADORA VERTICAL 750
BOTONERA 1200
OJALADORA 1500
ELASTICADORA 1700
PICOETA 700
TENDEDORA 12000
ESTAMPADORA 1500
PLOTTER 12000
ENCARRUJADORA 800

Principales marcas de maquinaria de confeccion:

¢ BROTHER: recta, overlock, botonera, ojaladora, bordadoras.

e JUKI: recta, overlock, botonera, ojaladora.

e PEGASUS: overlock.
e TAJIMA: bordadoras.

e GERBER, AUDACES: plotter, programa de disefio.

Principales distribuidores o representantes de maquinaria de confeccion:

e COSMOTEX Audaces, Mallorca N24-41 y Barcelona, Teléfonos: 026005560.

Representante: Sr. Juan Ricardo Gonzales Soria.

e MACOSE Representante Sr. Fernando Correa; Empresa dedicada a la importacion

de maquinaria y repuestos para la confeccion ubicada en las calles Versalles N2532

y Colon.



e JONTEX, JONSUKI ECUADOR Representante Sr. Yiyang Pan, Maquinas de
coser, bordadoras y repuestos, ubicados en Pichincha N819 E Sucre y Colon —

Guayaquil.

e PEGASUS Representante Sr. César Aguayo, Importaciéon maquinas de confeccion
industrial, pegasus, brother, Juki, Pfaff, Ricoma, Espejo 14-37 y Av. Los Andes,
Ambato.

e YUKITEX C.A. Representante Sr. Herbert Brandhuber, Maquinas de coser Juki,
Cortadoras de tela, Agujas, repuestos, Av. Eloy Alfaro N32-630 y Bélgica.

TEJEDURIA

Tabla 2. Maquinaria de tejeduria

PRECIO PROM PRECIO PROM

MAQUINARIA TEJEDURIA USADAS NUEVAS
RECTILINEA GALGA 7 6000 20000-25000
RECTILINEAEA GALGA 10 6500 20000-35000
RECTILINEA GALGA 12 6500 20000-35000
RECTILINEA MULTIGALGA 8000 30000-45000
CIRCULAR GALGA 7 15000 30000-40000
CIRCULAR GALGA 10 17000 30000-45000
CIRCULAR GALGA 12 17000 30000-45000
CIRCULAR GALGA 14 18000 30000-45000
CIRCULAR GALGA 18 8000 35000-50000
CIRCULAR GALGA 4 15000 30000-40000
BOBINADORAS 1200 2000-3000
VINCHADORAS 600 1000-2000

Fuente: (Tejimar, 2015)



Principales marcas de maquinaria de tejeduria:
e JUMBERCA:

= (Circulares de una fontura, Calidad demostrada en tejidos Rizo y vanisados.
Listadoras, Jacqard listadoras, Rizo, Rizo listadora. Principales Galgas: 16, 18,
20, 22, 24, 28.

» Circulares de doble Fontura, Desde estructuras basicas hasta Jacquard
electronico, listados, transferencia de malla, bajos y pasada de separacion.
Interlock.

= Listadoras, Rib, Electronica Jacquard, Electronica Jacquard transferencia.

» Circulares para sweaters, principales Galgas: 5, 7, 10, 12, 14. (Jumberca, 2016)

e STOLL: Rectilineas diferente galga y multigalga.
e SHIMA SHEIKI.

Tabla 3. Muebles produccion

DESCRIPCION PRECIO PROMEDIO

SILLAS OPERARIAS 25
ESTANTERIAS 120
MESA DE CORTE 2000

CESTA TRANSPORTE PRODUCTO 40
MESAS TERMINADOS PRODUCTO 300
ARCHIVADORES 150

Tabla 4. Equipos de computacion
MAQUINA COSTO/UNIDAD
COMPUTADORES 1200
IMPRESORAS 300




Tabla 5. Equipos de oficina

MAQUINA COSTO/UNIDAD

TELEFONO 120
FAX 250

Tabla 6. Herramientas para la confeccion

MAQUINA COSTO/UNIDAD

250

TIJERAS CORTE 45

TIERAS PEQUENAS 7

CAJA CINTAS METRICAS 15

CAJA TIZAS 12

CAJA AGUJAS MAQUINAS 50
Infraestructura

La infraestructura que una mipymes debe tener para la produccién es un pilar importante,
pues en muchos de los casos tienen las empresas en el primer piso de sus viviendas, es
recomendable separar estas dos actividades para poder destinar de mejor manera los
esfuerzos para producir mejor, la infraestructura debe constar de espacios destinados a
que los procesos sean continuos y tengan una secuencia, es decir, que se acople desde que

ingresan las materias primas hasta la salida para su distribucion final.

La infraestructura fisica de cada empresa comprende todos los activos, los bienes a
adquirir, su funcion y ubicacion fisica. Estos bienes incluyen la oficina, las instalaciones
para la produccion, soportes de tecnologia y sistemas, automéviles y cualquier otro

articulo utilizado por la empresa.

Capital de Trabajo

El capital de trabajo son aquellos recursos que requiere la empresa para poder operar. En
este sentido, el capital de trabajo es lo que cominmente se conoce activo corriente,

efectivo, inversiones a corto plazo, cartera e inventarios.
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La empresa para poder operar, requiere de recursos para cubrir necesidades de
insumos, materia prima, mano de obra, reposicion de activos fijos, etc. Estos recursos

deben estar disponibles a corto plazo para cubrir las necesidades de la empresa a tiempo.

Para determinar el capital de trabajo de una forma mas objetiva, se debe restar de los
activos corrientes, los pasivos corrientes. De esta forma se obtiene lo que se llama “el
capital de trabajo neto contable”. Esto supone determinar con cudntos recursos cuentan

la empresa para operar si se pagan todos los pasivos a corto plazo. (Gerencie.com, 2011)

Los recursos del capital de trabajo para operar son:

Capital de trabajo operativo:

e Materiales directos.

e Materiales indirectos.

¢ Suministros y servicios.
e Mano de obra directa.

e Mano de obra indirecta.

e Mantenimiento y seguros (activos fijos operarios).

A estos recursos, se deben tomar en cuenta otros gastos que van reduciendo el capital

COmo:

e Requerimientos diarios.

e Requerimientos ciclo de caja.
e Inventario inicial.

e Gastos administrativos.

e Gastos de ventas.
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Materia Prima

Para enfocarse en el mercado de Brasil, es importante destacar que en este pais existe
gran oferta tanto en telas como en hilos, destinados para la confeccion y tejeduria, por tal
razon las mipymes que destinen sus productos, deben elegir con mucho cuidado estas
materias primas, en Ecuador existen empresas productoras de materias primas, para lo
cual a continuacion se detalla los costos promedio de las mas utilizadas en el pais y las

que se ajustarian a los productos destinados al mercado brasilefio.

Principales proveedores de materia prima para tejeduria de esta empresa son:

Delltex Industrial S.A.
Conson Cia. Ltda.
Rafael Acero.

Elitrade Cia. Ltda.

Principales proveedores de telas para confeccion:
e Cormatex Cia. Ltda.
e Simbana Condor.
e Pat Primo.

Proveedores hilos costura:

e [a Fiesta.

e José Puebla.

Botones:

e La fiesta.

e Boton perla.

e José Puebla.
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Sueldos y Salarios

Los sueldos de los colaboradores de las empresas son la base de lo que cada mipymes
producird de mejor manera, tanto para el mercado nacional e internacional. En Ecuador
existe una tabla sectorial basica para asignar el salario basico, dependiendo del cargo que
ocupa cada trabajador en el que incluye la comision sectorial, también es importante
tomar en cuenta el registro de contratos a través del portal del Ministerio de Trabajo, asi

como el ingreso al IESS.

Tabla 7. Sueldos y salarios

PERSONAL CANTIDAD ‘
OPERARIOS 366
ADMINISTRADOR 1500
DISENADOR/A 1000
JEFE PRODUCCION 800
VENDEDORES 600

Costos de produccion

Se debe seguir una metodologia de coteo, en varias empresas se usa la metodologia ABC
adaptada a la necesidad de la misma, en la cual se distribuyen los costos directos,

materiales directos y mano de obra directa hacia los productos.

En el caso de los costos y gastos fijos indirectos pertenecientes a los diferentes procesos
de la empresa, éstos se trasladan hacia las actividades y, luego de cada actividad, los

costos se trasladan hacia los productos.

Después se obtiene el costo de cada producto sumando tanto los costos directos, como los
costos indirectos obtenidos anteriormente, para luego finalmente realizar el costeo de las

ordenes de produccion teniendo como base el costo de cada producto.
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Las principales categorias de moda que las mipymes ecuatorianas fabrican son:

e Sportwear.

e Jeanswear.

e Underwear.

e Casual informal.
e (Casual Formal.
e Prontismo.

e Knitwear.

Proceso de Produccion

RECEPCION MATERIA

PRIMA %
f

TEJEDURIA —»

l

CONTROL
CALIDAD

VAPORIZADO

VAPORIZADO
PRENDAS —»
TERMINADAS

CONTROL
CALIDAD

EETIQUETADO Y
EMPAQUE

Figura 1. Proceso de produccion tejeduria
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Depreciaciones

La depreciacion es el desgaste del activo fijo por su uso en el tiempo, en el caso de la

maquinaria el resultado de su depreciacion es el abuso de trabajo.

Se puede aplicar el método de depreciacion en linea recta, que en cada periodo serd igual,

este método estd permitido tanto para las NIIF completas y NIFF para Pymes.

El objetivo de la depreciacion, es reconocer el desgaste de un activo por su uso para
generar ingresos y no la recuperacion de la inversion, es importante aclarar que, si se
adquiere un activo usado, este no se puede depreciar ya que el duefio anterior ya lo hizo,

lo que se espera de este activo es el retorno de la inversion. (Gerencie.com, 2010)

Préstamos

Para mejorar la productividad es necesario adquirir equipos de confeccion, tejeduria,
estampados, bordados y hasta materia prima, en el sector textil-confeccion ecuatoriano,
los préstamos para la adquisicion de estas herramientas de trabajo son importantes,
buscando invertir a corto y largo plazo con bancos privados, BanEcuador o Corporacion

Financiera Nacional.

Se deben cumplir ciertos requisitos, antes de hacerlo es muy importante hacer un analisis
de la empresa, del mercado y justificar si es el momento o no de arriesgar, para esto

actualmente existen diferentes clases de préstamos a los que se pueden acceder.

e Crédito Productivo.- financia proyectos productivos que en al menos un 90 %, sea
para adquirir bienes de capital, terrenos, construccion de infraestructura y compra
de derechos de propiedad industrial. Se exceptua la adquisicion de franquicias,
marcas, pagos de regalias, licencias y la compra de vehiculos de combustible fosil.
Este tipo de crédito podra ser Productivo Corporativo (personas naturales obligadas

a llevar contabilidad o empresas con ventas anuales superiores a USD 5 millones),
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Productivo Empresarial (con ventas de méas de USD 1 millén y mas de 5 millones)

y Productivo Pymes (con ventas de mas de USD 100 000 y hasta 1 millén).

Crédito Comercial Ordinario.- Es el otorgado a personas naturales obligadas a
llevar contabilidad o a empresas con ventas superiores a USD 100 000 y para
adquirir o comercializar vehiculos livianos, incluyendo los que son para fines

productivos y comerciales.

Crédito Comercial Prioritario.- Es el otorgado a personas naturales obligadas a
llevar contabilidad o a empresas con ventas anuales superiores a USD 100 000 para
adquisicion de bienes y servicios para actividades productivas y comerciales, que
no estén dentro del crédito comercial ordinario. Se incluye créditos para vehiculos
pesados y entre entidades financieras. Este tipo de crédito podra ser de tres tipos:
Comercial Prioritario Corporativo (personas naturales obligadas a llevar
contabilidad o a empresas con ventas superiores a USD 5 millones), Comercial
Prioritario Empresarial (ventas anuales superiores a USD 1 millon y hasta 5
millones) y Comercial Prioritario PYMES (ventas anuales de méas de USD 100 000
y hasta USD 1 mill6n).

Microcrédito.- Es el otorgado a una persona natural o juridica con un nivel de ventas
anuales inferior o igual a USD 100 000, o a un grupo de prestatarios con garantia
solidaria, destinado a financiar actividades de produccion y/o comercializacion en
pequeiia escala, cuya fuente principal de pago la constituye el producto de las ventas
o ingresos generados por dichas actividades, verificados adecuadamente por la
entidad del Sistema Financiero Nacional. Este segmento se divide en los siguientes
sub segmentos: Microcrédito Minorista (solicitantes de crédito cuyo saldo
adeudado en microcréditos a las entidades del sistema financiero nacional sea
menor o igual a USD 1 000, incluyendo el monto de la operacion solicitada),
Microcrédito de Acumulacion Simple (méas de USD 1 000 y hasta USD 10 000
incluyendo el monto de la operacion solicitada.) y Microcrédito de Acumulacion
Ampliada (superior a USD 10 000 incluyendo el monto de la operacion solicitada.)

(Orozco, 2015)
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Ingresos

Para que una empresa tenga buenos resultados depende mucho de sus ingresos, siendo
necesario que esos ingresos cubran los costos para seguir produciendo pagos de
préstamos, compras de materias primas, servicios, alquiler, etc. Las principales
actividades de una mipymes del sector textil-confecciéon que generan ingresos y en las

que hay que tomar muy en cuenta estrategias de marketing son:

Ventas de productos terminados.

Servicio de Tejido.

Servicio de Confeccion.

Préstamos.

Punto de equilibrio

Para realizar un analisis del punto de equilibrio se debe identificar los diferentes costos
que se involucran en el proceso productivo, ya que los costos, estdn relacionados con el

volumen de produccion y los gastos estdn muy ligados a las ventas.

e Costos Operativos: Son fijos y éstos no varian con el nivel de produccion.

Ejemplos: Arriendos, depreciaciones.

¢ Gastos operacionales fijos: Son los que se requieren para que los productos lleguen

a manos del consumidor.

e Costos Variables: Al igual que los fijos, se anaden al producto final, dependen de

la produccion. Ejemplo: Mano de Obra, materia prima, ndmina.

El anélisis del punto de equilibrio, importante para cada empresa, ensefia la relacion que
existe entre costos y gastos fijos, costos y gastos variables, volumen de ventas y utilidades

operacionales.
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Se entiende por punto de equilibrio al nivel de produccioén y ventas que una empresa o

negocio alcanza para lograr cubrir los costos y gastos con sus ingresos obtenidos.

Para calcular el punto de equilibrio para unidades se utiliza la siguiente féormula:

CF
Pry — Ckg

PFRupidades =

CF= Costos Fijos; PVg= Precio de venta unitario; CVq= costo variable unitario

Para calcular el punto de equilibrio para las ventas se utiliza la siguiente féormula:

CF
B
VT

FRyentfas -

CF= Costos Fijos; CVT= Costo Variable Total; VT= Ventas Totales. (Vaquiro, 2015)

Uno de los objetivos del calculo y analisis del punto de equilibrio en una empresa es para
determinar en qué momento son iguales los costos fijos y variables, también se toma en
cuenta este analisis para medir la eficiencia operacional, para la fijacion de precios y por

supuesto para tomar decisiones de manera mas acertada para la empresa.

Indicadores rentabilidad

Para una mipymes que esta produciendo ya sea para un mercado local o que tiene la vision
de exportar, medir los indicadores de rentabilidad es un tema por el cual se va a medir la
efectividad administrativa, controlar costos y gastos, lo cual también permitira ver la
realidad de la empresa y dard o no confianza para emprender nuevos retos como el de
producir mas o ganar nuevos mercados. Los indicadores que deben ser més usados en las

empresas son:



19

e Margen Neto de Utilidad: Es la relacion entre la utilidad neta y las ventas totales o
ingresos operacionales, de esta depende la rentabilidad sobre los activos.

e Margen Bruto de Utilidad: Relacion entre la utilidad bruta y las ventas totales o
ingresos operacionales, es un porcentaje que queda de los ingresos operacionales
una vez descontado el costo de venta.

e Margen Operacional: Relacion entre la utilidad operacional y las ventas totales o
ingresos operacionales, ésta mide el rendimiento operacional de la empresa, debe
compararse con el costo ponderado de capital a la hora de evaluar la verdadera
rentabilidad de la empresa.

¢ Rentabilidad Neta sobre la inversion: Evalua la rentabilidad neta (uso de los activos,
gastos operacionales, financiaciéon e impuestos) que se ha originado sobre los
activos.

¢ Rentabilidad operacional sobre la inversion: Evalua la rentabilidad operacional que
se ha originado sobre los activos, uso de los activos y gastos operacionales.

e Rentabilidad sobre el Patrimonio: Evaltia la rentabilidad antes y después de los
impuestos, que tiene cada propietario de las empresas.

e Crecimiento Sostenible: Es el resultado de la aplicacién de politicas de ventas,
financiacion, dividendos y capitalizaciéon. Apunta a que el incremento de las ventas,
los activos y el patrimonio de la compatfiia sea consecuente con el crecimiento de la
demanda.

e EBITDA: flujo neto de efectivo antes de descontar el uso de la deuda (Gastos

financieros) y los impuestos. (Entrepreneur, 2010)
Analisis de sensibilidad
El analisis de sensibilidad es lo que nos va a permitir de forma inmediata ver las ventajas
y desventajas econdmicas del proyecto para la exportacion de productos de mipymes al

Brasil.

Para la aplicacion de esta herramienta es necesario trabajar en posibles escenarios que

cada empresario pueda identificar como:
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e Pesimista: El peor de los escenarios donde el proyecto sera un total fracaso.

e Probable: Estd basado en la mayor informacion posible, debe ser objetivo y el
resultado mas probable a realizarse.

e Optimista: En este escenario el empresario logra mas de lo esperado, es el que

generalmente se representa para motivar una inversion.

Una mipymes ecuatoriana podria colocar en sus escenarios temas como reducciones o
aumentos de precios de venta al mercado local, aumento de materias primas con esto
mirar lo que pasaria en cada escenario, observar lo que sucede con la tasa interna de
retorno financiero, esto dara pautas para dirigir la produccion al mercado interno y a las

exportaciones.

Estado de pérdidas y ganancias

El uso de esta herramienta es muy importante en las empresas por la informacion que ésta
tiene, pues muestra la rentabilidad de un negocio en un tiempo determinado, es decir, le
permite al empresario conocer si obtuvo utilidades o pérdidas. Informacion vital para la

toma de decisiones acertadas.

