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nacional como internacional. Asi, Espafia se convierte en un importante centro de distribucion
para todo el territorio europeo.

2.2 Acceso Maritimo

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

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

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

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

2.3 Acceso Aéreo

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

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

En segundo lugar se encuentra El aeropuerto de Barcelona, estd ubicado al Suroeste de la
ciudad y conectado estratégicamente con el puerto de Barcelona, el consorcio de la zona
franca y uno de los parque industriales y logisticos mas importantes de Espaiia.
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los primeros afios existieron normas distintas para productos agricolas, industriales, textiles,
carbon y acero. Actualmente, solo existe un reglamento del SGP para todos los productos y las
restricciones cuantitativas se eliminaron desde 1995.

A la fecha, existen tres regimenes preferenciales’:

1. Régimen General: otorga acceso preferencial al mercado de la Union Europea a los
productos originarios de 179 paises y territorios beneficiarios, eliminando o reduciendo
aranceles aplicables a la importacion de dichos productos. La cobertura es de 7,200 productos,
siendo la mayoria de estos productos agricolas y pesqueros.

2. Régimen especial de Estimulo de Desarrollo Sostenible y la Gobernanza : conocido como
SGP PLUS, que ofrece preferencias adicionales a los mismos 7,200 productos del Régimen
General de paises con economias pequefias y vulnerables que hayan ratificado y aplicado
efectivamente Convenciones Internacionales sobre desarrollo sostenible, derechos laborales y
buena gobernanza.

3. Régimen Especial para Paises Menos Adelantados, también conocido como EBA (Siglas en
inglés de Everything but Arms), otorga acceso libre de aranceles para todos los productos
originarios de los 50 paises mas pobres, exceptuando armas y municiones.

El SPG+ se configura como un mecanismo preferencial condicional, en la medida en que
establece un trato preferente para una serie productos provenientes de paises considerados
vulnerables, que deben cumplir con una serie de criterios, consistentes en la ratificacion de un
conjunto de instrumentos internacionales, su respeto y aplicacion, para poder ser beneficiarios
de sus ventajas.

Los paises en desarrollo que son vulnerables por su falta de diversificacién y su insuficiente
integracion en el comercio mundial y, al mismo tiempo, asumen responsabilidades especiales
como consecuencia de la ratificacion y aplicacion efectiva de los convenios internacionales
sobre derechos humanos y laborales, proteccion del medio ambiente y gobernanza, deben
poder contar con preferencias arancelarias adicionales, destinadas a fomentar el crecimiento
economico y, de este modo, responder positivamente a la necesidad de desarrollo sostenible.

En el caso de que las partidas arancelarias de articulos de viaje y marroquineria cumpla con la
regla de origen, entonces podra exportar hacia el mercado europeo con un ARANCEL DEL 0%
bajo el régimen del SGP+ (Sistema General de Preferencias). De lo contrario, se tendra que
exportar por NMF (Nacion Mas Favorecida), es cual establece el rubro arancelario varia de 0%
hasta 10% a mas, dependiendo del tipo de producto. En el caso de Nicaragua, las
exportaciones hacia cualquier pais de la Unién Europea se benefician del régimen SGP+, a
como se observa en la siguiente tabla.

* Fuente: Infocentrex
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http://echa.europa.eu/home_es.asp

. Empaque y Embalaje. El empaque y embalaje utilizado para el transporte del producto
debera ser amigable con el medio ambiente (reciclable, reusable, etc.). Las Directivas 94/62/EC
y 2000/29/EC establecen los lineamientos a seguir por el empaque y embalaje utilizado en
productos que ingresaran a la Unién Europea, incluyendo el embalaje de madera. Este deberd
tener el volumen y peso minimo para mantener la seguridad del producto. El tipo de embalaje,
el tamafio, el espesor, el color de la caja, asi como la indicacién del contenido debera
acordarse con el cliente al realizarse el pedido.

El calzado y articulos de cuero usualmente es son empacado en cajas individuales para cada
par, y entre 12 a 18 pares por caja master. El calzado y articulos de cuero barato de plastico o
textil se empacan usualmente en bolsas plasticas o a granel. Se recomienda que el embalaje
sea lo suficientemente amplio como para evitar que las cajas se raspen entre si. Para proteger
las superficies de cuero debe de envolverse cada zapato en papel de seda o de fieltro. En
algunos se rellena la parte delantera del calzado y articulos de cuero con papel.