Para la elaboracion de un estado de Pérdidas y Ganancias, se necesita la informacion

siguiente:

e Ventas: Representada por la facturacion de un tiempo, ventas al contado y crédito
0 cuentas por cobrar, sin incluir el LV.A.

e Costo de Ventas: Representa el costo de todos los productos vendidos en
determinado tiempo.

o Utilidad Bruta: Ventas menos Costo de Venta.

¢ Gastos Generales: Rubros que la empresa requiere para funcionar como: sueldos,
utiles de oficina, servicios basicos, alquiler, impuestos, etc.

e Utilidad de Operacion: Utilidad Bruta menos Gastos Generales.

e Impuestos: Porcentaje de utilidad antes de pagar impuestos, es el pago que la

empresa hace al estado.
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e Utilidad Neta: Utilidad de Operacion menos los Impuestos, es la utilidad del ciclo
de operacion de cada empresa, el monto calculado resulta ser la ganancia de la
empresa.

¢ Dividendos: Distribucion de utilidades entre accionistas y propietarios.

e Utilidades Retenidas: Utilidad Neta menos Dividendos. (Conduce Tu Empresa, s.f.)
La estructura del Estado de Pérdidas y Ganancias se representa:

Tabla 8. Formato P&G

VENTAS

(+) Ventas al Contado 3

(+) Ventas a Crédito 3
TOTAL VENTAS S
COSTO DE VENTAS

(+) Inventario Inicial

(+) Gastos durante el Periodo

(-) Inventario Final

TOTAL COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA

GASTOS GENERALES
UTILIDAD OPERATIVA
IMPUESTOS

LA A LA | LB | L A o

DIVIDENDOS ACCIONES COMUNES

&

&~

1.5.2 Marco conceptual

Entre los principales términos en la investigacion seran:

e Mipymes: Micro, Medianas y pequefias empresas.
e Plan de Marketing: Acciones para alcanzar un objetivo de mercado. (Wikipedia,

s.f.)
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Estudio de Mercado: Actividades para la toma de decisiones sobre un mercado
especifico.

Segmentacion Estratégica del mercado: identificar el mercado mediante
herramientas y enfocarse de mejor manera.

Posicionamiento: Como ven los consumidores a las marcas.

Comportamiento del consumidor: Estudio de comportamientos de los
consumidores ante productos en diferentes situaciones.

Canales de distribucion: Cadena mediante la cual los productores ponen productos
al alcance de sus clientes.

Tratado comercial: al derecho internacional y suscrito entre dos o mas paises
soberanos en virtud del cual se establece el modelo de relaciones en los
intercambios comerciales entre los firmantes. (Wikipedia, s.f.)

Marketing Mix: es un analisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada
comunmente por las empresas para analizar cuatros variables bdsicas de su
actividad: producto, precio, distribucion y promocion. (E-Conomic, s.f.)

Exportar: Enviar o poner productos en otro pais.

Embalaje: Empaque para trasladar productos.

HIPOTESIS DEL TRABAJO

Las mipymes del sector textil-confeccion de Quito, carecen de un plan de marketing, lo

que impide potenciar al maximo la calidad y variedad de sus productos y enfocarlos a

mercados internacionales.

1.7

1.7.1

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Métodos

En la presente investigacion se llevaran a cabo los siguientes métodos de investigacion.
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1.7.1.1 Teoricos
e Historico-Légico: Lo logico y lo historico se complementan y vinculan
mutuamente. El método logico debe basarse en los datos que proporciona el
método historico, de manera que no constituya un simple razonamiento

especulativo, se podra utilizarlo para estudiar el mercado.

e Analitico-Sintético: este método se utilizard en todos los capitulos de Ia

investigacion, para recopilar informacién y analizar.

1.7.1.2 Empiricos

¢ Encuestas: A representantes de mipymes y clientes.

o Entrevistas: Seran personales a gente que ha trabajado en proyectos afines al tema.

1.7.2 Tipo de estudio

o Exploratorio — Descriptivo: la presente investigacion tendrd un tipo de estudio
descriptivo, pues se intenta estudiar el mercado de Brasil, sus tendencias y

requerimientos para posicionar productos del sector textil — confeccion de Quito.

1.7.3 Tipo de fuentes

Las fuentes que se utilizardn en esta investigacion son primarias y secundarias.

Primarias:

¢ Encuestas a duefios de mipymes y consumidores de produccion nacional.

e Entrevistas a personal de instituciones involucradas en el tema de mipymes, sean

privadas o publicas.
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Secundarias:

Estudios de instituciones nacionales.

¢ Estudios realizados por instituciones internacionales.

e Reportes que existen sobre el tema tanto nacional e internacional, acorde a la

realidad del pais.

¢ Libros que contengan informacion general de los productos que se vayan a exportar.
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CAPITULO I

2 ANALISIS DE LAS MIPYMES DEL SECTOR TEXTIL-
CONFECCION DE QUITO

2.1 ANALISIS ACTUAL DE MIPYMES EN QUITO

En Quito a lo largo de los afios se han formado diferentes formas de produccion para
satisfacer necesidades basicas tanto de sus ciudadanos como para el consumo interno, uno
de los sectores con mas generacién de empleo y mas aceptados por emprendedores es el
de Textil - confeccion, las mismas que por su diversificacion en las diferentes categorias
de la moda, destinan sus productos ya sean masculinos, femeninos, infantil en diferentes
nichos de mercado cada uno dependiendo del target de cada empresa se destinan los

recursos para la produccién y valor agregado para cada nicho de mercado.

Es importante conocer las ventajas y desventajas del sector textil —confeccion, ya que este
sector ademas de dar un valor agregado a sus productos por su proceso de transformacion
de la materia prima, ya sea de manera artesanal o con ayuda de tecnologias hacen de sus

productos unicos al mercado.

Ventajas

¢ Son muy importantes para el desarrollo del pais.

e Generan empleo a una importante poblacion del pais.

o Satisfacen demanda interna.

¢ Se encuentran en diferentes regiones.

¢ Dinamizan la economia.

e Pueden ser mas innovadoras y crear mejores ventajas competitivas.

e Pueden formarse en su inicio como artesanos y aprovechar de sus ventajas.
e Tienen posibilidad de crecimiento.

e La oferta de maquinaria es aceptable para el mercado.
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Tratados de comercio en la region.

Paises vecinos con costumbres y culturas parecidas.

Oportunidad de exportar en cantidades menores por medio de EXPORTA FACIL.

Oportunidad de crear asociaciones con miras a exportar a mercados grandes.

Desventajas

e Maquinaria de tejeduria circular, rectilinea, telar es costosa.

e Monopolio de representacion de marcas de maquinarias.

e Magquinaria de confeccion de marcas reconocidas es costosa.

e Ingreso de maquinarias de menor precio para tejeduria y confeccién china sin
garantia.

e Poca variedad de hilo para tejeduria, empresas productoras no estan sujetas a
cambios de colores por temporadas asi como en la composicion del mismo existe
poca oferta.

¢ Importadores de hilos lo hacen intermitentemente.

e Poca apertura para comprar directamente a fabricas productoras de hilos, se necesita
un alto consumo, aprobacion de crédito por medio de firma de una carta de crédito,
en consecuencia el productor que necesita variar compra en distribuidoras a mas
precio.

e Oferta de telas para confeccion es colombiana, peruana y china, con amplia
variedad en disefio y colores, productores optan por esa oferta dejando a un lado a
productores de telas nacionales.

¢ Falta de mano de obra calificada.

e No existen centros de capacitacion para operarios destinados a la produccion,
manejo de maquinarias, confeccion de prendas, como resultado a esto, los primeros
meses de contratacion de personal existen pérdidas en prendas dafiadas, maquinas
con roturas asumiendo estos costos el productor.

¢ Falta de capital semilla y falta de créditos destinados al crecimiento de las mipymes.

¢ No hay innovacion.

¢ No hay investigacion.
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¢ No se estructuran planes de negocios.

e Marketing es nulo.

2.1.1 Situacion Actual

Cada vez hay mas personas que deciden ingresar al mercado Textil-Confeccion, el mismo
llega a ser muy rentable cuando quienes al crear una empresa desde el inicio de esta le
ponen el mayor interés y tiempo, no es suficiente con comprar el mejor hilo o la mejor
tela para sus disefos, existen aspectos muy relevantes para que un negocio de esta
naturaleza llegue a crecer en el mercado y tenga trascendencia, aspectos que la mayoria

de empresarios no visualizan.

La capacitacion es un pilar fundamental en la empresa, ya sea en tema disefo,
administracion, tecnologia e investigacion, pues son puntos claves en los cuales hay que
poner énfasis en lograr adaptarlos a la realidad de cada una de las empresas que compiten
en el sector Textil-confeccidn, esto hard que el trabajo fluya de mejor manera y que los

objetivos se vean con mas rapidez.

El sector Textil-confeccion en los ultimos afios y mas a partir del 2015 ha sufrido
momentos duros, por la caida tanto en importaciones como exportaciones de materia
prima, insumos y productos terminados, a pesar de eso mantuvo en el 2015 su aporte al

PIB y la generacion de empleo.

Datos importantes del sector

e Consumo: 2400 millones de dodlares destinan los hogares ecuatorianos para la
compra de productos de este sector a septiembre 2015.

e Aporte a la economia: 0,84% PIB.

e Produccion por volumen: Telas planas y telas de punto.

e Produccion por prendas terminadas: camisetas, polos, ropa deportiva, sweaters,
ropa interior, medias, lenceria hogar, ropa nifios y bebés, pijamas entre los mas

importantes.
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e Canales de Venta: el principal es el canal mayorista seguido de los retail o
minoristas y finalmente tiendas especializadas o boutiques.

e Plazas de empleo: 166.000 personas empleadas directamente en textiles y
confeccion a septiembre 2015, el 34% estaria en empleo adecuado y el 65.6%
inadecuado.

e Subempleados: 31.186 personas vinculadas al sector en esta categoria. (INEC,
2016)

e Comercio exterior: 66.4 millones exportados en valor FOB. una caida del 27,16%
en comparacion con octubre 2014.

e 587.8 millones importados en valor CIF. Una caida del 5,34% en comparacion con

octubre 2014.
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Fuente: Elaborado por Legiscomex.com con informacidn de la Asociacion de
Industriales textiles del Ecuador (AITE)

Figura 2. Balanza Comercial sector textil-confeccion Ecuador
Fuente: (Legiscomex, 2014)

La compleja situacién macroecondmica que atraviesa el pais se traslada con rapidez a la
microeconomia, para el sector textil — confeccion, este tema se ha ido acentuando desde
el 2012, avizorando que el 2016 seria un afo casi parecido al 2015, a mas de la caida en
ventas, la liquidez de las empresas estan en riesgo por el aumento en los dias de cobro y

por los créditos limitados por el sistema financiero privado, se incrementan los costos de
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produccion por el alza de combustibles y energia eléctrica, trasladando todo al

consumidor final. (Revista Vistazo, 2016)

Tabla 9. Exportaciones sector Textil-Confeccion del Ecuador

Evolucion de las Exportaciones No Petroleras de Sectores por Destino

MONITOREO SECTOR
8.- ENE-AGO v CONFECCION Y TEXTLL i
- CONFECCIONY TEXTIL MILES USD FOB (ENE-AGO)
JAPON 2692 1327 3297 1434 3am 1185 4141 117 [
MEXICO 2002 77 2083 78 3.706 427 1.011 73
FILIPINAS 2776 1679 1.787 1215 3095 1795 5425 2491
PERU 5407 875 4014 429 2380 510 2147 392
BRASIL 4930 840 6379 1317 2867 668 3499 951
CHILE 3807 472 3138 364 2793 351 2257 M43
~ \VARIACIONES CONFECCIONY TEXTIL (ENE-AGO)
COLOMBIA 7N% 1258% -3872% -4821% -37 06% 3797% 4089% -~
ESTADOS UNID.. 14.75% A712% 2,16% -15,46% -2503%
REINO UNIDO 1457% -2162% 0,30% -19,03% 2372% 1563% 6.42% 12,47%
JAPON 2247% 8,04% 12,56% 17,39% 11,58% -5,70% 538% 764%
MEXICO 403% 1,20% 77.80% 449,56% -7272% -82,88% 537% 275%
FILIPINAS -3564% -27 64% 321% 4777% 75,28% 38,76% 449% 1.58%
PERU -2575% -50,95% -2576% 18,79% -2797% -2303% 432% 3,29%
BRASIL 27,83% 56,65% -55,05% -49,25% 22,03% 4232% 415% 431%
CHILE 1763% -2291% -10,95% -351% -19.20% -242% 4,05% 227% «

Fuente: (Pro Ecuador, 2016)

Tabla 10. Principales paises destino de las exportaciones textil —confeccion

Ranking Pais USD FOB Participacion
Venezuela 6.931.859 9%
2 Reino Unido 5.460.709 7%
3 Colombia 4.724.293 6%
4 Brasil 4.481.376 6%
5 Peru 2.576.283 3%
6 EE UU 2.542.392 3%
7 Filipinas 2.307.191 3%
8 Alemania 1.526.942 2%
9 México 1.115.405 1%
Subtotal 31.666.450 41%
Otros 45.772.342 59,1%

Fuente: (Legiscomex, 2014)



Tabla 11. Principales empresas exportadoras del sector Textil-Confeccion

RUC Empresa FOB 2013* Participacion
676 of
1790026760001 | LA INTERNACIONAL S.A. e 36,01%
0,
1791931750001 PLASTICSACKS CIA. LTDA. T 24,45%
1790046621001 | DELLTEX INDUSTRIAL S.A. 6.954.916 8,98%
COOPERATIVA PRODUCCION =
1790042235001 15 ysTRIAL ABACA 4.717.548 6,09%
FURUKAWA PLANTACIONES N
1790013804001 |- s ‘5 EcUADOR 3.744.086 4,84%
1790039269001 INGESA S.A. 4,83%
3.740.245 e
COOPERATIVA DE
1792165644001 | EXPORTACION DE FIBRAS 4,28%
VEGETALES T
0,
1791239873001 RAFIATEX CIA. LTDA. S 2,79%
y
1090033944001  EMPRESAS PINTO S.A. S 2,12%
0,
1790013324001 | TEXTILES TEXSA SA 1 238 713 1,59%
. ABACA UNION DEL ECUADOR o
1791296311001 | .y 0 ey 935.329 1,21%
0,
1790020121001 PARIS QUITO S. A. == 0,84%
. o
1790665437001 | EQUINOX S.A. 301873 0,51%
0,
1791255291001 INTERFIBRA S.A. e 0,24%
991058761001 |SACOS DURAN REYSAC S.A. . 0,22%
169.611
CONFECCIONES METRO S.A. .
990268029001 | ooy = 0,20%
1790144992001 |HILACRIL S.A. 0,18%
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Fuente: (Legiscomex, 2014)

2.1.2 Administracion v manejo de Marketing en mipymes

En general las empresas del sector no han hecho mayores esfuerzos para diferenciarse del
resto ya sea por comodidad, conformismo, falta de recursos, temor al cambio, sin
embargo, el tema administrativo tanto como el marketing es de vital importancia para las
mipymes que estan iniciando en el sector, para aprovechar de mejor manera las
oportunidades de mercado pocas mipymes han logrado permanecer en el sector sin
esforzarse en el tema de administracion y marketing lo han logrado de manera rustica, a
pesar de que el mercado es muy cambiante y estas empresas deben visualizar el futuro y,
para eso deben apoyarse en herramientas que les otorgard mayor permanencia y

crecimiento en el mercado local con objetivos de internacionalizarse.
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A continuacion una extensa lista de como se lleva a cabo la administracion y el marketing

en una mipymes.

e Varias actividades como cuentas, ventas, compras, traslados, cobros, generalmente
estan a cargo de una sola persona.

¢ Crecimiento lento por paternalismos al ser la mayoria empresas familiares.

e Toma de decisiones recae en una sola persona.

e No se llevan registros que permitan conocer mas a los consumidores.

e No existe un estudio del consumidor que permita diversificar los productos para
satisfacer de mejor manera el mercado.

e Las decisiones en el aspecto econdmico no se las hace con proyecciones, se las hace
para temporadas.

e Hay empresas que se mantienen largas temporadas con el mismo producto por falta
de conocimiento del consumidor.

e Pocos esfuerzos para posicionar sus marcas en el mercado, lo mas frecuente es el
uso de flyers, tarjetas de presentacion.

¢ No han segmentado el mercado.

¢ No existen registros adecuados de ventas o posibles clientes.

¢ No tienen estrategias de precios, ya que al ser proveedores de cadenas comerciales
compiten con precios que muchas veces no obtienen ganancias.

e Los canales de distribucion mas utilizados son: venta directa local propio, entrega
a mayoristas, entrega a minoristas, catdlogos, cadenas.

e Algunos cometen el error de competir en precios por desconocimiento de las
ventajas competitivas de un producto.

e Poco conocimiento para analizar a la competencia.

2.2 ENTORNO DE MIPYMES DE QUITO

2.2.1 Entorno Econémico

El sector Textil-Confeccion en Quito, es uno de los emprendedores, la mayoria de

mipymes pertenecen a este sector de produccion con las siguientes caracteristicas:
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¢ Poco financiamiento.

¢ Recesion econdmica.

¢ Financiamiento existente con altos intereses.

e Ausencia de programas, ya sean publicos o privados, que permitan emprender,
crecer y mantenerse en el mercado.

e Pocas empresas son administradas correctamente.

e Aperturas de tiendas en puntos estratégicos con costos elevados.

e Costos de produccion elevados.

e Ingreso de insumos chinos baratos de baja calidad.

e Impuesto salida divisas (ISD).

¢ Subida del Impuesto al valor agregado (IVA).

¢ Anticipo impuesto a la renta.

e Salvaguardias.

e Migracion de consumidores a fronteras colombianas y peruanas.

¢ Poca inversion en promocién y publicidad para sus productos.

Son varios los empresarios que optaron por cerrar sus talleres y dedicarse a otro negocio
como importar productos chinos, aportando asi al declive de la economia de las empresas

nacionales.
En la actualidad, las empresas que sobrevivieron a las anteriores crisis, han encontrado
en la dolarizaciéon confianza para endeudarse, ademds de saber como competir con

productos de paises vecinos con buenos procesos de disefio y confeccion.

2.2.2 Entorno Cultural

La mayoria de las mipymes se encuentran en una etapa de sobrevivencia, ya que el capital

economico y humano es escaso presentando ciertas debilidades como:

e Ausencia de cultura empresarial.
e (Carecen de mision, vision, valores empresariales.

¢ Sin definicion de valores empresariales.
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e Falta de objetivos o metas a seguir.

o Falta estrategias.