Para mayor informacion consultar:
= Directiva relativa a los envases y residuos de envases,
http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=CELEX:31994L0062:ES:HTML

« Directiva relativa a las medidas de proteccion contra la introduccion en la Comunidad
de organismos nocivos para los vegetales o productos vegetales y contra su
propagacion en el interior de la Comunidad,

http://eur-lex. europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=CELEX:22000L0029:E5:HTML

« El uso de DMF (Dimetilfumarato) en el Empaque de Calzado y articulos de
cuero. Algunos consumidores en paises europeos como Francia, Polonia y el Reino
Unido, han tenido problemas de irritacion en la piel por posibles residuos de DMF
{Dimetilfumarato) en el calzado y articulos de cuero. La Directiva 2009/251/EC
recomienda la prohibicién del ingreso a la Unién Europea de productos que hayan sido
tratados o contengan este biocida. El uso de DMF es uno de los principales motivos de
rechazo para la entrada de calzado y articulos de cuero a la Unidn Europea.

Para mayor informacion consultar el siguiente enlace.
http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=0J:L:2009:074:0032:0034:EN:PDF

« Responsabilidad por los Productos Defectuosos. La responsabilidad por los productos
defectuosos es establecida en la legislacion para asegurar un alto nivel de proteccion
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Reglamento por el que se establecen disposiciones de aplicacidn del Reglamento (CE) n
0 338/97 del Consejo relativo a la proteccion de especies de la fauna y flora silvestres
mediante el control de su comercio.

http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=0J:L:2006:166:0001:01:ES:HTML

Gases Fluorados de Efecto Invernadero. El Reglamento EC 842/2006 establece un
marco regulatorio para la reduccion de algunos gases fluorados de efecto invernadero
cubiertos por el Protocolo de Kioto. Dicha disposicion prohibe el uso de
hidrofluorocarburos (HFC), perfluorocarburos (PFC) y hexafluoruro de azufre (SF6) en el
calzado y articulos de cuero.

Para mayor informacion consultar el siguiente enlace:

http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=0J:L:2006:161:0001:0011:E5:PDF

Cuotas. Existen algunas restricciones cuantitativas a la importacién de cierto tipo de
calzado y articulos de cuero originario de China o Taiwén. Los cddigos arancelarios
afectados por esta medida incluyen los siguientes: 6402.991, 6403.51, 6403.91,
6403.991, 6404.11.000 y 6404.19.000. Sin embargo, esta medida no aplica al calzado y
articulos de cuero y articulos de cuero originario de América Latina y el Caribe.

Equipo de Proteccidn Individual. La Directiva 89/686/EEC regula todos los productos o
partes de productos usados como equipo de proteccion individual. En ella se
establecen los estandares esenciales a cumplir por los productos para proteger la salud
y seguridad del usuario. Algunos articulos requieren certificacion antes de ser
comercializados en el mercado europeo.

Los siguientes son estandares aplicables al calzado y articulos de cuero de proteccién:

EN 150 20344: Métodos de prueba para calzado y articulos de cuero (requisitos
generales)

EN ISO 20345: Calzado y articulos de cuero de seguridad con puntera protectora, capaz
de resistir un choque de hasta 200 julios.

EN ISO 20346: Calzado y articulos de cuero de proteccion con puntera protectora,
capaz de resistir un choque de hasta 100 julios.

EN ISO 20347: Calzado y articulos de cuero de trabajo sin puntera de proteccion usado
en condiciones de trabajo que requieren cierta proteccion.

La Union Europea exige para el calzado y articulos de cuero de proteccion que, ademas de su
talla, se incluya en la vifieta el cddigo de identidad del fabricante, codigo del producto, pais de
origen y cédigo de la norma europea bajo la cual fue elaborado (EN ISO 20345, EN I1SO 20346 6
EN ISO 20347).
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han sido creados por especialistas de investigacién mercados especializados, cada uno de los
cuales tienen implicaciones sobre como los consumidores compran maletasy articulos de
cuero, y sus actitudes hacia ellos.

Triunfadores - son ambiciosos, ricos, buscan el poder y el estado, son egoistas y quieren
verse bien.

Los tradicionalistas - respetar las diferencias entre los sexos, el respeto a sus mayores,
su patrimonio, la cultura y la religion.

Supervivientes - son ahorrativos, modesto, trabajador y aspirar a una vida simple.

Cuidador - Creemos en la familia y amistades, que ayudar a los demasy tener una
relacion estable.

Hedonistas - tienden a ser mas jovenes, buscar la emocidn, la diversién y disfrutar de la
vida.

Social-racionalistas - son socialmente responsables y tolerantes, abiertos, que estdn
interesados en el aprendizaje y el conocimiento y creen en la igualdad.

Autodirigido - creen en |a libertad, la autenticidad y la confianza en si mismo.

Cada  pgrupo  tiene diferentes  actitudes  hacia productos de  cuero. Por
ejemplo, hedonistas son mas propensos a comprar productos de marca, y estan dispuestos a
pagar mas por estos productos. También son mas propensos a confiar enlas fuentes
de informacién en linea.

6.2 Segmentacion Demogrdfica
El mercado espafiol de los bolsos de cuero se puede segmentar en diferentes formas:

A pesar de que es un mercado pequefio para los bolsos de hombres, tiende a restringirse a los
estilos tipo bolsa. Por lo tanto este es predominantemente un mercado femenino.

La segmentacion por edad:

= Las nifias o entre 7-15 afios de edad. Estan interesados en los bolsos de lujo con la
imagen de su personaje favorito de dibujos animados, estrella de cine, etc. A medida
que crecen, estas son fuertemente influenciadas por los medios de comunicacién e
Internet. Intercambian ideas con sus amigas/as vy desarrollan sus propios gustos y
preferencias. Las adolescentesse visten como adultos jovenes auna edad mas
temprana. Aungque los padres siguen comprando sus trajes, estos son cada vez
mas influenciados por lo que la nifia quiere.
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Adolescentes de 15-19 afios de edad estan muy influenciados porlos medios de
comunicacion y el Internet, y son muy sensibles a las Gltimas tendencias de la moda y
las marcas.La imagen esmuy importante para ellos. Muchos adolescentes
tienen ingresos disponibles razonables. Ellos se sienten atraidos por estilosy marcas
internacionales y son mas propensos a comprar bolsos baratos importados gue no son
de cuero, lo que podria ser una imitacion de una marca bien conocida, en cadenas de
tiendas de alta moda.

Las mujeres de entre 18 a 30. Mujeres que trabajan en este subgrupo son sensibles
a su apariencia y gastan un montén de dinero en su apariencia. Por lo general, compran
bolsos de manos que coincidan con cada vestimenta, y tienen diferentes trajes para
diferentes ocasiones, Se dejan llevar por las tendencias de la moda. El ciclo de vida de
los bolsos dentro de este subgrupo es corto.

Mujeres de 25-50 afos. Este grupo es muy diverso y puede ser muy conscientes de la
moda para las mujeres. Las mujeres con altos ingresos son mas propensas a
comprar bolsos de marcas, mientras que las mujeresde menores ingresosno
pueden, hay mujeres que siguen la moda de las mujeres mas jovenes que trabajany
tratan asi de sentirse mads joven. Hay también mujeres que prefieren los bolsos hechos
con estilos tradicionales de supropio paiso de paises extranjeros, incluidos los
paises en desarrollo que han visitado. Mujeres que optan por los bolsos por razones
practicas, son de gran tamafio y que se puedan utilizar como un bolso de combinacion.

Las mujeres de mas de 50 afios representan un grupo importante. Esto se debe en
parte ala creciente proporcién de consumidores de mayor edad, sino también por el
creciente poder econdmico de muchos de estos consumidores. Aunque el interés por la
moda tiende a disminuir a medida que las mujeres envejecen, hay mas mujeres en este
grupo de edad que mantienen un interés activo en la dltima moda y tienen un amplio
repertorio de diferentes tipos de carteras y bolsos.

6.3 Segmentacion por Ingresos Econémicos

Una de las explicaciones al aumento de las ventas por encima del promedio para los bolsos en
los ultimos afios ha sido la amplia disponibilidad de precios mas bajos, bolsos de buena calidad
y estilo aceptable. Mientras que este segmento de bajo precio y buena calidad ha impulsado
el mercado, la mayoria del valor del mercado se mantiene en el segmento de lujo vy alto precio.