¢ Trabajo ardua pero en muchas ocasiones a ciegas.

e Confianza en practicas del pasado aplicadas en ventas, compras, creacion de
modelos.

e Poca vision al futuro.

e Temor al cambio.

e Temor a usar herramientas especializadas y actualizadas en pro de mejora de su

cmpresa.

El reto para estas empresas del sector textil-confeccion estd en definir su mision, es decir,
por qué estan en este negocio, asi como el propdsito y objetivos del mismo, asi como un
plan estratégico que le permita llegar a sus objetivos, logrando mas compromiso con la

empresa por parte de quienes la conforman.

2.2.3 Entorno Tecnologico

Por falta de desarrollo tecnologico, escasa capacitacion tanto del empresario como de su
grupo de trabajo, existen mipymes del sector que se han mantenido por muchos afios en
este negocio, es decir, no han desarrollado nuevas maneras de afrontar el mercado
globalizado, no han crecido, siguen siendo micro empresas, como consecuencia han

tenido poco crecimiento en el mercado.

Las razones por las que una mipymes no hace uso apropiado de la tecnologia:

¢ Falta de objetivos.

e Falta de vision al presente y futuro.

e Comodidad y conformismo.

e Temor al cambio.

e Poca importancia en estudio de mercado.
e Desconocimiento o apatia a innovar.

e Poco capital de inversion.
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Es muy importante tomar en cuenta el tema de innovacidén cuando un empresario acepta
el reto de crecer y aplicar tecnologias en su empresa, para esto debe haber un compromiso
total de aplicar tecnologia sin desanimarse, crear una cultura empresarial que le permita
seguir sus metas, lanzarse a las redes sociales para interactuar directamente con el
consumidor, incursionar en comercio electronico, mejorar su ventaja competitiva y por

ende posicionarse en el mercado.

A pesar de que la innovacion tecnoldgica no es lo tnico que despliega mas oportunidades
de crecimiento y, las mipymes por su situacion econdmica estan practicamente lejos de
hacer inversiones en tecnologias ya sea en la parte administrativa, productiva, lo mas
eficiente que pueden hacer por el momento, es aprovechar al maximo las herramientas
con las que cuentan, aplicando ingenio y creatividad, de la misma manera pueden hacer
uso de tecnologias que estan al alcance de todos como el internet, incursionando en el
comercio electronico, creando blogs de su marca, Facebook, Twitter, logrando interactuar

con sus consumidores y obteniendo informacion de ellos.
Cualquier forma de integrar tecnologia en el negocio puede representar oportunidades de
generar ventajas diferenciadoras frente a la competencia, y por lo tanto, de consolidar la

posicion comercial. (Villoslada, 1996)

2.2.4 Entorno Legal

En el libro III del Codigo de la Produccion, Capitulo I, Del Fomento y Desarrollo de las
Micro, Medianas y Pequeiias empresas (MIPYMES), Art. 53, Definicion y clasificacion
de las MIPYMES, dice:

La micro, mediana y pequefia empresa es toda persona natural o juridica que, como una
unidad productiva, ejerce una actividad de produccion, comercio y/o servicios, y que
cumple con el numero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados para
cada categoria, de conformidad con los rangos que se estableceran en el reglamento de

este codigo.
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En el pais se categoriza a las empresas por sus ventas anuales, nimero de trabajadores,
segun la Superintendencia de Compaiiias del Ecuador, las MIPYME deben cumplir las

siguientes caracteristicas:
e Activos totales inferiores a 4 millones de dolares.

e Valor bruto de ventas anuales inferior a 5 millones de dodlares.

e Menos de 200 trabajadores.

MIPYMES

Microempresas

Pequefias empresas

Medianas empresas

CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS SEGUN COMUNIDAD ANDINA DE NACIONES

Micro empresa Menor a 100.000 1A9
Pequefia empresa De 100.001 a 1'000.000 10 A 49
Mediana empresa "A" De 1°000.001 a 2'000.000 50 A 99
Mediana empresa "B" De 2°000.001 a 5'000.000 100 A 199

Figura 3. Clasificacion de Mipymes
Fuente: Universidad Técnica Particular de Loja

En la actualidad el porcentaje mayor de mipymes se encuentra en las micro, tomando en
cuenta que cada dia hay nuevos emprendedores en el sector, quienes con créditos
personales o ahorros familiares logran armar su taller, pues la mayoria de estas empresas
son familiares, ya sea artesanal o micro, en su mayoria ponen €nfasis en calificarse como
artesanos para gozar de beneficios como, no pagar utilidades ni décimos a sus empleados,
pues al ser un nuevo negocio necesitan capitalizar el mismo para crecer mientras
mantengan su calificacion artesanal, existen empresas que en su aspecto legal se forman
como personas naturales y juridicas, poco a poco van creciendo empresas y se generan

sociedades. Sin embargo, por su tamafio también hay quienes trabajan informalmente al
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no tener su registro unico de contribuyente RUC, causando que no los tomen en cuenta
como proveedores, o para no sobrepasar el monto anual de ventas y tengan que dejar de
ser micros, otro aspecto importante es que no todos llevan un registro contable, lo cual no
les da opcidn para hacer sus proyecciones ya sea de ventas o crecimiento anual, también
hay micros que estan apegados al RISE, estas micros entregan su factura normalmente

pero en ocasiones también evaden este proceso.

Entre las pequenias y medianas empresas del sector Textil-Confeccion de Quito, que son
las que mas ventas declaran, se aprecia que su crecimiento es el resultado de mejores
practicas, ya sea en el aspecto contable, ventas anuales, administrativo, también hay
algunas que aun no estan constituidas legalmente como empresas, lo hacen como
personas naturales, las mipymes que tienen un grupo de trabajo establecido para cada

cargo, tienen opcion a trazar objetivos de crecimiento y expansion mas grandes.

2.3 ANALISIS INTERNO DE MIPYMES DEL SECTOR TEXTIL-
CONFECCION DE QUITO

2.3.1 Naturaleza del negocio

Tejeduria y confeccidon de prendas de vestir, fabricadas por mipymes del sector textil —
confeccion de Quito, dirigidas a diferentes mercados del pais o internacionales, utilizando
materia prima con mezclas de fibras naturales o sintéticas. Con el objetivo de crear
puestos de trabajo, ganancias para el sustento familiar y que permitan mantenerse en el
sector, en su mayoria son empresas familiares, la representacion recae sobre una sola

persona, varias en sociedades y llevan marcas propias.

2.3.2 Descripcion v Analisis de productos

Las mipymes del sector Textil — Confeccion, varian sus productos y para conocerlos de
mejor manera, se describiran las principales categorias de la moda en general encasillando
en qué categoria estan trabajando la mayoria de las mipymes del sector. Las principales

categorias de la moda son:
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e Alta Costura o Haute Couture: Son prendas hechas a la medida, de disefio tnico,
materias primas costosas, la mayor parte de los detalles son colocados a mano,
precios altos, en el sector Textil — Confeccién de Quito la confeccion de este tipo
de prendas es casi nula, pues en el mundo existen marcas posicionadas en esta

categoria como: Chanel, Valentino, Dior, Gaultier.

e Prét-a-Porter o Listo para llevar: Esta categoria se encuentra entre la alta costura y
el prontisimo, ya que para su produccion se toma cuidado en la materia prima, sin

embargo, es una categoria que tiene produccion baja.

¢ Prontisimo: En esta categoria la produccion se la hace en masa, es decir, hay muchas
prendas de un mismo disefo, con tallas estandarizadas, es una moda que cambia
mas rapido pues los precios son mas accesibles, las colecciones se lanzan mas de
dos veces al afio, en el pais la mayoria de los productos que fabrican la mipymes se
encuentran en esta categoria de moda, pues producen en masa, sin exclusividad, se
trabaja en su mayoria por disefio mas no por colecciones ya que en Ecuador las

ventas se mueven por temporadas como navidad, vacaciones, dia de la madre, etc.

Los productos que generan las mipymes de Quito en su gran mayoria no son el resultado
de un proceso creativo, a pesar de que en América Latina la moda ha ido desarrollandose
cada vez mas en paises vecinos como Colombia, Peru, Brasil, Argentina, la moda ha
llegado a consolidarse como una industria muy poderosa que contribuye a la economia
de cada uno, es por eso que las empresas para obtener productos dirigidos a mercados
especificos, le dan la debida importancia al proceso creativo, siguen tendencias
mundiales, han desarrollado la tecnologia textil generando materias primas de alta
calidad, ademas estdn muy apegados a la investigacion de mercados y estudiando a los

consumidores de mercados a los cuales quieren ingresar a competir.

A pesar de tener tan cerca ejemplos de trabajo en el campo de la moda, en el Ecuador atin
no se han tomado decisiones que impulsen el correcto desarrollo y mantenimiento del
sector de la industria de la moda, existen factores que son muy comunes entre las

empresas al momento de disefar, fabricar, vender sus productos como:
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En la mayoria de empresas los disefiadores no generan sus colecciones mediante

una investigacion del mercado.

Pocos se atreven a sacar colecciones en base a una inspiracion propia pues van

armando colecciones en base a disenos de revistas, internet.

Los disefiadores no conocen a los consumidores.

Las materias primas e insumos para la confecciéon de sus productos son de

procedencia colombiana, peruana, china y pocos de produccion nacional.

En su mayoria el proceso de patronaje es manual, desperdiciando tiempo y

materiales para este proceso. (Patronaje Industrial, 2010)

La mayoria no siguen tendencias de moda actualizadas, escoge colores por gusto

personal.

La maquinaria para la confecciéon en la mayoria de mipymes estd acorde a las

necesidades de una empresa de confeccion.

Falta de mano de obra capacitada en el manejo de materiales y maquinaria

industrial.

Las mipymes dependen mucho del stock y variedad de materias primas de empresas

importadoras y productoras, frenando la diversidad de los disefios.

La mayoria de productos hechos por las mipymes de Quito tienen una confeccion

buena y por su maquinaria pueden mejorar para competir en otros mercados.

En el sector de tejeduria hay mipymes que cuentan con areas de trituracioén logrando
obtener sus colores y por la magnitud de la maquinaria estarian en la posibilidad de

dar el servicio a otros que no cuentan con este tipo de maquinaria.
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2.3.3 Descripcion de clientes

Los clientes actualmente tienen mas informacion que antes, pues existen herramientas
que ayudan a adquirir mas conocimiento sobre productos deseados, ante esto las mipymes
estan en la obligacidon de conocerlos para acertar en sus disefos, colores, materiales, etc.
Ante la carencia de investigacion para una adecuada segmentacion del mercado por parte
de las mipymes, son pocas las que han logrado identificar un segmento de mercado
especifico al cual dirigir sus productos, tomando en cuenta que cada dia hay nuevos

emprendimientos en el sector Textil-Confeccion.

Los clientes de las mipymes de Quito

e Estas empresas se enfocan principalmente a clientes de la sierra y parte de la costa
del pais.

e Por ser el Prontismo la categoria de moda mas vendida es la mas producida

e Los mercados mas apetecidos son los de mujeres entre 20-40 afios, hombres entre
20-40 anos, adolecentes, nifos.

e Mercados abandonados son: adultos mayores, bebés, personas discapacitadas.

e C(Categorias de moda mas confeccionadas: Prontismo, Sportwear, Sleepwear.

e Mercado de lenceria en crecimiento.

e Mercado mascotas en crecimiento.

¢ Clientes no siguen tendencias de moda, por ende no demandan que estas empresas
lo hagan.

e Sensibles al precio.

¢ Demandan calidad a precios comodos.

e Pocos clientes ponen importancia en disefio y comodidad.

e Compran en centros comerciales y ferias de ropa.

e Pagos en efectivo va cayendo poco a poco.

e Alto consumo con tarjetas de crédito.

e Aumento de compras por internet.

e Aumento de compras por catalogo.
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¢ Uso de ropa prolongado, no siguen tendencia de moda.

e Ventas se realizan por temporadas festivas.

2.3.4 Descripcion de proveedores

Existen proveedores nacionales que producen hilos destinados a la tejeduria y telas para

la confeccion, asi como maquinaria textil y de confeccion, entre los principales

proveedores a las mipymes de Quito estan:

1/5 VISSION

1/29 HB 1/36 HB 2/27 Sport 2{37 Dull
100% acrilico de 100% de alta 100% de alta 100% Regular | 100% de alta Tema
Chenille Tema acrilico Tema acrilico

acrilico

acrilico

Especialmente
parzs las telas de
tapiceria, materia

para cortinas,
hufandas v te]idos
de punto rectas.

Se utiliza para
tejidos de punto
circulares y
rectas, para los
calcetines y
hufandas.

Se utiliza para
tejidos de punto
circularesy rectas
pars las camizetss,
chales, tejidos
hechosa mano,

bufandas ¥ ponchos.

Se utiliza para
tejidos de punto
rectas en
particular para
0s suéteres y
jerseys unisex
uniformes.

Ze utilizs pars tejidos
de punto circulares v
rectss pars ponchos,
chales, tirasy
sueteres, sobre todo
para lostintez de
productos
terminados.

1/29 HB 1/36 O.E. 240 0.E.
100% de alta Tema | 100% Open End | 100% Open End
acrilico Acrilico Acrilico
Se utiliza para e
e Bl phelie tejidos de punto R
i - tejidos de punto
tejidos de punto ) ! P
: circulares para planas para
circulares y rectas, g :
: ropa deportiva, materiales
para los calcetines i ¥
- camisetas y unifarmes y mesa
v bufandas. »
mantas de lana. de billar pano.

— A

" v |

e
Y

al
Y

Figura 4. Portafolio de productos Delltex Industrial S.A.

Fuente: (Grupo Delltex, s.f.)
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INTERFIBRA S.A.
HILADOS E HILOS

S

TIPO DE FIBRAS

Figura 5. Portafolio de productos de Interfibra S.A.
Fuente: Interfibra S.A.

TEXTILES TEXSA S.A

Hilados en titulos delgados y gruesos. Retorcidos y simples. Crudos o tinturados.
Presentacién en conos para industria o en madejas y ovillos para uso artesanal o
tejido a mano.

100% ACRILICOS ACRILICO CON MEZCLA FANTASIA PARA ALFOMBRAS

= ACRILICO/POLIESTER
& T
PJ\(?' '; R 1
AR

)

N

"

ACRILICO/NYLON

_—-ii"‘m

Figura 6. Portafolio de productos de Textiles Texsa S.A

Fuente: (Textiles Texsa, s.f.)
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Principales proveedores telas para la confeccion

SINGLE JERSEY C.A.

JERSEY JERSEY LYCRA FLEECE FLEECE LYCRA
L
: LS
« URAEp!
I A A
R 0 PS5 |
TERMICAS INTERLOCK

'y
Figura 7. Portafolio de productos Single Jersey C.A
Fuente: (Single Jersey, s.f.)

FRANCELANA S.A
MODA CORPORATIVA FORMAL Y CASUAL ESCOLAR TRABAIO

il

Figura 8. Portafolio de telas por categoria de producto Francelana S.A
Fuente: (Francelana, s.f.)

Principales distribuidores de hilos para tejeduria

e SOTIC S.A.

¢ CONSON Cia., Ltda.
e DELLTEX S.A.

o INTERFIBRA.

o TEXSA S.A.
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Principales distribuidores de hilos e insumos para la confeccion.
« JOSE PUEBLO.

e EALPE LTDA.
o ALMACENES FIESTA.

2.3.5 Cadena de valor

Segun Michael Porter la cadena de valor es una herramienta fundamental para identificar
el valor agregado que se da a los productos destinados a los clientes, mediante el analisis
de los procesos que se involucran en la fabricacion de bienes, para analizar la cadena de

valor se utilizara el disefio propuesto por el mencionado autor.

CADENA DE VALOR DE MIPYMES DEL SECTOR TEXTIL - CONFECCION DE QUITO

ACTIVIDADES INFRAESTRUCTRA
no
25 %
< A
il RECURSOS HUMANOS ‘?‘P
> w9 ol
Sz €
z DESARROLLO TECNOLOGICO 4
SERVICIOS GENERALES
LOGISTICA MARKETING Y 5=
PRODUCCION LOG. EXTERMNA POSTVENTA =1
INTERNA VENTAS 4
O}C)
-

T
ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 9. Cadena de valor Mipymes

Analisis Cadena de valor de las mipymes del sector Textil — Confeccidén de Quito.
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2.3.5.1 Actividades Primarias

Logistica Interna

Recepcion, almacenamiento de materias primas, como: hilos destinados a la tejeduria y

telas para la confeccion, asi como insumos.

Produccion

Transformacion de las materias primas en productos terminados mediante otros procesos

como:

¢ Disefo y Patronaje.
e Tejido.

e Vaporizado o fijado.
e Corte.

¢ Confeccion.

e Empaque.

Logistica Externa

Los productos terminados son almacenados en bodegas, almacenes propios, destinados a

la distribucion directa o mayoristas.

Marketing y Ventas

Dentro del marketing se pueden apreciar las siguientes acciones:

Ausencia de Investigacion de mercado.

Poco anélisis de precios.

Falta de promocion.

Poco trabajo en canales de distribucion.
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De las ventas se puede apreciar:

¢ En la mayoria de micros es el mismo duefio quien realiza las ventas y cobros, en

mipymes mas organizadas y grandes existen departamentos de ventas.

e Las mipymes grandes entregan siempre sus facturas, retenciones y cobran el

respectivo IVA, existen micros que no entregan sus facturas.

e Las ventas se realizan directamente al consumidor por medio de locales propios
ubicados en centros comerciales en pocos casos y muchos asisten a ferias semanales

en varias ciudades como Ambato, Cuenca, Tulcan.
Servicio Postventa
Los productores asumen que sus productos tienen garantias mas no las informan a los
consumidores, de la misma manera falta una accion en la que les permita
responsabilizarse por fallas y generar confianza al momento de la compra.
2.3.5.2 Actividades de Apoyo
Infraestructura

e Lugar de produccion: Las micros generalmente mantienen sus talleres es sus
domicilios, las pequefias y medianas empresas no en su totalidad, pero utilizan

espacios mas adecuados para la produccion fuera de sus hogares.

¢ Oficinas: Las empresas que cuentan con oficinas adecuadas para atender a clientes,

proveedores, empleados sin duda son las pequefias y medianas.
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Puntos de Venta

e Micros: La gran mayoria no tiene punto de venta, son proveedores de almacenes.

e Pequena: A pesar de que también son proveedores de almacenes y cadenas, son
varios que cuentan con locales en las principales ferias de la sierra como: Ambato,

Tulcan, Quito.

e Mediana: Son pocas empresas en este sector, pero la mayoria cuenta con locales
para atencion al consumidor final ya sea en el punto de fabrica, cercano a esta o

centros comerciales.

Recursos Humanos

El sector Textil — Confeccion de Quito, el punto débil ha sido la contratacion de gente
capacitada para este sector, ya que no existen centros especializados que formen gente
destinada al sector Textil — Confeccion, en el caso de las micros el personal que se emplea
en la mayoria de ocasiones se las contrata sin ningun conocimiento en manejo de

maquinaria, conocimiento de tipos de telas, corte y patronaje.

Desarrollo Tecnolégico

Tanto en el area de confeccion como tejeduria no existe mucha diferencia en la oferta
tecnoldgica que adapten las mipymes a su produccion, puesto que los representantes de
maquinarias textiles y confeccion tienen como mercado objetivo a todas las mipymes del
sector textil — confeccion, en el area de acabados de prendas si hay diferencia marcada
pues existen equipos especiales que se los importa directamente a la empresa que lo
requiera pues no tienen en stock, de la misma manera se puede destacar que hay empresas
tanto grande como micros que aiin permanecen con maquinarias de los afios 70s. 80s, en
este tiempo, ante esto es evidente que las pequefias empresas son las que abarcan equipos

con mas tecnologia que las micros, sin embargo, estos productos son muy costosos
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tomando en cuenta que una maquina de tejeduria con ultima tecnologia bordea los 120000

dolares.

2.3.6 Cadena de distribucion

©) -
SO @ e 7
PROVEEDORES MIPYMES DISTRIBUCION ﬂONSUM'DDR
@@ \ FINAL
o@° \

4 R
CONSUNMIDOR |
FINAL }}
"

>

Figura 10. Cadena de Distribucion

2.3.7 Analisis de precios

e Manejan precio de venta al por mayor y precio venta por unidad.

¢ No tienen reglas claras de descuentos a distribuidores.

e Precios no se ajustan a caracteristicas de producto-mercado.

e En ocasiones han reconocido haber entregado unidades por precio de distribuidor.
e No se analizan los precios de la competencia con el producto de cada segmento.

¢ No se manejan estrategias de precios en puntos de venta.

e Poca claridad en sus margenes de contribucion por cada producto.

e Utilidades escasas generan pérdidas.

o Utilidades muy altas generan stock de productos.
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2.3.8 Capacidad de produccion

La capacidad de produccion en las mipymes en la actualidad no esta siendo explotada al

100%, por varias causas como:

e Las horas laborables que son en su mayoria de lunes a viernes 8 horas diarias.

¢ Ventas bajas.

e Competencia con alta capacidad de produccion vs. Mipymes.

e Competir la mayoria en el mismo mercado, sin segmentacion, no permite dirigir su
producto a mercados especificos.

¢ Tecnologia no es aprovechada para ingresar en nuevos mercados.

¢ Inversion en maquinarias chinas con poca vida 1til.

¢ No existen planes de exportacion o busqueda de nuevos mercados donde colocar
sus excedentes de productos, si los hubiera.

¢ Falta de toma de tiempos de produccion.

e La capacidad de produccion en muchas de las veces no tiene punto de equilibrio

con el tamaiio de la planta.

2.3.9 Competencia

Lo que la mayoria de mipymes conoce o desconoce de su competencia:

e Conoce a los duefios, pero no la empresa.

e Desconoce la cantidad de empresas que son competidores directos con sus
productos.

e Desconoce empresas que ofrecen productos sustitutos para el suyo.

e Desconoce las ventas de su competencia.

e Compite en precios sin dar valor a otros elementos que intervienen en la cadena
productiva.

¢ Existe mucha competencia desleal en el sector por, copias, precios, formas de pago.

e Tratan de satisfacer al mismo mercado, sin analizar nuevos o que la competencia

esté descuidando.
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o Falta de énfasis en sus productos con los de la competencia para generar diferencia
competitiva.
e Desconoce cadena de distribucion, precios, nuevos modelos.

e No esta al tanto de la competencia.

2.3.10 Segmentacion

Sin duda alguna este es el punto débil de la mayoria de las mipymes de Quito, de la

segmentacion se puede citar:

e La mayoria compite a ciegas, no tiene un segmento de mercado especifico al cual
dirigir sus productos.

e Por falta de segmentacion, sus productos no siempre son aceptados ya que en la
mayoria de ocasiones, los disefios provienen de copias o a gusto ya sea del duefio o
disefiador.

e De la misma manera establecen sus precios sin tomar en cuenta a que mercado
satisfacer con sus productos.

e Alser proveedores de cadena y almacenes pequefios ubicados en diferentes sectores
de la ciudad o pais, ocurre que las personas encargadas de compras acuden ya sea
a las ferias semanales, al punto de venta directa o por intermediarios, ubican los
mismos productos en centros comerciales o bazares, con la Unica diferencia, el
precio y ubicacidn, lo cual en varias ocasiones genera molestia a los consumidores
finales.

e Al desconocer su segmento no pueden establecer una promocioén adecuada para sus
marcas o productos, ya que no conocen al consumidor, como en qué lugares le gusta
comprar, forma de vida, musica, colores, etc.

e La distribucion también se ve afectada por falta de segmentacion ya que tratan de
ir a vender a muchos sitios en vez de aplicar con mas exactitud si conocieran a su

consumidor.
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2.3.11 Analisis de esfuerzos de marketing

En este tema hay mucho por trabajar, ya que aun existen empresas que no invierten en

herramientas de marketing, ya sea por desconocimiento, falta de interés, temor o falta de

presupuesto, lo que se hace o deja de hacer en una mipyme es:

24

Falta de investigacion de mercado.

No hay segmentacion de mercado.

Canales de distribucion muy tradicionales.

Las empresas enfocan sus esfuerzos al producto, sin conocer lo que el consumidor
necesita.

Poca promocion, de productos o marcas.

FODA DE MIPYMES DE QUITO

Fortalezas

Venta a consumidores finales.

e Aumento de fuentes de financiamiento ya sea en entidades particulares como

gubernamentales.

e Grandes generadores de empleo.

Debilidades

Falta de capital para inversion en innovacion.

Personal poco capacitado para puesto de trabajo.

Falta de inversion en planes estratégicos.

Dependen de dos o tres dias de ventas a la semana.

Temor por asumir nuevos retos.

Falta de variedad en materias primas.

Falta de atencion por parte de proveedores grandes, les obliga a comprar en

distribuidores con precios mas altos en materias primas.
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e Ausencia de herramientas de marketing.

e Poco conocimiento del consumidor.

Oportunidades

e Aumento de capacidad de produccion.

e Buscar mercados internacionales.

e Atender segmentos olvidados por la competencia.

e Asociarse para importar materias primas y maquinarias.

¢ Oportunidad de aplicar diferenciacion en sus productos, mejorando sus disefios, sus
procesos de confeccion, terminados y sobretodo aplicando tendencias de moda.

e Trabajar en un Plan de Marketing.

e Aprovechar la capacidad y tecnologia instalada para dirigir sus productos a Brasil.

Amenazas

¢ Inflacion.

¢ Inestabilidad politica que acarrean decisiones a corto plazo para luego cambiarlas.

e Impuestos salidas de capitales.

¢ Aumento de emprendimientos en el sector y competencia desleal que segun el Art.
284 de la Ley de Propiedad Intelectual LPI, considera acto de competencia desleal
“todo hecho, acto o practica contraria a los usos o costumbres honestos en el
desarrollo de las actividades econdémicas”.

e Leyes laborales poco favorables para contratar con confianza.

e Reduccion de importaciones como resultado aumento del contrabando.

¢ Inestabilidad de normas especialmente en el aspecto tributario.
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CAPITULO 111

3 INVESTIGACION Y SEGMENTACION DEL. MERCADO
BRASILENO

3.1 DESCRIPCION GENERAL DE BRASIL

3.1.1 Gobierno vy Politica

Brasil es una Republica Federativa Presidencialista, formada por la Union, Estados y
Municipios, en que el ejercicio del poder es atribuido a 6rganos distintos e independientes,
sometidos a un sistema de control para garantizar el cumplimiento de las leyes y de la

Constitucion.
3.1.1.1 Relaciones exteriores con Ecuador
Las relaciones entre Ecuador y Brasil comenzaron en 1853, con el tnico fin de priorizar
la seguridad de las dos naciones, a partir de esa fecha los temas claves de los tratados
firmados con Brasil han sido:

e Intercambio Cultural y Técnico.

e Salud, educacion.

e Cooperacion Técnica que permitié a Ecuador obtener asesoria técnica en el area

industrial y manufactura.

Brasil se ha convertido en un pais con alto desarrollo econdmico, social y politico por lo
cual ha sido reconocido como un pais de economia emergente apto para la inversion
extranjera, pues ha logrado llevar inversion de grandes marcas en el sector automotriz,

tecnolodgico, con gran riqueza natural hoy por hoy es una gran influencia a nivel mundial.
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Las relaciones entre Brasil y Ecuador sufrieron un deterioro a partir de la expulsion de la
constructora Odebrecht y de la suspension del pago de un crédito con el Banco Nacional

de Desarrollo de Brasil. (Ortiz, 2010)

Los gobernantes tanto de Ecuador como Brasil, en reuniones del MERCOSUR, CAN;
UNASUR han enfatizado el objetivo de lograr mejores relaciones entre los dos paises,
logrando integrarlos de mejor manera, sin embargo, estos objetivos han avanzado
lentamente o casi se han estancado por temas muy puntuales como: Petrobras, Odebrecht
y el no pago del crédito al banco Nacional del Brasil, dando como resultado el deterioro

de buenas relaciones diplomaticas.

3.1.1.2 Tratados comerciales y exportaciones

e Memorando de entendimiento para la promocién e implementacion de proyecto
“Exportacion por envios postales para medianas y micro empresas” entre el
Gobierno de la Republica federativa de Brasil y el Gobierno de la Republica del

Ecuador, entrada en vigencia desde 21 diciembre 2010.

e VIII Protocolo al ACE N° 59 con el cual la Republica federativa de Brasil otorga
preferencias arancelarias a la Republica del Ecuador, entrada en vigencia desde 16

de febrero 2011.

e Memorando de entendimiento entre los gobiernos de la Republica federativa de
Brasil y el Gobierno de la Republica del Ecuador en materia de monitoreo
comercial, inversiones y financiacion, entrada en vigencia desde 21 de noviembre

2011.
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PRINCIPALES PRODUCTOSEXPORTADOS DEL SECTOR TEXTIL
% Participacion, 2013 = Camisetas de algodén para

mujergs o nifias

B Pantalones cortos de algodén
para hombres o nifos

" Pantalones cortos de algodon
para mujeres o nifias

" Chalecos de punto de fibras
sintéticas o arificiales

¥ Chalecos de punto algodéan

B Camisetas de punto de las
demas malerias textiles

" Camisas de algoddn para
hambres o nifos

¥ Los demas aticulos
confecclonados
Pantalones cortos de punto de

algoddn para mujeres o nifas
U Otros productos

Figura 11. Principales productos exportados del sector textil

Fuente: (Pro Ecuador, s.f.)

%Part, 2014 Ene-Sep

PRINCIPALES DESTINOS DE EXPORTACIONES DE ECUADOR
DEL SECTOR TEXTIL

® Colombia
® Brasil
B Estados unidos
B Venezuela
B Reino unido
" Perd
" Japon
B Chile
México

B Otros paises

Figura 12. Principales destinos de exportaciones de ecuador del sector textil

Fuente: (Pro Ecuador, s.f.)
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BALANZA COMERCIAL NO PETROLERA
ECUADOR - BRASIL
Miles USD FOB
1,000,000 |
sa000 [
-]
o
H]
{sa0,000) |
(1,000,000) ;
2011 2012 2013 2014 2015
M Exportaciones 89771 135 089 129,799 133328 110,113
M impartaciones BB7,478 879,074 BIBETL B21,119 678,407
W Ealarea Comerdal | (797,706) [743,985) (699,072} {687,791) [568,294]

Figura 13. Balanza comercial no petrolera Ecuador-Brasil
Fuente: (Pro Ecuador, 2016)

3.1.2 Distribucion Geografica

3.1.2.1 Clima

Clima tropical, solamente el sur presenta clima subtropical. La temperatura promedio es
de22°Ca3l°C.
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Figura 14. Mapa climatico de Brasil
Fuente: (Brazil Adventure International, 2016)
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3.1.2.2 Medio Ambiente

El area territorial de Brasil es la quinta en el mundo, con una superficie de 8'514.877 km?,
es el pais que tiene la mayor biodiversidad, asi como la socio-diversidad en el mundo.
Mas de 16% del territorio brasilefio corresponde a areas de proteccion ambiental (siendo
5,22% en unidades de conservacion federales, tales como parques y reservas ecologicas

y de extraccion, y 11,12% en areas indigenas). (Estrucplan Consultora, 2000)

El Gobierno ha estimulado y orientado la adopcion de una politica de co-responsabilidad
a través del didlogo, del convencimiento y de la formacion de conciencia en la sociedad
para la practica de una gestion optimizada de sus recursos naturales. Hoy, los empresarios
brasilefios vienen progresivamente asumiendo sus responsabilidades delante de la
cuestion de la preservacion ambiental y del desarrollo sostenido. Como ejemplos de esta
postura se destacan la participacion del Brasil en los debates y la adopcion progresiva,

por la industria nacional, de los dictdmenes de la ISO 14.000.

3.1.3 Demografia

3.1.3.1 Idioma

El idioma oficial es el portugués, hablada por mas de 200 millones de brasilefios alrededor
del mundo, con el tiempo se han incorporado otras lenguas de inmigrantes como el aleman

e italiano.

3.1.3.2 Religion

Alrededor del 89 % de la poblacion profesa la religion catolica, aunque se practican otras
religiones cristianas protestantes que incluyen lutherianas, metodistas y episcopales y

otras no cristianas, que tienen raices africanas, entre las que prevalecen los Candoblé.

La unién y sincretismo de ambas religiones ha formado una religion afro-brasilefia,

notable por lo exotico de sus cultos. (Neurocirugia 99, s.f.)
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3.1.3.3 Moneda

La moneda basica es el Real (reis), introducido desde julio de 1994.

3.1.3.4 Educacion

La educacion primaria en Brasil es gratuita y obligatoria, las edades aptas para el ingreso

a la primaria son de 7 a 14 afos.

Existe un porcentaje de analfabetismo de 19% de las personas adultas.

3.1.3.4 Principales ciudades

Las principales ciudades de Brasil son:

Sao Paulo con 37.032.403 habitantes, se encuentra al sudeste de Brasil, es la mayor ciudad

de América del sur, se caracteriza por:

¢ Ser catalogada como la mejor ciudad para hacer negocios en Latinoamérica.

e Décima en el mundo en términos del PIB, esperando que para el 2025 sea la sexta.

e Mantiene un crecimiento anual de 4.2%.

¢ Cuenta con 70 centros comerciales y 1500 entidades financieras.

e Actualmente es la octava capital de la moda a nivel mundial y la primera en
América Latina, ya que cuenta con una industria textil y moda muy grande y es
cede del Sao Paulo Fashion Week.

¢ El clima de Sao Paulo es considerado subtropical, con una temperatura media anual
de 19,25 grados Celsius, con inviernos templados y veranos con temperaturas

moderadamente altas.

Rio de Janeiro, con 14.391.282 de habitantes, esta ubicada al sureste de Brasil, es la

segunda ciudad mas poblada del pais, con caracteristicas como:
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¢ Es uno de los principales centros econdomicos, de recursos culturales y financieros
del pais.

e Representa el segundo mayor PIB en el pais y 30° mayor del mundo.

e Esel segundo centro mas grande de investigacion y desarrollo en Brasil, alcanzando
el 17% de la produccion cientifica nacional (segin datos de 2005).

¢ Grupos étnicos: E151,2% de la poblacion es de raza blanca (3.234.812 de personas),
el 36,5% son pardos o mestizos (2.307.104), el 11,4% son de raza negra (724.197)
y el 0,7% son asiaticos (46.484 personas) y el 0,1 son indigenas (6.764). No
informo su raza en el censo 2010 el 0,01% (1.085 personas).

e Latemperatura maxima registrada fue de 43,8 grados en enero de 1984. Los meses

mas frios son junio y julio, normalmente con media de 18-27 °C.

3.1.3.5 Distribucion de la Poblacion

Reloj de poblacion de Brasil

21-11-2016 13:24:20

210 525 921 Poblacion actual
103 569 303 Poblacidn masculina actual (49.2%)
106 956 619 Poblacidn femenina actual (50.8%)
2 792 977 Nadmientos este afio
4 792 MNacimientos hoy
1116 821 Muertes este afio
1916 Muertes hoy
3 692 La migracion neta este afio
6 La migracion neta hoy

1 679 847 (Crecmiento poblacional este afio

Figura 15. Reloj de poblacion de Brasil
Fuente: (Country Meters, 2016)
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Tabla 12. Ciudades mas pobladas de Brasil

CIUDADES MAS POBLADAS DE BRASIL, 2013
(Estimacién 2013, millones de habitantes)

Sdo Paulo 11,82 Belo Horizonte 2,48
Rio de Janeiro 6,43 Manaus 1,98
Salvador 2,88 Curitiba 1,85
Brasilia 2,79 Recife 1,60
Fortaleza 2,55 Porto Alegre 1,47
Fuente: Instituto Brasileiro de Geografia e Estadistica
(IBGE)

3.1.4 Cultura

3.1.4.1 Arte

El arte en Brasil tiene una gran historia, pues en éste pais se han desarrollado estilos desde
el Romanticismo, Cubismo, Expresionismo, Surrealismo, Abstraccionismo, sin embargo,
el arte que ha predominado hasta en su arquitectura ha sido el Barroco.

Muisica

La musica de Brasil tiene varias manifestaciones entre las principales ritmos populares

estan: Samba, Bossa — nova, Choro, Axé, Lambada.

También existen géneros en los que se han destacado como es el Hip — Hop y el Rock,

musica clasica. (Wikipedia, s.f.)

Literatura

Con estilos romanticos y realistas, la literatura alcanz6 su mayor desarrollo y autonomia
de otras extranjeras en 1922, dando como resultado autores independientes en sus obras,
Todos los principales periddicos dedican paginas a los autores nacionales y también sus

criticas, asi como es indispensable el aprendizaje de éstos en la educacion Brasilena.
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La literatura Brasilefia de divide en los periodos:

¢ Quinientismo.

e Barroco.

e Arcadismo.

e Romanticismo.

e Realismo.

e Simbolismo.

e Pre — Modernismo.
e Modernismo.

¢ Contemporaneo.