Bolsos de lujo: En esta seccidn superior del mercado es comprado por las mujeres o para las
mujeres enla parte superiordel 10-15% de los mayores ingresosde la poblacidn. Las
marcas internacionales, tales como Hermes y Louis Vuitton estan en esta categoria. Los precios
de entre 500€y1.000 € por cadabolsano son infrecuentes. Productos de este grupo
tienen gastos publicitarios para mantener su perfil.
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Medio-alto del segmento: Un 20% dela poblacion se encuentra aqui. Hay algunas marcas
muy conocidas en esta categoria, y los precios son altos, pero los consumidores tienden
a comprar estos productos en base a su calidad o reputacion. Los consumidores compran estas
bolsas en comercios especializados y de alta gama, asi como tiendas por departamento de
renombre.

Segmento medio-bajo: Este es el segmento mas grande. Una combinacion de asequibilidad y el
buen disefio caracterizan a este grupo. Estos productos son ampliamente disponibles a través
de grandes almacenes y tiendas de ropa.

Segmento bajo: Otro gran grupo,donde el precio esel factor determinante
de compra. Muchos de estos productossonimportacionesde bajo costo.Se pueden
encontraren  puestos de mercadooen tiendas devalor (descuentos). Los
consumidores de bajos ingresos constituyen la mayor parte de los compradores.

6.4 Segmentacion Geografica

La poblacion espafiola esta distribuida entre las siguientes regiones:

Noroeste: Galicia (13%)

Norte-centro: Cantabria, Asturia (15%)

Centro: Andalucia (16%), Levante-Murcia, valencia (12%).
MNoreste: Catalufia (15%), Madrid (8%), Barcelona (5%), otros (5%).

La poblacion espariola estd envejeciendo, pero no al mismo ritmo de los demas paises de la
Unién Europea. Las diferencias se acentuard ain mas entre zonas urbanas y rurales en el
pais. Los consumidores mas ricos tienden a vivir en los pueblos y ciudades, y son mas jovenes
gue los consumidores menos ricos que tienden a wiviren las zonas rurales. Estos
consumidores mayores estan mostrando mas interés por la moda. Ellos quieren lucir a la moda,
pero que no desean verse mas joven.

6.5 Segmentacién por Habito de Consumo
La segmentacion por habito de consumo se puede dividir de |a siguiente manera:
* El desinteresado: Casi la mitad de todos los consumidores no les importa realmente lo
que estan comprando y ponen poca atencion en el proceso de
compra. Estos consumidores son mas propensosa ser mayores ycon una renta

disponible baja.

= Auto-recompesadores: Un poco mas deun tercio delos consumidores
compran bolsos para recompensarse a si mismos. En esta categoria, los consumidores
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Tonos de Joyaos. Estas son bolsasen el color depiedras preciosas como esmeraldas,
rubies, amatistas y zafiros.

Multi-bolsillos. Estos son en el exterior o interior, pero se presenta de una manera que se
mezclan con la forma general y no se destacan.

Doble opcion para cargar. Esto implicaun tirante de hombroyuna agarradera
superior para proporcionar mayor comodidad y eleccién de su uso.

Formas cldsicas.

Menos de lujo, mas tecnologia. Uno de los efectos de la crisis econdmica mundial ha sido una
reevaluacion de la importancia de bolsos de lujo y otros productos relacionados. Sin embargo,
los consumidores todavia estdn interesados en los nuevos desarrollos tecnoldgicos que se
pueden incorporar en sus productos. Los consumidores quieren asegurarse de que su bolso es
de tamafio y forma adecuados para adaptarse a su iPhone o Blackberry.

Prevalece conciencia entre Valor y Precio: Tiendas de descuento se han beneficiado mas que
cualquier otro canal durante la crisis econdmica. Estos minoristas han tenido éxito mediante el
desarrollo de bolsos que parecen similares a las marcas de moda mas importantes, pero se
venden por una fraccidn del precio. Asi como cada vez son mas exigentes en término de
recibir una buena relacion calidad-precio. Muchos consumidores se han visto obligados por las
circunstancias economicas a gastar menos en sus bolsos de mano.