3.1.4.2 Cienciay Tecnologia

En Brasil cuentan con una Politica Nacional de Ciencia y Tecnologia, a través del
Ministerio de Ciencia y Tecnologia, llevan a cabo estudios e investigaciones que dan
lugar a nuevos conocimientos, aplicaciones, soluciones y generacion de nuevos productos
en los diferentes sectores productivos del pais, convirtiendo toda la informacién en

publica para el manejo de la misma por parte de los empresarios.

$6.000,00 -
$5.000,00 -
$4.000,00 -
$3.000,00 -

$2.000,00 -

Millones de Délares

$1.000,00 -
S-

2002 2010 2011 2012 2013
ARos

Inversion del Ministerio de Ciencia y tecnologla de Brasil.
Datos de MCTI

cienciasycosas wordpress.com

Figura 16. Inversion tecnolégica de Brasil
Fuente: (Ciencias y Cosas, 2013)
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Segun el Ministro de Ciencia de Brasil, Marco Antonio Raupp, los puntos clave de
inversion cientifica para el futuro de Brasil seran: el sector aeroespacial, La nano-

biotecnologia, proyectos para movilidad urbana, medicina, biotecnologias, etc.

3.1.4.3 Fiestas

Brasil es un lugar donde su gente es muy alegre y se dice que cuando el brasilefio no esta
bailando o cantando esta ensayando, es una tierra donde las fiestas son muy coloridas,
con trajes hechos para cada ocasion, las personas se llenan de entusiasmo y salen a
disfrutar de las mismas, ocasionando que los comercios eleven sus ventas por motivos de
festividades, en Brasil, es importante entender este aspecto pues para dirigirse a este

mercado se podrian aprovechar estas festividades.

e 1 de enero: Afio Nuevo: Todas las personas salen a la calle a ritmo de samba, salsa,
ritmos tropicales.

e 28 Febrero: Carnaval de Salvador (Bahia), Olinda/Recife (Pernambuco), Rio de
Janeiro (Rio de Janeiro) y Sao Paulo (Sao Paulo).

¢ 1 de mayo: Fiesta del Trabajo.

e 7 de septiembre: Dia de la Independencia.

e 2 de noviembre: Festividad de Todos los Santos.

e 15 de noviembre: Aniversario de la Proclamacion de la Republica.

e 24/25 de diciembre: Noche buena/Navidad. (Enjoy Brazil, s.f.)

3.1.5 Economia

Es un pais de economia emergente y se ha posicionado como la mayor potencia

econdmica de Latinoamérica.

Un estudio del independiente Centro de Investigaciones sobre Economia y Negocios
(CEBR) con sede en Londres estima que hacia 2023, Brasil sera la quinta economia del

mundo y lograré posicionarse por delante de Alemania y Reino Unido. (Infobae, 2013)
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La economia de Brasil se ha enfocado en el ingreso de divisas por exportaciones, asi como
la inversion de la industria extranjera se ha incrementado en estos ultimos afos,
especialmente en el sector automotriz han llegado marcas reconocidas a nivel mundial
como: Hyundai, Volkswagen, Renault, General Motors, Mercedes Benz, Nissan, entre
otros. Tomando en cuenta la actualidad, Brasil esta atravesando una crisis politica y
economica, la cual ha llevado a que los importadores detengan en un porcentaje
importante la actividad dejando el presente trabajo como material relevante de apoyo para
ingresar a ese mercado, pues se prevé que retome sus actividades mas pronto de lo

indicado.

Brasil es cede de las representaciones mas grandes de industria agricolas, con quimicos,
maquinaria, en el area textil, mantienen representaciones de marcas de maquinaria textil
como Shima Seiki, catalogadas como las mejores maquinas de la época junto con Stoll

que también tienen sus representantes en el mismo pais.

3.1.5.1 Turismo

Brasil lidera el porcentaje de crecimiento en el sector turistico, seglin el Consejo Mundial
de viajes y turismo, en el 2011 este sector ha contribuido con 79 mil millones al producto
interno bruto de Brasil, y para el 2012 un crecimiento del 7.8%, el cual es mayor al de

Colombia y Chile ambos con 4.7%, Argentina con 3.7% y Peru con 3.6%.

3.1.6 Industria Textil — Confeccion

Brasil tiene un interesante potencial de demanda de 204 millones de consumidores de los
cuales el 60% son de clase media emergente segun, Euromonitor Internacional 2015: 11;
En Brasil existen aproximadamente 30 mil empresas de diferentes tamafios que
pertenecen al sector Textil — Confeccion, las cuales emplean a casi 1.7 millones de
trabajadores y facturaron juntas en el 2014, R$ 53.6 mil millones, cito datos de 2014 para

este estudio ya que son datos que se encuentran dentro del tiempo permitido.
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El Sector Textil y de Confeccion Brasilefio tiene destaque en el escenario mundial, no
solamente por su profesionalismo, creatividad y tecnologia, sino también por las
dimensiones de su parque textil: es la quinta mayor industria textil y la cuarta en prendas
de vestir del mundo, el segundo mayor productor de denim y el tercero en la produccion

de mallas.

Autosuficiente en la produccion de algodon, Brasil produce 7 mil millones de prendas de

vestir por afio, siendo referencia mundial en beachwear, jeanswear y homewear.

Otros segmentos también han ganado mercado internacional como: la moda femenina,

masculina, infantil, ademas de fitness y ropa interior.

- Facturacidn textiles y prendas de vestir de la cadena: USC 36,2 mil millones

— Exportaciones (sin fibra de algoddn): USD 1,08 mil millanes

- Importaciones (sin fibra de algoddn): USD 5,55 mil millones

- Balanza comercial (sin fibra de algoddn): USD 4,3 mil millones negztivcs

- Inversiones: USD 749 millones

- Produceidn: 5,5 articulos

- Trabajadores: 1,5 millones de empleados direzias

- Segundo mayor empleador en 2 industriz manufacturera

- Segunda mayor generadora primer empleo

— Niimerg de empresas: 33.000

- Cuarto parque industrial mas productivo del mundo

- Quinto meycr productor textil del munda

- Segundo mayo- productor y tercero mayor consumidor de denim del mundo

- Cuarto mayor productcr ce prendas de punto del mundo

- Representa 16,7% cel emplea v 5,7% de los ingresos de |3 industria manufacturera
- Wds de 100 escuelas y colegios de la moda

- 3rasil es referencia mundial 2n ¢isefio de moda playa, jeanswear y homewear, lambién se destaca en los
segmentos de fitness y ropa interior

Figura 17. Perfil del sector Textil-Confeccion de Brasil 2015
Fuente: (Tex Brasil, 2015)



3.1.6.1 Descripcion y analisis de principales productos

Tabla 13. Principales productos del sector Textil — Confeccion de Brasil

FIBRAS TEXTILES HILOS | FILAMENTOS | TELAS
Poliamida Seda Poliamida Seda
Poliéster Lana Poliéster Lana
Acrilico Algodon Viscosa Algodon
Viscosa Lino Acetato Lino
Acetato Ramio Elastano Ramio
Lana Yute Otros Juta
Lino Artificial Sintéticos
Ramio Sintético Artificial
Algodon Fantasia Malla

Yute, Seda, Artificiales, Sintéticas

Fuente: MDIC - Sistema ALICEWEB Elaboracién: Area Internacional / ABIT

LINEAS DE OTRAS
COSTURA CONFECCIONES MANUFACTURAS
Algodon Vestuario Pastas
Sintético Vestuario de Malla Fieltros
Artificial En tela plana No tejidos
Ropa de cama Alfombra
Mesa Encajes
Baifio Bordados
Cortinas Cintas

Articulo confeccionado Tela impregnada

Telas técnicas

12
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El mayor volumen de productos confeccionados, corresponde a elementos cuya materia
prima, su disefio y su confeccion pertenecen a una calidad entre media y baja, no todos
esos productos son de procedencia brasilefia, mientras el vestuario y articulos
confeccionados producidos por las grandes firmas del sector se sitiian en una franja de

calidad alta.

Los productos que se fabrican en las empresas brasilefias, en su gran mayoria son el
resultado de procesos debidamente llevados, como el proceso de disefio, de produccion,
comercializacion, para que sus productos sean Unicos cada empresa se preocupa de

estudiar el mercado y tendencias de moda que se aplican en sus colecciones.

En el proceso de produccion para las prendas aprovechan la tecnologia, ya sea en el area
de tejeduria y confeccion, obteniendo productos con ventaja competitiva destinados al
mercado local como internacional. La calidad de las confecciones se encuentra en
relacion directa con el grado de desarrollo tecnologico de las empresas y su equipamiento,
asi como con la utilizaciéon del disefio como ventaja competitiva. En general, los
productos finales que se encuentran en grandes almacenes, grandes tiendas o pequefios
negocios serian de una calidad medio/baja. Luego estan las firmas brasilefas, cada vez
mas y ganando en importancia, que tienen sus propias tiendas y que ofrecen un producto

de diseno y calidad.

Las empresas que adoptan el disefio y la moda como estrategia competitiva procuran
diferenciar al maximo sus productos, poseer rapidez de respuesta a las sefiales del
mercado, ademas de incentivar la creatividad y la innovacion del producto. Se
caracterizan por tanto, por la elaboracion de productos de mayor valor afiadido y en

cantidades limitadas, lo que permite un margen de lucro elevado.

La marca es realmente un factor relevante para las empresas brasilefias de confecciones
que trabajan esta estrategia, ella debe transmitir al segmento de mercado seleccionado
una fuerte identificacion, la sensacion de pertenecer a un determinado estilo de vida. De
la misma manera, los puntos de venta también tienen un papel importante, dado que la

arquitectura y la decoracion también deben transmitir el mismo concepto. Unido a estos
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factores estan el ofrecimiento de un linea completa de productos y accesorios, embalajes

diferenciados, asi como la divulgacion de eventos de promocion.

Se verifica un mayor énfasis en el disefio en las empresas que buscan la diferenciacion
como estrategia de competencia. Hay un nicho de mercado importante que da mas valor

a aspectos como la imagen, la marca o la diferenciacion que al precio. (Aquije, 2005)

Las prendas que se obtienen en su gran mayoria son destinadas a la exportacion, ya que
Brasil es uno de los mayores exportadores de moda en el mundo, en diferentes categorias
de moda. El sector textil-confeccion al ser uno de los mas desarrollados y grandes de la
region, tiene gran variedad de hilos para la tejeduria, telas para la confeccion asi como

insumos, lo cual hace que las empresas aprovechen la oferta de los proveedores locales.

En Brasil, como en las grandes capitales de moda del mundo, existen grandes eventos en
los cuales participan marcas locales y extranjeras con el objetivo de lanzar al mercado
nuevas tendencias, ya sean en colores, materiales, estilos, insumos por lo que los
productos que se generan en este pais contienen mucha informacion sobre estos temas

que son muy relevantes en la moda.

Las pasarelas brasilefias tienen un reconocimiento general y se han convertido en eventos
mundiales de moda. El ‘Sao Paulo Fashion Week donde se presenta a los mejores
disefiadores brasilenos, importantes top models internacionales e incluso desfiles de
firmas internacionales. ‘Fashion Rio’, que se celebra desde hace menos tiempo, empieza
a ganar importancia apoyandose en la feria ‘Fashion Business’ que se celebra
paralelamente y en la que las firmas que desfilan, junto con otras marcas, muestran y
comercian con sus nuevas colecciones. Para tener prendas que estén en tendencia ya no
es necesario solo comprarlas en Europa o Estados Unidos, pues Sao Paulo o Rio son

conocidas también como capitales de moda mundial. (Aquije, 2005)

Los brasilefios son los reyes de la moda playera y calzado, los productos de esta categoria
no son solo presentados en los desfiles de verano sino que se los lanza también para el

otofo o invierno.
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3.1.6.2 Analisis y descripcion de empresas del sector

Las empresas del sector Textil — Confeccién de Brasil, estan representadas por La
Asociacion Brasilena de la Industria Textil y Confeccion ABIT, fundada en 1957,
representa la fuerza productiva de alrededor de 30 mil empresas instaladas en todo Brasil,
en las cuales estdn desde las micros hasta las grandes empresas del sector, las mismas que

generan a 1.7 millones de personas aproximadamente.

Las empresas de Brasil se caracterizan por su creatividad, tecnologia y sobretodo
profesionalismo, pero también hay que destacar su gran parque textil, pues representa la
quinta mayor industria textil y la cuarta en prendas de vestir a nivel mundial, es el segundo

productor de denim en el mundo y tercero en la produccion de mallas.

La industria textil de Brasil produce 7 mil millones de prendas de vestir al afio,
aprovechando sus reservas y produccion de algodon en su gran mayoria son prendas de
esta fibra, las categorias de moda con mas produccion y exportacion al mundo son:
beachwear, jeanswear, homewear, otras categorias no menos importantes, en las que se

ha destacado Brasil es moda femenina, infantil, masculina, underwear, fitness.

El sector textil-confeccion esta conformado por una variedad de empresas que van desde
la produccién de fibras, hilados, telas, hasta prendas de vestir terminadas, cada una ha
adecuado para sus procesos tecnologia de punta y de la misma manera se empefian en
crear ventajas competitivas en sus productos para posicionarlos de mejor manera en el

mercado. Las comisiones sectoriales de Brasil son:

e Algodon. e Malla Recta.

e Avios. e Quimica Textil.

e Gorros y Obsequios. e Ropas Profesionales.

o Estampa Digital. e Seda.

e Hilanderias. e Tejidos de Camiseria.

e Hilos de Costura. o Tejidos para Decoracion.

e Malla Circular. e Tejidos de Indigo.
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e Tintoreria. e Cremalleras.

e Prendas de Vestir.

También estas empresas trabajan en la creacién de marcas adecuadas para sus productos
y para esto en este pais existen recursos humanos a la medida de los requerimientos de la
empresas, pues cada una trabaja en temas relacionados con el marketing, disefio,
comercializacion, y es por eso que en su mayoria, las empresas de este sector lanzan sus
colecciones en desfiles para sus compradores ya sean nacionales o internacionales, de la
misma manera posicionan sus marcas con diferentes herramientas de publicidad, es decir,

cada empresa tiene su propia imagen, no trabajan como anénimos.

Empresas como Armani, Mango, Chevignon, Ralph Laurent, Tommy Hilfiger, Converse,
han confiado la produccion de varios de sus productos en las empresas brasilefias, por su
tecnologia y porque mantienen estdndares de calidad que les permite ganar la confianza
de grandes marcas mundiales y también obtener cada vez mas clientes alrededor del

mundo.

El sector textil — confeccion se caracteriza por la generacion de millones de empleos en
todo el pais, con esto, a lo largo del desarrollo que este ha tenido, se ha tomado en cuenta
la responsabilidad que las empresas tienen con sus empleados y sobre todo con su pais,
se han generado leyes laborales para el trabajador anti explotacion y discriminacion, con
derecho a un contrato laboral con tiempo de prueba, bono anual y aviso de despido legal,

pagando un salario minimo vital de 620 reales, que equivale a 388 ddlares.

3.1.6.3 Materias primas

La fibra de mayor produccion en Brasil es el algodon, colocdndose como el quinto
productor mas grande del mundo, destinado en su mayoria a la exportacion a paises como:

Indonesia, Paquistan, Japon y Argentina.

Brasil produce un promedio de 1,5 millones de toneladas de algoddn al afio, sin embargo,

el tema de esta fibra es muy sensible en el presente como en el futuro de la misma ya que
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en la actualidad se deben trabajar temas de sustentabilidad y precios, para el experto Jeff
Elder, vicepresidente de mercadotecnia de Boswell Co; productor norteamericano de
algodon Pima, durante la conferencia anual de ITMF, realizada en Sao Paulo, expresd su

preocupacion acerca de futuros avances en la industria algodonera.

Para enfrentar duros tiempos de la industria algodonera se han generado nuevas clases de

fibras a partir del algodoén como:

e Algodon Biotech o sustentable: que es genéticamente modificado y se podria
ahorrar gran cantidad de agua para su produccidn, asi como la eliminacién de

fertilizantes y quimicos.

En Brasil también se producen hilados de poliéster, viscosa, nylon, la fibra mas usada en
Brasil es el poliéster, poliéster/algodon, ya sea en mallas o tejido plano destinados a

diferentes categorias de la moda.

La produccion de fibras manufacturadas en Brasil también es importante, pues al ser un
pais textil emergente no puede depender solo del algodon, es por eso que existe un
gigantesco proyecto con Petrobras para producir 690.000 toneladas métricas de poliéster
en un futuro cercano para el mercado doméstico, Richard Ward de Petrobras recalco que
esta empresa esta muy interesada en producir poliéster de la mejor calidad. (Textiles

Panamericanos, 2011)

La industria textil estd siempre al tanto de nuevas tecnologias para mejorar sus materias
primas, diversificarlas ya sea en hilados, tejidos, no tejidos, tinturas, para la hilatura en
Brasil se han instalado alrededor de 4 millones de usos de anillos 0 maquinas de hilar y
330.000 rotores, que es una forma mas econdmica, sencilla y rapida de hilar. (Textiles

Panamericanos, 2010)

En Brasil se producen variedad de telas para la confeccion dirigida a segmentos, casual,
jeanswear, underwear, beachwear, alta costura, sportwear, etc; con variedad en colores,

estampados, mezclas de fibras, asi como la produccion de insumos para la confeccion.
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3.1.6.4 Proveedores

Principales proveedores del sector:

e BONFIO, costurando parecerias desde 1941, Sao Paulo — Brasil.
» Hilos para costura.
» Hilos para bordado.
» Hilos texturizados.

= Hilos mixtos.

e ABDUCHE, 1937; Rio de Janeiro — Brasil:
= Tela Jacqard.

e CANATIBA, Sao Paulo.

= Denim.

o CATAGUASES, 1936.
» Tejido de algodon.
= Hilos tefiidos.

* Tejidos estampados.

e CEDRO TEXTIL, 1883.
* Denim.
= Dril.
= Telas Técnicas.

= Hilos para costura y bordado.

e COATS S.A, Lider productor y proveedor de hilo industrial, segundo mas grande
en cierres a nivel mundial.
= Hilos para costura.

» Hilos para bordado.
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= Hilos para bolsas de té o ingenieria de hilos.

= Cierres.

e DALILA TEXTIL.

= Telas para la confeccion diferentes categorias de moda.

e MUSSE.

» Patrones profesionales. (Tex Brasil, 2015)

Las empresas de Brasil, gozan de una extensa variedad de materias primas para cada
segmento de la moda, en este pais se alojan empresas que aportan al sector con telas, hilos
para tejido circular o rectilinea, insumos para la confeccion, Ecuador tendria la
posibilidad de acceder a estas materia primas aprovechando los tratados comerciales que

tienen ambos paises.

3.1.6.5 Tecnologia

Brasil es uno de los mejores paises para producir y no es precisamente porque el salario
minimo vital sea bajo, en gran parte se debe a que la tecnologia instalada en cada una de
las empresas no necesita grandes galpones o parques industriales para desarrollar sus
productos con tecnologia de punta, la maquinaria que emplean en este sector son de
procedencia japonesa, italiana, espafiola, alemana, pero el 60 por ciento de las empresas
de tricot tienen maquinaria textil japonesa, las mismas que les permiten ahorrar materia
prima, tiempo, procesos, ya que estas maquinas elaboran las prendas tejidas completas,
es decir, al terminar el ciclo de tejido estas casi listas para salir a las venta, pues salen ya
con mangas, cuellos, bolsillos, ojales, las operarias se encargan de poner botones,
etiquetas, empaques, la tecnologia no solo esta presente en el area de tejeduria también
se la aprecia en los procesos de confeccion, con maquinaria que de la misma manera
ahorra hilos de confeccidn, ahorran energia y no contaminan el ambiente, en la parte de
disefio, produccion, costos, publicidad, en su mayoria las empresas cuentan con
programas como, stoll, shima seiki, audaces, gerber, que les permite, trabajar desde las

colecciones, elegir materia primas, fichas técnicas, tendidos, disefio de tejidos, tallajes,
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corte, costos y automaticamente enviar las nuevas colecciones a la web o a imprimir sus

catalogos.

Para el manejo de estas tecnologias, cuentan con gente capacitada en su propio pais o
fuera, ya sean ingenieros textiles, disefiadoras de modas, disefiadores textiles, ingenieros
quimicos, ingenieros industriales, etc. Los mismos que estan capacitados para afrontar
nuevos retos que cada empresa se propone y de la misma manera, los profesionales son
muy bien reconocidos en su area académica, siendo ejes fundamentales del desarrollo de

la industria textil — confeccion de Brasil.

3.1.6.6 Mercados

A pesar de que el acceso al mercado brasilero es complejo, existen mercados a los cuales
se pueden destinar productos ecuatorianos, tomando en cuenta que es un pais con una
gran poblacion, y principal exportador de Latinoamérica, se pueden aprovechar ciertos

mercados a los que se ha dejado de satisfacer.

Brasil es el quinto pais productor del mundo de articulos confeccionados, con una
participacion del 5,7% en el mercado mundial y s6lo por detras de los paises asiaticos y
Estados Unidos, sigue siendo un mercado atractivo en donde la inflacion estéd bajo control,
cabe mencionar que también es un gran importador con alrededor del 11% de su PIB, sus

principales proveedores son Estados Unidos, China, Argentina.

Con el aumento de los ingresos, la creciente clase media estd convirtiendo rapidamente a

Brasil en un pais de consumidores agresivos.

Los productos y servicios que se creian fuera del alcance ahora son asequibles y, los
consumidores no son reacios a comprar. Ademas, muchos brasilefios no dudan en
comprar productos a crédito, lo que ha afiadido la creciente demanda de una amplia gama
de productos y servicios. De todos modos, el pais todavia se enfrenta a problemas
estructurales y estos pueden afectar las tasas de gastos de consumo. (Euromonitor

International, 2015)
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El mercado brasilero es muy exigente y demandante, con requerimientos del primer

mundo; los consumidores exigen productos que satisfagan totalmente sus necesidades.

La tendencia de mercado es que los consumidores brasileros buscan constantemente
productos naturales, bajos en calorias y que en su produccidon no afecte demasiado al

medio ambiente.

La diversidad en los productos es la clave del éxito, cada region brasilera opera de forma
distinta como consecuencia de su variedad cultural y climatica. En prendas de vestir las
tiendas renuevan y cambian de forma permanente las colecciones, es asi que para
mantenerse presente en el mercado es necesario tener una sélida politica de innovacion y

la bisqueda de productos diferenciados que no agredan el medio ambiente.

Brasil es el primer mercado en el consumo de beachwear en el mundo.

Durante los afios 2000 al 2007, el consumo de prendas de vestir y calzado redujo debido
al ingreso de productos chinos de bajo precio, sin embargo, la revalorizacion del real y
con ello jovenes con alto poder adquisitivo, gener6 un crecimiento del 33% en el consumo

de ropa y calzado.

Los segmentos mas importantes en la venta de prendas de vestir y oportunidades para

ingresar al mercado brasilero son:

¢ Ropa casual, para ambientes laborales mas relajados o informales.
¢ Ropa deportiva tanto para hombres, mujeres, adolecentes, nifios.

¢ Encajes y bordados.

¢ Cinturones, sandalias, carteras, billeteras.

¢ Ropa interior femenina.

Entre los estados, los que mas destacan son Sao Paulo y Santa Catarina. Sin embargo, la
region en la que se observa mayor crecimiento en el nimero de empresas es el nordeste.

Tal como se menciono, el nordeste ofrece ventajas a nivel de costes de instalacion, mano
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de obra e incluso ayudas e incentivos, pero tiene el inconveniente de no tener una buena
situacion logistica, ya que los grandes centros de consumo en Brasil se encuentran en el
sur y sudeste, y la distancia entre ambos puntos es enorme, punto aparte es que el nordeste
es uno de los puntos de Brasil con peores comunicaciones. Por otro lado, una ventaja
singular se obtiene si se pretende producir para exportar, en ese contexto la situacion
cambia, ya que entonces los centros productivos estan a menor distancia de Europa o

Norteamérica.

Las principales carencias del sector de la confeccion en Brasil son la gran informalidad
predominante, con numerosas empresas actuando al margen de la legalidad y la ausencia

de una red de distribucion suficientemente desarrollada.

Si bien, la competencia con la produccion local en confeccion es complicada, tanto por la
oferta existente como por el precio, en Brasil existe un nicho de mercado que concentra
a consumidores de grandes firmas internacionales y productos de lujo. Asi mismo, hay

una clase media y media alta con gran inclinacion al ‘consumo de marcas’.

Es en estos segmentos del mercado donde los productos peruanos pueden encontrar una

mejor acogida. (Aquije, 2005)

Existe un nicho de mercado muy interesante para el que quiera ingresar a Brasil, las
tiendas de productos élite requieren variedad de items exclusivos, por el alto poder
adquisitivo de sus clientes y por su demanda de productos unicos, los cuales es dificil

encontrar en china o india.

3.1.6.7 Precios

Brasil al ser uno de los paises mas poblados a nivel mundial y con grandes diferencias
entre las poblaciones del mismo, es un mercado diverso donde existen consumidores para
cada producto y se ve al vestuario desde dos puntos de vista diferente, como un bien de
primera necesidad o también como producto de consumo sujeto a tendencias de moda y

factores cualitativos de los consumidores, es por eso que se pueden encontrar desde
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prendas de vestir muy baratas de baja calidad, hasta los productos mas costosos de
disefiadores reconocidos mundialmente y marcas que han colocado sus tiendas en las

principales ciudades de Brasil especialmente Sao Paulo, Rio de Janeiro.

El precio del vestuario a partir del 2008 ha obtenido un leve crecimiento ya que los
productores en estos Ultimos afios han invertido en tecnologia, disefios, y lanzamientos
de mejores productos y, con el aumento de la poblacién aumenta la demanda de prendas
de vestir, por lo tanto, los precios de los mismos han sido constantes, el precio promedio

de una prenda en produccién es de 1.25 euros o 1.70 dolares. (Barber, 2010)

3.1.6.8 Consumidor

El consumidor brasilero tiende a demandar productos y servicios generalmente del
mercado “informal”. La mayoria de los consumidores estdn representados por una

poblacion joven entre 0 y 34 afios que corresponden a 62% de la poblacion total.

En los ultimos afios Brasil ha experimentado el aumento de consumidores de clase media
o clase C y, sin duda, es el sector de la poblacion que direccionard al pais, sus

caracteristicas son:

e Representan aproximadamente el 62% de la poblacion.

¢ En su mayoria son consumidores jovenes.

e Optimistas con relacion al futuro.

¢ Poseen tarjetas de crédito.

e Prefieren comprar en tiendas de la calle que en centros comerciales.

e Mas del 70 % de la clase C tiene una renta mensual de $450 - § 1800.
e Desean aprender espafiol y luego Ingles. (Proexport Colombia, 2009)

Las mujeres visten de acuerdo a la tendencia de moda de cada temporada, por lo que es
importante siempre destacar en los productos tendencias actuales pues las mujeres
siempre estan al tanto de ellas ya sea por revistas de moda, internet, ferias de moda

realizadas en Brasil.
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Las consumidoras tienden a gastar mas en ropa que en calzado, de la misma manera son

quienes tienen la ultima palabra para adquirir prendas para sus hijos o esposos.

Las preferencias sobre las marcas extranjeras a pesar de que en su mayoria confian en las

locales llegan a un 12% de la poblacion que adquiere marcas extranjeras.

La poblacion brasilefia es altamente consumista de ropa, casi el 80% de la poblacion
quiere comprar ropa nueva y se caracteriza por su predileccion por las marcas reconocidas

a la hora de comprar en busca de un elemento de distincion en su imagen.

% de encuestados que estdn de acuerdo

Lamayoria de vestuario que compro es para...

54%
..salircon la familia y amigos

...trabajar M Brasil
Russia
..usaen casa M India

M China
...parauso regular (eg.ropa interior,
calcetines)

...ocasiones especiales (eg. bodas, galas)

Figura 18. Momentos de uso
Fuente: Mckinsey, muestra 300 mujeres por pais

Los consumidores de Brasil generalmente usan el crédito para sus compras, en un estudio
por Mckinsey, sefiala que el 60% de las brasilefias afirmé que el crédito era la forma de
pago que siempre usan en un lapso de seis meses, para lo cual son un enganche perfecto

de las tarjetas de fidelizacion, con el objetivo de incentivar las ventas de los locales.

Al contrario de la gran masa de mercado con poco poder adquisitivo, que adquiere
prendas a bajos costos, también existen consumidores de un segmento de lujo, el cual es
un grupo pequeio que puede acceder a productos con precios realmente muy elevados,

estos consumidores estan en la parte sur del pais y, de la misma manera hay diversidad
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de nichos de mercado en este segmento de lujo que consumen gran variedad de productos

de alta calidad y precio.

Para el 2010 existian en Brasil 131.000 millonarios, con un valor superior al medio millén
en activos financieros. En Sao Paulo existen 8.712 domicilios con rentas superiores a
13.600 euros al mes. Mas el 82% de los brasilefios que buscan productos lujosos llegan

a realizar sus compras a Sao Paulo.

En este segmento la mayoria de compradores son 57% mujeres quienes gastan en una
visita a una tienda en promedio $1600, con un crecimiento del 17% anual en sus
consumos, este tipo de consumidores se encuentran en centros comerciales, clubes
descuento, centros minoristas y cadenas al por menor, se concentran en calles en las
cuales existen tiendas de un mismo producto como, vestidos de novia, lenceria, ropa

laboral o calzado.

En cada cuidad de Brasil existe una calle en la que se encuentran productos lujosos, en el
caso de Sao Paulo se hablaria de Rua Oscar Freire y de los Shoppings como Iguatemi,
Cidade Jardim, en Rio de Janeiro las grandes marcas estan en Ipanema, Fashion Mall de

Sao Conrado, shopping Leblon.

La estabilidad econdémica de Brasil y el alto crecimiento de los ingresos por familia que
anualmente se elevan, hacen que los consumidores siempre accedan a cubrir sus
necesidades de vestimenta de la mejor manera, hay que anadir que los consumidores de
ropa infantil va creciendo cada afio, en los diferentes segmentos de la poblacion. (Barber,

2010)

3.1.7 Tamaiio del mercado

Brasil es el quinto pais mas poblado del mundo, con una poblacion de 210, 525. 921

habitantes.
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7.85%
16 382 122
5-9 edad

Figura 19. Poblacion atractiva del mercado Clase C
Fuente: (Country Meters, 2016)

Ingresos: entre $450 y $ 1800.

Promedio Ingresos Clase C: $ 1125.
MERCADO EN DOLARES: 105 262 962 X 1125 = 118420832250 délares.

Precio promedio de prendas en produccion 1.7 ddlares.

3.1.8 Segmentacion del Mercado

0—4 anos |

5-9 anos Masculina

Ropa informal
10-14 afios Femenina

Ropa bafno
20-24 anos
25-29 ahos
30-34 ahos

Figura 20. Arbol de segmentacion 1

Primavera -
Verano

Salir con la
Familia y Amigos
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CLASEC

20-34 afios Masculino
Beachwear Ingresos 450
Femenino

Accesorios - Ingresos 1800

- Innovacion

Figura 21. Arbol de segmentacion 2

CLASE C
Hombres Ingresos 10 000
MILLONARIOS
' Mujeres 57% Ingresos 12 000 §
' Estabilidad

" Sao Paulo " Xvisitacentro
i)

Rio de Janeiro

Figura 22. Arbol de segmentacion 3

3.1.9 Competencia

El mercado de Brasil cuenta con un alto nivel de competitividad entre las empresas
nacionales, pues existen temas relacionados a diferencias salariales e incentivos fiscales
entre estados, debido a los bajos costos de produccion en otros paises como china, el
poder de los proveedores de Brasil decrece, pues la mano de obra en china es muy barata.
De la misma manera, se acceden a materias primas y tejidos del mercado internacional a

precios menores a los de su produccion nacional.

La industria Textil — confeccion presenta constantes cambios temporada tras temporada,
debido a que los consumidores cambian con mas rapidez sus preferencias, para afrontar
esos nuevos retos las empresas deben invertir en la creacion de nuevos productos e
innovacion, no solo en tendencias de moda, deben innovar en la manera de lanzar y

comercializar sus productos, para agregar mas valor a las prendas se invierten en
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herramientas de disefio, administracion de las marcas, distribucidén y administracion de

las empresas.

Para llegar de mejor manera a los consumidores, en Brasil cada vez se va generalizando
el concepto de Discount Apparel Retail, que son tiendas departamentales de bajo precio,
alto volumen de ventas, mas variedad de productos que se ajustan a las necesidades de

las temporadas como Wal-Mart, Costco, H&M o Primark. (Barber, 2010).

3.1.10 Tratamiento arancelario

Segun el acuerdo de complementacion econdmica, No. 59 y firmado en diciembre 2003,
tiene como objetivo principal sellar una alianza econémica entre el Mercosur y la
Comunidad Andina, con miras a la formacién de una gran area de libre comercio y un

paso relevante para el proceso de integracion de América del Sur.

Las importaciones estan sujetas al sistema de liquidacion de impuestos fijado por cada

uno de los estados de Brasil, en cascada en los que se encuentran:

e LI Impuesto a la Importacion: Para paises miembros del MERCOSUR, el arancel

aplicable es cero para todas las partidas consideradas.

e [.P.I Impuesto sobre productos industrializados, es acumulativo. Tiene como hecho
imponible el desembarque aduanero si el producto viene del exterior, el tipo general
aplicable varia entre 10% y 20%, sobre el valor aduanero mas el L1, si el producto
es destinado a la reventa o materia prima el importador, se obtendra crédito sobre
el impuesto pagado mediante la correspondiente nota fiscal o factura. Exentos

paises del MERCOSUR.

e ICMS.-impuesto sobre circulacién de mercancias y servicios. Son sujetos pasivos
personas fisicas o juridicas que realicen habitualmente operaciones de circulacion

de mercancias o prestacion de servicios de transporte interestatal e intermunicipal
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y de comunicacion, aun cuando las operaciones se inicien fuera de Brasil, el tipo

medio aplicable es el 18%.

e PIS/PASEP tipo medio aplicable es 1.65% y COFINS el 7.65%, Contribuciones

sociales.

Aparte de estos impuestos se deben tomar en cuenta otros como:

e Tasas portuarias.
e Almacenaje.

¢ Despacho.

e Bancarios.

e Transporte interno.

3.1.11 Oferta y Demanda

Oferta

La industria del vestuario representa el 46% del total de las empresas textiles, el 43% se
dedica a la vestimenta informal, el 10% a prendas deportivas, 8% ropa interior y el 27%

a las categorias restantes. (Barber, 2010)

Produccion por Tipo de Vestuario

B Vestimenta intormal
B Frondzss deportivas
B Ropa interior

W Utras

Fuente: SINDIVEST! IEMI

Figura 23. Produccion por tipo de vestuario
Fuente: (Barber, 2010)
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Tamaiio de las Empresas en Brasil

B Microy Pequenias
B Medianas

W Grandes

Fuente: SINDIVEST! IEMI

Figura 24. Tamafo de las empresas en Brasil
Fuente: (Barber, 2010)

La estacionalidad de la produccion mas alta se da para primavera — verano, que es cuando

se produce el 70% del total anual, correspondiendo el 30% restante a la temporada otofio

— invierno.

Porcentaje de Produccién por Temporadas

= Primavera — VYerano

B Otonoe— Invierno

Fuente: SINDIVEST! IEMI

Figura 25. Produccion por temporada
Fuente: (Barber, 2010)

Las empresas dedicadas al vestuario estan ubicadas al sureste y sur del pais en Sao Paulo
y Santa Catarina. El Sudeste de Brasil (Rio de Janeiro, Sdo Paulo y Minas Gerais),
destaca por los Polos Textiles de Americana, en el Estado de Sdo Paulo, que produce
tejidos planos y sintéticos; y Nova Friburgo, en el Estado de Rio de Janeiro, con una
elevada produccion de moda de playa y lenceria. El Noreste del pais se destaca por su

produccion de camisetas y pantalones vaqueros. (Barber, 2010)
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Distribucion Geografica de las Industrias Productoras de Vestuario

150

1900 W 530 Paulo

W Sur

® Sudeste sin 530 Paulo
B Centro Deste

B Noraste

B Morte

Fuente: SINDIVEST

Figura 26. Industrias productoras de vestuario
Fuente: (Barber, 2010)

Demanda

El consumo de prendas de vestir en Brasil es por hoy muy alto, ya que en los tltimos afios
ha crecido la poblacion, el ingreso mensual es mas alto que antes, los consumidores tienen
mas informacién al estar en uno de los paises referentes de la moda es por eso que

necesitan cada vez mas prendas de vestir para cubrir sus necesidades de vestido.

En Brasil en el 2008 mas de 18 millones de personas pasaron de pertenecer a las clases
sociales mas bajas llamadas E y D, a la clase social llamada C o clase media, la misma
que en la actualidad llega a 101 234 660 consumidores potenciales con un ingreso entre
$450 - $ 1180 dolares, en promedio el ingreso de $ 1125 dolares, con un precio promedio

de 1.7 dolares por prenda en produccion.

La expansion de la clase media ha significado un gran impacto en la industria del
vestuario Brasilefio, creando nuevas oportunidades para productores y distribuidores ya
sean de prendas nacionales o extranjeras, de acuerdo con un estudio de Fecomercio,
Federacion de comercio del estado de sao Paulo, las clases sociales B y C son las que mas
articulos de moda consumen, constituyendo el 51.6% de las ventas totales de la
produccién nacional, el 61% de los textiles consumidos en Brasil son producidos con
prendas naturales, especialmente algodon, fibra que explica el 53% de la produccion total

y es la ventaja comparativa de mayor importancia del sector.
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Las prendas con mas demanda en Brasil son el vestuario masculino, femenino, infantil,

ropa interior y pijamas, accesorios.

La ropa femenina sin duda ha reportado mas ventas a partir del 2008 que genero 9.7 mil

millones, representando el 41.75% del total de la industria.

La ropa masculina fue 7.9 mil millones siendo el 34.12% del valor de la industria y la

ropa infantil genero 5.6 mil millones representando el 24.40% del total de la industria.

e Vestuario femenino 41.75%.
e Vestuario masculino 34.12%.

e Vestuario infantil 24.40%.

Los sectores de mayor crecimiento son:

e Ropa interior y pijamas.
¢ Confeccion infantil.
¢ Ropa formal femenina y masculina.

e Ropa de deporte.

La tasa anual de crecimiento de la industria es de 4.7% entre el 2008 — 2013, esperando

llegar el 2013 a la cifra de 30.2 mil millones.
Las mas altas comercializaciones se dan en las zonas con mas poblacion, industria y poder
adquisitivo, en Brasil los estados mas representativos en estos aspectos son Sao Paulo,

Rio de Janeiro, Minas Gerais y Rio Grande.

3.1.12 Capacidad de produccion

Del total de productores el 70.6% son pequefias empresas con maximo 19 empleados,
26.4% son empresas medianas con empleados entre 20 a 99 y solo el 3% son grandes

empresas con mas de 99 empleados.
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CAPITULO 1V

4 RECOMENDACIONES PARA EL. MARKETING MIX
ENFOCADO AL MERCADO DE BRASIL

4.1 PRODUCTO

4.1.1 Caracteristicas de productos

Los productos del sector Textil-Confeccion que sean destinados al mercado de Brasil

deben:

Ser prendas de vestir que cubran necesidades del consumidor, deben ser disefiadas

con un tiempo prudente de un afio con ayuda de tendencias de moda.

e Las cartas de colores deben ser variadas y con colores pertinentes a cada segmento

y época de afio.

e Los materiales se los escogerd de un listado de materias primas aceptadas y

presentados en el presente estudio para que el ingreso sea mas agil.

e Los temas principales de inspiracion en colecciones de prendas deberian enfocarse
en las fiestas mas tradicionales, el futbol y la musica que son los temas muy

apreciados en este pais.
e Buscar diferenciadores en los productos ya sean con temas ecoldgicos, procesos
manuales, presentando una historia que haga que el producto sea facil de

posicionarse.

e Trabajar con cuadros de tallas brasilefios.
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e Crear prototipos para mostrarlos ya sea en ferias o, directamente a posibles

distribuidores o para estudios de consumidor.

Los productos que podrian acceder con mas facilidad al mercado brasilefio son:

e Ropa Femenina: Casual, Prontismo, Deportiva.
¢ Ropa Masculina: Casual, Deportiva.

e Ropa Infantil: Tejida, Deportiva, Casual.

Las fibras mas usadas para materias primas en Brasil son:

e Algodon.

e Poliester-Algodon.
e Viscosa.

e Poliamida.

e Acrilicos.

e Lycras.

e Seda.

e Lino.

Al conocer que Brasil se ha desarrollado en los ultimos afios en el sector de la moda, las
mipymes que deseen acceder al mercado deben hacer esfuerzos para complementar sus
talleres con un departamento de disefo, desde el cual el producto serd concebido por
medio de un proceso creativo, presentar colecciones completas méas no solo disefios

sueltos de una coleccion.

4.1.2 Marcas

Las marcas al ser signos que permiten identificar el nivel de calidad de un productor al
dar una promesa al consumidor y éste sea quien asocie el mensaje que se dard a conocer
por medio de historias, imagenes facilitando la eleccion en la compra asi asegurar la

rentabilidad del productor.
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Las mipymes deben tomar en cuenta los siguientes aspectos de construccion de marca:

Idioma, ya sea portugués, inglés.

e Imagenes asociadas a responsabilidad ecoldgica con diferenciacion en cada

segmento que puedan crear sentimientos en los consumidores.

¢ El uso de colores es muy importante y estos deben identificarse en cada segmento

de mercado.

e La marca debe ser una palabra de facil recordacion y que contenga valores que

hagan cumplir una promesa al consumidor.

e Crear una percepcion de como se quiere que el consumidor asuma la marca, con

atributos como:
Para una mejor recordacion de marca por parte de los consumidores, las marcas de las
mipymes para ingresar deberan constar de no mas de cuatro silabas, podrian ingresar con
su propia marca o caso contrario lanzar una marca exclusiva para el segmento elegido.

Algunas marcas que destinan su produccion a la demanda nacional son:

e LOLITA, Tricot.
¢ BOLZANO HANDBAGS.

VIAUNO, Shoes.
MORETTA, underwear.

e ABSOLUTTI, Tricot. e TRIFIL.
e JULIA, Tricot. e BRANDILI, infantil.
¢ MARRAIL

4.1.3 Slogan

Cada marca esta dirigida a un segmento especifico y, a partir del conocimiento del mismo

se puede crear un eslogan atractivo para dicho segmento, independientemente del lugar,
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lo mas importante es llegar al consumidor con una frase atractiva en la que la promesa
sea la que impacte, se debe tomar en cuenta que los consumidores brasilefios apoyan al
cuidado del medio ambiente, a continuacion ejemplos de marca y slogan por parte de
varias marcas brasilefias, se deben tomar en cuenta los valores de la marca para crear un

eslogan maés atractivo y enfocado al segmento.

4.1.4 Etiquetados

Requisitos de etiquetado controlados por la resolucion No: 2, 06/05/2008, aprobada por
el Reglamento Técnico sobre Etiquetado Textil. La entidad publica que estd a cargo es

el INMETRO.

Es necesario que conste:

¢ Indicacion del fabricante o importador del producto sin abreviaturas
* Nombre o razon social e identificacion fiscal del fabricante.

= Nombre o razon social del fabricante o importador.

e Pais de origen.

= No se acepta descripcion de bloques econdmicos.

e Composicion exacta de la tela o fibra:
» Composicion del producto textil en masa como un porcentaje.
» Laindicacion del pais de origen del producto.
* Informacion del cuidado de la prenda:
= Sobre la conservacion de lavado, blanqueado, secado, planchado y limpieza
profesional.
» Indicacion de tamafo:
= Tamafio de la pantalla: La simbologia de la informacién de cuidado de prenda

se presenta en la siguiente forma:
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7 Modo de Lavagem= Modo de lavado
A Alvejamento a base de Cloro = Utilizar Cloro

(O | Secagem =Secado a maquina
— Passadoriaa Ferro = Planchado
o Secagem a Seco = Secado a seco

Figura 27. Simbologia en etiquetas textiles
Fuente: (Pro Ecuador, 2013)

Composicion

e Fibra o filamento textil.- es toda materia natural de origen vegetal, animal o mineral,

asi como todo material quimico artificial o sintético.

e Las fibras o filamentos deberan ser indicados en forma veraz. Estd prohibida la
omision de fibras o filamentos existentes en el producto que deban constar

obligatoriamente en el enunciado de la composicion.

e EI nombre genérico de las fibras y/o filamentos vendrd acompafiado de los
respectivos porcentajes de participacion en masa de materiales textiles en el

producto, consignados en orden decreciente y en igual destaque.

e EI producto textil compuesto de dos o mas fibras, donde una de ellas represente,
por lo menos un 85% del peso total, podrd poseer su composicion por la

denominacion seguida de su composicion.

e Todo producto textil compuesto de dos o mas fibras y/o filamentos, en el que
ninguna de ellas alcance 85% del peso total, serd designado por la denominacion
de cada una de las fibras dominantes y de su porcentaje en peso, seguida de la
enumeracion de las denominaciones de las otras fibras que lo componen, en el orden

decreciente de su participacion.
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e Para la determinacidén de la composicion porcentual de materia prima, no seran
tenidos en consideracion los siguientes elementos:

= Soportes, refuerzos, entretelas, hilos de unién y de conjuncion, orillos, etiquetas,

aplicaciones, ribetes, vivos, bordes bordados, botones, guarniciones, forros de

bolsillos, forros de bombacha, cuellos, hombreras, pufios, pretinas, cintas de

pretina, elasticos, accesorios, cintas no elasticas, urdimbres y tramas de union

para colchas; agentes para dar cuerpo, estabilizantes, productos auxiliares del

teflido y estampado y otros utilizados en el tratamiento y acabado de productos

textiles.
Tabla 14. Principales fibras y filamentos textiles
M DEMOMIMACION DESCRIPCIOM DE FIBRAS ¥ FILAMENTOS
01 Lana Fibra del velon 0e OVelas o COrdero (LUVis anes)
o2 Alpaca, Llama, Camelio, Pelo y lana de los anmales alpaca, llama, camello,
Cabra. Cashmir. Mohair, cabra, cabra de Cachemira, cabra de Angora
Angora, Vicunia, Yac, imohair], consjo de Angora (angora), vicufia, yac,
Guanaco, Castor, Mutria, guanaco, castor, nutna.
precedida o no por la
expresion lana o "PELD"
a3 Pelo o crin, con indicacion | Pelo de otros animales no mencionados en los item
de |3 especie animal. 1y2
04 Seda Fitra obienida exclusivamente de larvas de
Insectos sericijenos.
05 Algodon Fitra cbienida de la semilla de la planta de algodon
[Gossyplum).
0a Capoc Fibra cbtenida del intericr de ka fruta del capoc
[Celba Pentandra)
av Lino Fibra obtenida de los talles del ling (Linum
Usitatissimurm).
] Canamo Fitra obtenida de los tallos de |a planta de canamo
[Cannabis Satha).
[uf] Yute Fitra cbienida del tallo de la planta Corchones
Olitorius v de la planta Corchorus Capsularns
10 Abaca Fibra cbtenida de |a cubserta de Ia hoja de la Musa
Textilis
11 Alfa Fitra cbtenida de las hojas de ka Stipa
Tenacissima
12 Cooo Fibra cbitenida de |a fibra del Cocos Mucifera
13 Retama o Giesta Fibra cbtenida del tallo del Cytisws Scopares o
del Sparbum Junceum.
14 Kenaf Fibra obtenida del tallo del Hibiscus C-annabinus.
5 Ramio Fibra cbtenida del tallo del Boshmeria Nivea y de la
Boshrneria Tenacissima.
18 Ssal Fibra cbtenida de las hofas del Agave Sisalana.
17 Sunn (Bis Samnin) Fiora proveniente del liber de la Crotalaria Juncea.
18 Anidex Fiora formada de macromoleculas neares que
presentan, por lo menos. el 50% en peso de uno o
mas esteres de alcohol monohidnco y acido
acrilico.
14 Henegquen (Ter Henequen) | Fibra proveniente del Agave Fourcroides
20 Maguey [Quarter Maguey) | Fibra proveniente del hiber del Agave Cantala.
g Walva Fibra proveniente del Hibiscus Sylvesires
22 Carua [Caroa) Fibra proveniente del Mioglarovia Variegata
23 Guaxima Fibra proveniente ded Abutilon Hirsutum
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24

Tucsmm

Fibra proveniente del fruto del Tucsma Bactris

Pita (Piteira)

ldem que & Agave Americana

24

Acetato

Fibra de Acetato de Celdosa en la cual al menos
del 82% pero al menos el 743 de los grupos de
hidraxilo son acetilados.

27

Algnato

Fibra obtenida a partir de las Sales Metalicas de
Acido Abginico.

23

Cuprarmonio (Cupro)

Fibra de celhdosa regenerada obtensda mediante el
procedimiento cuproamoniacal.

29

Modal

Fibra de cehdosa regenerada obtenida mediants
procesos gue le confieren alta tenacidad y alto
madulo de elasticidad de humedad. Estas fibras
deben ser capaces de resistir cuando humedas una
canga de 22 _5q aproximadamente por tex. Bajo esta
carga la elongacion en el estado hiemedo no debe
ser superior 3l 159%.

a0

Proteica

Fibra cbienida a partir de sustancas proteinicas
naturales, regeneradas y establizadas por (3
accion de agentes guimicos.

N

Triacetato

Fibra de Acetato de Celdosa donde por ko menos
02% de los grupos hidraxilos son acetilados

3z

Wiscosa

Fibra de celhdosa regenerada obtensda mediante el
procesc viscosa para fibra continua v discontinua.

33

Acrilica

Fibra formada por macromoleculas lineales que
presentan por lo menos un B5% en peso en su
cadena de acrlonibrlo.

3

Clorofibra

Fitra formada de macromoléculas Fneales que
presentan en la cadena mas de un 50% en peso de
monomeno de vinilo o clomuro de vinilo

£
L]

Fluorcfibra

Fibra compuesta de macromoleculas lineales,
obtenidas a partir de monémeros alifaticos
fiuocrocarbonados.

Auramid

Fibra en que la sustancia constituyente s wna
poliamida sintética de cadena en la que wn minimo
de 85% de uniones amidicas se hacen
directamments en 2 anilos aromaticos.

ar

Poliamida

Fibra formada de macromoleculas Eneales que
tienen en la cadena grupos funcionales amidicos
recimTentes

33

Poliéster

Fitra formada de macromoléculas lineales
conteniendo por lo menos un B5% en peso de su
cadena de un ester de un diol y Scido tereftilico

39

Paobetileno

Fibra formada de macromoleculas ineales
saturadas de hidrocarburos alifaicos no sustiluidos.

20

Polipropileno

Fibra formada de macromoleculas ineales de
hidr-::vu:.arbuln:-s- alifaticos saturados, donds uno de
cada dos atomos de carbono tiene un grupo metilo
no sustituido en posicion isotactica sin
substiluciones ulteriores.
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41 Policarbamida Fibra formada de macromoléculas Fneales que
tienen en la cadena el grupo funconal urea
recarments.

42 Papoula San Francisco Canamo Brasdeno.

43 Poluretano Fibra formada de macromoléculas Fneales que
presentan en la cadena el grupo fimcional uretano
recurmente.

L2 Vinial Fibra formada de macromoleculas lineales cuya
cadena esta constituida de alcohal polivinilico con

_ diferentes niveles de acetilacion.

45 Trivinilo Fibra formada de un terpolimenn de acrlonitrilo, un
mondmero vinilico dorado v un tercer mondmero
vinilico, ninguno de los cuales representa mas del

_ 50% de la composicion,_en peso.

44 Elastodieno Fibra elastica compuesta por poliisoprena natural o
sintético, o compuesta por uno o mas dienos
polimerizados, con © sin uno 0 Mas Mondmeros
vinilicos, ka cual, estirada tres weces su kongitud
iniczal, la recupera rapidamente cuando
desaparece |a solicitacion

47 Elastano Fibra elastica compuesta con por ko menos 85% de
en peso de poliuretano segmentado, |3 cual,
esfirada tres veces su longitud micial, la recupera
rapidaments cuando desaparece ka solicitacion.

44 Vidrio Testil Fiora hecha de vidrio.

44 El nombre comesponde al | Fibra obienida con materiales natwrales, anificiales

material del cual esta 0 sintéticos.
compuesta ka fibra, por

ejemplo: Metal (metalica

metalizada), asbesto,

papel, precedidos o no de

a palabra “hile” o “fibra”

50 Modacrilico Fibra formada por macromoléculas lineales que
tienen en su cadena mas del 50% y menos de 357%
en peso de estructura acrilenitrilica

L Limeal Fibra celulosica obtensda por un proceso de hilatura
en solvente organico.

Fuente: Reglamento técnico mercosur de etiquetado de productos textiles

4.1.5 Empaques

Para disefiar un buen empaque se debe conocer que €ste se usa inicamente para la unidad
de venta, es decir, para el producto en el punto de venta en 6ptimas condiciones, es lo que
debe atraer al cliente ya sea por su disefio, dependiendo de la categoria de producto y

segmento o también por su utilidad.

El empaque necesariamente debe cumplir funciones como:

e Funcion de Proteger, la mayoria de productos tienen la necesidad de protegerse de

riesgos que puedan afectar su presentacion y vida util, desde que es fabricado hasta
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su destino final, los factores que pueden afectar a un producto como cortes,

abolladuras, decoloracion.

Cuando el empaque ha protegido varios de los enunciados anteriormente, se puede
decir que, no solo ha protegido al producto, también lo ha hecho al consumidor ya

que el mismo lo recibe con la misma calidad, color, textura, peso.

Funcion Comercial: Es importante destacar que el empaque debe ser a gusto del
consumidor y no del propio, pues al estar dirigido al mismo es mas probable que la

compra sea efectiva.

Es en esta funcion donde se debe elegir los materiales, los cuales seran materia
prima para el empaque, para esto existen opciones como por ejemplo, en papeles
hay la posibilidad de escoger entre Glassine, Imitacion del Pergamino, Pergamino

vegetal, Papel de seda, Papel al sulfito para envolturas, entre otros.

Envolturas de Celofan y de Plasticos, Envolturas a base de peliculas de aluminio.

Bolsas de papel al sulfito, de papeles Kraft, papeles a prueba de grasas, de plasticos

o de aluminio.

Cajas de Cartulina, o carton plegable, Cajas de Carton corrugado, o de carton

plastico.

Hoy por hoy, el empaque representa una estrategia importante y es por €so que se
debe poner atencidon en su disefio para que cumpla la funcion de atraer a los

consumidores a la compra.

Funcion Social: El empaque debe cumplir con el ser humano al cuidar que no esté
hecho por materiales con quimicos que amenacen la salud de las personas, de la

misma manera, para el medio ambiente no deberia causarle dafo y este aspecto es
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importante en el mercado brasilefio puesto que cada vez son mas los consumidores

que aprecian que las empresas cuiden el ambiente. (Villamizar, 2003)

4.1.6 Garantias

Para determinar las garantias que un productor puede entregar a un distribuidor o al
consumidor final en Brasil, es importante llegar a un acuerdo, en caso de existir un
distribuidor, es él quien se hace cargo de la garantia ante el mercado y de la misma manera
las mipymes son las que ponen las garantias ante un distribuidor por las prendas que

puedan presentar ciertos problemas.

Los productos que seran enviados al mercado brasilefio deben ser rigurosamente
revisados antes de la exportacion, para lo cual en los diferentes talleres debe existir el
proceso de control de calidad, tanto para la revision de materias primas asi como en el
proceso del mismo producto, para evitarse problemas con devoluciones que por ser desde

otro pais, costaria mucho hacerlo.

Al consumidor final hay que seducirlo con la mejor calidad y garantia de cada uno de los
productos, de esa manera no solo se repite la compra, sino que se gana posicionamiento

de marca.

Otra de las garantias que son importantes para llegar a otros destinos son, el cumplimiento
de entregas de pedidos a tiempo, este tema es realmente importante para evitarse
problemas en la exportacion y el tiempo preparado para llegar a la vitrina de un canal de

distribucion elegido.

Las garantias también estan ligadas al precio acordado, tanto para la exportacion como
para el consumidor final, de esta manera las personas que compren sabran que hay

seriedad e interés en poner los productos en Brasil.
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4.2 PRECIO

4.2.1 Analisis v propuestas

Previo al haber analizado el mercado brasilefio, especialmente en sus ingresos por
segmento, se puede determinar los precios con los que se podran manejar a cada uno de
ellos, es decir, dependiendo del segmento, conociendo sus gastos en ropa y formas de
pago, se podria proponer precios con los que cubrir los costos de la empresa, asi como el
rango de utilidad que se otorgara al distribuidor y punto de venta directo, también hay
que tomar en cuenta los de la competencia para no entrar en una guerra de precios que
seria fatal para los productos, lo interesante seria conjugar en el producto las ventajas

competitivas y el precio.

Lo importante siempre es no perder, ya que la idea de salir a otros mercados es para dar
un crecimiento econdomico a las empresas y posicionar cada una de las marcas de las
mipymes del sector textil-confeccion, todo depende de los objetivos planteados por cada

uno.

43 PLAZA

4.3.1 Canales de Distribucion

En Brasil la mayor parte de distribucion de prendas textiles a los consumidores finales,
se lo hace de manera mas informal que en la mayoria de paises donde existen almacenes
o tiendas departamentales que son lideres en el mercado, es por tal razéon, que uno de los
canales de distribucion que ha ido aumentando su cuota del mercado son los almacenes

minoristas, las mismas que estan aplicando estrategias de las grandes cadenas como:

Tarjetas de fidelizacion.

Aumentando sus puntos de ventas en areas de clases media y altas.

Descuentos por temporadas.

Aceptan tarjetas de crédito.



96

Ejemplos de esto estan: C&A, Lojas Renner y LOjas Riachuelo, ante esto y con precios
mas bajos, Extra y Carrefour no han podido competir ante las estrategias de ventas

minoristas.

En Brasil los canales de distribucién mas comunes y viables para ropa son:

e Grandes Almacenes.

e Tiendas especializadas.

e Comercio minorista.

e Pequenas cadenas.

¢ Tiendas independientes.

o Cooperativas e instituciones de gobierno.

e Almacenes propios con venta directa al consumidor final.

La figura del mayorista tiene poco peso a contrario de los grandes distribuidores

especializados que son quienes mueven mayor cantidad de prendas en Brasil.

MIPYMES / IMPORTADORES

i . PEQUENDS
GRANDES MINORISTAS MINORISTAS COBPERATIVAS
BEANL S ALMALEND MAYORISTAS PI:DLIJ_jN,\S INSTITUCIONES DE
TIENDAS CADENAS GOBIERNO
ELE R TR TIENDAS INDUSTRIAS
INDEPENDIENTES

Figura 28. Canales de Distribucion
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A pesar de un esquema para la distribucion de prendas. En Brasil también existe una y
muy importante forma de llegar a los consumidores por parte de grandes empresas que
integran su produccion desde el hilo, tela y confeccion, también son distribuidores de sus
productos por medio de almacenes de fabrica, diferenciando ya sea al consumidor final y

mayorista por sus precios.

Ante el eficiente manejo de la cadena de distribucion de grandes empresas, las tiendas
minoristas se ubican en centros comerciales, clubes de descuento, centros minoristas y

cadenas al por menor.

Los mayores minoristas obtienen su mercaderia por medio de importadores /

distribuidores.

Los grandes almacenes locales y tiendas de cadenas minoristas, importan directamente
sus mercaderias de diferentes lugares del mundo, pues prefieren no tener tantos

intermediarios para proporcionar precios mas bajos a los consumidores.

Los minoristas pequefios compran a los grandes importadores, aumentando un

intermediario en su cadena y por ende el precio del producto.

Por la ubicacion de las tiendas, en Brasil es muy popular agruparlas en sectores y por
categoria de productos, es asi que, es habitual que en una misma calle se encuentren
tiendas de un mismo producto como: vestidos de novia, lenceria, calzado, ropa laboral,
etc. También sucede que en cada ciudad existe una calle y centro comercial en las que se

concentran las mejores y mas caras tiendas.

4.3.2 Transportes

Para acceder a Brasil con exportaciones, se lo puede hacer ya sea por via aérea que
representa mas movimiento en el tema, sin embargo, hay varias opciones logisticas para

llegar a Brasil con productos destinados a este mercado.
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Maritima

Es la mas utilizada en las operaciones de importacion de Brasil, inclusive aquellas
procedentes de paises que tienen frontera con el pais, como la mayoria de los

sudamericanos.

La preferencia de los exportadores e importadores por la via maritima se basa en ventajas

de costo, especialmente cuando se trata del transporte de gran cantidad de mercancias.

Las empresas maritimas brasilefias son representadas por una red de agentes, que en
Brasil se denominan agencias maritimas, localizadas en las principales capitales, y que
estan autorizadas a negociar los fletes con los exportadores e importadores y a emitir los

conocimientos de embarque y los documentos relativos a las mercancias embarcadas.

Navieras

«MSC

«Maersk Line

«Hamburg Sud «Principal puerto de salida: Puerto Limén
'CI\_(I*"\'.C'GD(I /Delmas «Tiempo de transito : 23 — 30 dias

*Mitsui OSK L. MOL Principales destinos: Santos, Suape, Rio Grande, Itajai,

- o T . .
Happag Lloyd Paranagua, Rio Janeiro.
«Evergreen
«CSAV ] ]
«Frecuencia: semanal (miércoles y viernes segiin
Consolidadores naviera utilizada)

«Oceanica Int.
«Ambos Mares
«Mundo Trans
«Aimi Cargo
«Rex Cargo
«(entre otros) Fuente:

Informacién suministrada por las navieras, y SIL

*Escalas: 2: KingstonJamaica, o Cartagena

Colombia, o alglin puerto Panama

Figura 29. Transporte maritimo
Fuente: Navieras y SIL

Aérea

Su gran ventaja es la rapidez, pero el costo es mucho mas alto en relacion al maritimo.
Existen diversas compafiias aéreas que realizan el servicio de carga aérea internacional

del exterior, para practicamente cualquier destino dentro del territorio brasilefio,
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destacandose las empresas de encomienda expresa (courier) que, ademas de documentos,

también pueden transportar pequeiias encomiendas.

La mayoria de las empresas aéreas brasilefias es miembro de la International Air
Transport Association (IATA) o de la International Civil Aviation Organization (ICAO),
razén por la cual, son obligadas a cobrar las tarifas de flete acordadas y que deben ser

mencionadas en el conocimiento embarque, denominado Airway Bill - AWB.
Para destinos localizados en las regiones Norte, Nordeste y Centro Oeste del pais, habra

necesariamente transbordo en aeropuertos del centro sur del pais, como Viracopos (Sao

Paulo) o Galeao (Rio de Janeiro), lo que se traduce en un tiempo mayor de viaje.

Oferta logistica exportacion via aérea

» American A. » Fed Ex . Dc‘3 a 5 dias

« Continental A « DHL (segin proveedor » Todos los dias

» TACA + Fast Cargo o) (seglin proveedor
i

« COPA + Rex Cargo i

- DELTA - Expeditors

*» AVIANCA + Otros

Fuente:

Informacion suministrada por las empresas y Sistema Integrado de Logistica de PROCOMER.

Figura 30. Transporte aéreo
Fuente: PROCOMER

Por carretera

Teniendo en cuenta que casi todos los paises sudamericanos tienen fronteras terrestres
con Brasil, el transporte por carretera surge como una opcion natural en el comercio de la

region.
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Existen diversas rutas terrestres y empresas especializadas, que transportan cargas desde

los paises de la costa del Pacifico hasta los destinos brasilefios.

En el ambito del Mercosur, el avance de la unidon aduanera entre los paises miembros
facilita la logistica de transporte entre Brasil, Argentina, Uruguay y Paraguay. Las
empresas autorizadas transitan con un documento denominado Manifiesto Internacional
de Carga (MIC), que permite el transporte de cargas en las carreteras de los paises

miembros.

Es importante destacar que el importador brasilefio, en el transporte por carretera, puede
hacer el despacho de la mercancia en la frontera, donde existen puestos aduaneros

avanzados de la Secretaria de la Ingresos Federal.

Todas las empresas transportadoras que utilizan las rutas terrestres suramericanas deben
contar con la autorizacidon, respetando las normas del Acuerdo sobre Transporte
Internacional Terrestre (ATIT), firmado por los paises de América Latina. En Brasil, el
organo regulador y controlador de esta actividad es la Agencia Nacional de Transportes

Terrestres (ANTT, 2016) (www.antt.gov.br).

Seguro internacional de carga

La contratacion del seguro internacional de carga es realizada generalmente por el
importador, y no es obligatoria. Por razones de seguridad comercial y financiera, sin
embargo, las empresas prefieren contratar el seguro y la emision de la respectiva poliza

con empresas aseguradoras brasilefias.

La contratacion puede ser realizada directamente con la compafiia aseguradora, sin

intermediacion de corredor, que en este mercado desempefia un rol opcional.

El exportador debe informar al importador, antes del embarque de las mercancias, todos
los datos de la carga, para que sean formalizadas en la empresa aseguradora las

informaciones referentes a las coberturas de carga, dependiendo de los tipos de transporte.
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El valor de la prima del seguro depende de la categoria de la cobertura contratada, que

puede ser:
e Port to Port: del puerto de origen al puerto de destino.
o Warehouse to Warehouse: del almacén aduanero de origen hasta el de destino.
e House to House: logistica completa, de puerta a puerta.
IMPORTANTE: el valor de la prima del seguro, junto con el flete y el valor aduanero

FOB, componen el valor aduanero que va a servir como base de célculo para pagar los

tributos de Importacion. (Invest Export Brasil, 2010)

4.4 PROMOCION

4.4.1 Promocion Comercial

4.4.1.1 Ferias y exposiciones en Brasil

Durante todo el afio en Brasil existe la posibilidad de visitar y participar de ferias y
exposiciones dirigidas a diversos sectores de la produccion, especialmente del textil-
confeccidn, estas ferias se realizan en las principales ciudades, en las cuales existe la

posibilidad de participar ya sea como expositor o visitante.

El Ministerio de Relaciones Exteriores coloca a disposicion un sistema de consulta en el
que es posible identificar las ferias que se realizan en el pais segun diversos atributos:
sector economico de actividad, unidad de la federacion donde se realiza, institucion
promotora de la feria, amplitud (internacional, nacional, regional, de estados o

municipal), nombre de la feria y periodo en el que se realiza. (Brasil Globalnet, 2016)

4.4.1.2 Misiones comerciales a Brasil

Las Embajadas y Consulados brasilenos, asi como las Camaras de Comercio y el

Ministerio de Relaciones Exteriores (MRE), con apoyo de otros 6rganos y Ministerios
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ponen a disposicion de las entidades gubernamentales y privadas de los diversos paises

que deseen organizar una mision comercial a Brasil.

Normalmente la organizacion de la mision es coordinada entre las entidades similares de
Brasil y del pais de origen como: son las Camaras de Comercio y las Asociaciones de
Industria, contando con el apoyo de la Embajada brasilefia y de la representacion

diplomatica del pais en Brasil.

Viajes de negocios

Después del contacto inicial con los eventuales y potenciales importadores brasilefios, el
exportador extranjero debe evaluar seriamente la posibilidad de un viaje a Brasil, para

establecer contacto directo con el suministrador.

Antes del viaje, deben ser tomadas algunas medidas por parte del empresario, para que

resulte mas productivo su paso por Brasil.

Ademas de las gestiones normales, como elaborar previamente una lista de precios de
productos de competidores en el mercado brasilefio, llevar muestras y catadlogos de los
productos que se desea exportar, llevar tarjetas de visitas y gestionar con antecedencia

reservas de hoteles y vuelos, el exportador debe tener presente tres aspectos importantes.

¢ Visa de entrada: Brasil no exige visa a los ciudadanos de los paises de América del
Sur que lleguen a trabajar o a pasear por un periodo de hasta 90 dias, siendo
permitido el acceso mediante la presentacion del documento de identidad civil
emitido por el pais de origen. En el caso de los demads paises, existe la necesidad

de pasaporte, pero para muchos tampoco se exige visa por determinado plazo.

e Vacunacion: el Gobierno brasilefio exige el certificado internacional de vacunacion
contra la fiebre amarilla, para viajantes de los paises que tienen territorio en la

region amazonica.
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e Carta de invitacion: la concesion de visa para viajes de negocios a Brasil exige, por
lo general, la presentacion de una carta de una empresa brasilefa dirigida al servicio
consular, con firma reconocida, explicando claramente el objetivo del viaje. (Invest

Export Brasil, 2010)

4.4.2 Promocion de ventas

Las mipymes interesadas en llevar sus productos al mercado brasilefio, deben ofertar sus
productos de diferentes maneras, ya sean exponerlo en ferias, exposiciones, catalogos,
etc. También deben invertir en sus promociones de ventas, ya que estas pueden ser muy

atractivas que se conviertan en un factor decisivo para hacer la venta efectiva.

En la estrategia de venta que cada productor tenga debe tomar en cuenta los siguientes

aspectos:

e Estructuracion de red de asistencia técnica eficiente y accesible.

¢ Suministro de informaciones detalladas sobre el producto.

o Establecimiento de canal de comunicacion eficiente con los consumidores (por
teléfono o Internet) para aclaracion de dudas sobre el funcionamiento de los
productos y solucioén de problemas relacionados con defectos de fabricacion.

e Desarrollo de campafias de promocion comercial que destaquen estos tres
elementos anteriores y que refuercen, en la mente del consumidor, la preocupacion

que la empresa tiene en garantizar su satisfaccion. (Invest Export Brasil, 2010)

La promocion de venta de los productos debe enfocarse en las ventajas del producto frente

a la competencia, garantizando su uso y garantia.
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4.4.3 Publicidad

4.4.3.1 Publicidad y marketing en Brasil

El exportador extranjero puede contar en el mercado brasilefio con una serie de vehiculos
publicitarios, de promocidon comercial y marketing, especialmente orientados al mercado

al que desea llegar, cualquiera que sea la region del pais.

Existe una extensa variedad de empresas especializadas en estas actividades que pueden
ser identificadas por medio de las embajadas y consulados brasilefios en el exterior, o
inclusive por medio de las representaciones diplomaticas del pais del exportador en

Brasil.

Es una estrategia de gran utilidad especialmente para empresas que cuenten con mayor
volumen de recursos financieros para promover sus productos. (Invest Export Brasil,

2010)
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CAPITULO V

S CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La mejor manera de enfocarse en el mercado Brasilefio con productos de las
mipymes, es realizando un estudio del mismo, segmentandolo para ser mas

asertivos en las decisiones a tomar.

Para realizar productos de vestir enfocados en este mercado, se necesita tener mas
variedad de materias primas en Ecuador, con el fin de diversificar los productos a

la demanda de Brasil.

Hay que tomar en cuenta que Brasil es una de las capitales mundiales de la moda,

y por ello, la gente estd mas informada sobre tendencias y materiales.

En Brasil existe gran variedad de mercados a los que se pueden enfocar las

mipymes.

Ecuador mantiene poca relacion comercial con este pais en el tema textil-
confeccidon, sin embargo, existen tratados de libre comercio que se pueden

aprovechar.

Para llegar con productos desde Ecuador, en Brasil existe una gran variedad de
grandes importadores, los cuales se encargan de colocar los productos en un canal

de distribucion.

Las mipymes deben invertir en maquinaria, operarios, investigacion del

consumidor, disefio que son factores fundamentales para llegar a Brasil.
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Los precios de los productos deben cubrir los costos totales de las empresas, con el
objetivo de ingresar al mercado brasilefo, para lo cual se deben hacer ajustes de

precios.

Hacer los respectivos andlisis financieros de cada mipyme, es importante para
conocer el estado y saber si cada empresa estd en capacidad de hacer inversiones

para aumentar su produccion con el fin de exportar.

RECOMENDACIONES

Hacer investigacion del mercado a dirigirse.

Siempre conocer a que consumidor se va a dirigir con los productos.

Contratar personal calificado para mejorar el disefio y confeccion de las prendas,
ya que se pueden producir grandes pérdidas al no tener buena confeccion de las

prendas.

Es recomendable, al entablar citas de negocios en Brasil, llevar muestras, tener una
web completa de informacion en varios idiomas entre éstos el portugués, asi como

ir acompanado de una persona que tenga el total conocimiento del negocio.

Es importante dar garantias a los compradores, los mismos deben estar muy claros

al momento de hacer el negocio, especialmente en la parte financiera.

La exposicion ante los futuros clientes, debe ser objetiva, breve, clara y, si tuviera
que hacer una exposicion técnica, no sea excesivamente didactico, pues se supone

que el cliente también entiende sobre el producto que desea comprar.

No se debe sobrepasar los ofrecimientos de pedido que no se podran cumplir,
respetar tiempos de entrega y sobretodo que los productos sean tal como las

muestras.
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e Tener todos los documentos necesarios en regla, respetar tiempos y formas de pago.

e En laactualidad, a pesar de que el dolar ha incrementado el precio de los productos
y frente a la caida del real brasilefio, es importante destacar que, habra que buscar
diferenciacion en los productos y el buen manejo de estrategias, tanto en la
construccién de marca como en canales de distribucidn, asi como un punto clave,
la segmentacion, buscar nichos de mercado en los que el precio no sea mas relevante
que el producto y todo lo que en él concierna, al ser mercados grandes existen mas
posibilidades de encontrar nichos en los cuales posicionar los productos

ecuatorianos del sector Textil-Confeccion.

e A pesar de que Brasil esta sufriendo una crisis econdomica, es importante destacar
que al ser una capital de moda y al tener una poblacion mas grande, hay
oportunidades de ingresar a mercados de clases con mayor poder adquisitivo con

estrategias de diferenciacion en los productos.
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