El papel creciente de la Internet. Las ventas a través de Internet estan creciendo con fuerza ya
que los consumidores cada vez tienen mas confianzaen este canal de compra/venta.
También eligen comprar por Internet, ya que se percibe como un canal de venta con un costo
mas bajoque el canal delos minoristas tradicionales, asi como mas conveniente. Esta
comodidad es experimentada en términos de la visualizacion de los bolsos por internet. Las
fotografias de los bolsos en los sitios web han mejorado significativamente en la calidad, y el
nimero desitios web y blogs relacionados conlas tendencias bolso sonun poderoso
mecanismo para enterarse de las dltimas novedades.

Segmento éticos en crecimiento. Bolsos hechos con los ultimas técnicas ecologicas de
produccion, los bolsos hechos de material reciclado, bolsas de mano hechas por los grupos
desfavorecidos en el mundo en desarrollo olos bolsos que beneficien alas comunidades
menos favorecidas estdn creciendo con fuerza. Esta tendencia se basa en las tendencias mas
amplias que ven a los consumidores cuestionando sus valores mas de cerca.

7.2 Tendencias en el Mercado del Calzado

Acd se presentan algunas de las tendencias mas importantes y recientes, las que influyen en la
demanda de calzado en Espafia:
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* Gilmart - http://www.gilmart.es — es un fabricante lider de fajas/cinturones desde 1955.
Tiene distribuidores en Portugal, Bélgica, Francia y Rusia.

* Equipaje BCN - http://www.equipajebcn.com — disefia y fabrica sus propios productos, con
sede en Barcelona.

= Rivero - http://www.bolsosrivero.com — localizado en Sevilla, disefia y produce bolsos de
damas y articulos de cuero.

= Yancci - http://www.yancci.com - localizado en Ubrique, es un fabricante de articulos de alta
calidad, incluyendo carteras, billeteras y otros articulos pequefios de cuero.

» Salvador Bachiller - http://www.salvadorbachiller.com — ubicado en Madrid, fabrica carteras
de moda. Esta empresa fue fundada hace 40 afios y tiene una tienda en linea,

Enfoque hacia una mayor calidad: cerca de un 50% de la produccion local es calificada como
de alta calidad o de lujo. Este escenario esta previsto a aumentar en el futuro bebido a |a doble
presion que experimenta la industria espafiola debido al enfoque exportador hacia segmentos
enfocados al lujo y a usar la calidad como la principal estrategia para competir con las
importaciones de precios menores. El gobierno ha brindado asistencia financiera al sector, con
el afan de lograr mejores niveles de calidad.

Inversién en maquinaria: Las mejoras en la calidad de la produccion solo puede alcanzarse si
hay una mejora en las capacidades de la fuerza laboral, asi como en los tipos de maquinarias
gue son usadas para desarrollar e innovar. Algunos ejemplos de maquinarias que mejoran los
procesos productivos son las que ahorran tiempo en los cortes, maquinarias para la colocacion
de zipper, y formas de mejorar el coloramiento de pieles, secado y acabados. Un nuevo centro
de innovacion y tecnologia en el sector de articulos de cueros fue recientemente inaugurado
en la region de Andalucia®.

Subcontratacién: es una tendencia que ha urgido en afios recientes. La mayoria de los
productos de bajos precios son importados, particularmente de China. Muchos de los
fabricantes ya han aceptado lo inevitable de |a subcontratacion como un medio necesario para
la subsistencia en el mercado.

8.2 Tendencias en la Produccién de Calzado en Espafa

El sector del calzado continua con la transformacidn que le ha permitido mejorar su nivel de
competitividad en un escenario conformado por la globalizacion que ha impulsado a las
empresas a conformar distintos modelos empresariales y multitud de estrategias con los
objetivos de aumentar su presencia en los mercados internacionales. La cooperacion inter-

“ Fuente: http:/fwww.movexct.com/ - Fundacidn MOVEX Centro Tecnoldgico de |a Piel de andalucia
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El rol de los agentes (brokers) sigue siendo importante. Estos agentes comerciales pueden
encontrarse en el Consejo General de Colegios de Agentes Comerciales de Espaiia
(www.cgac.es). Eurostat registra 10,180 agentes involucrados en |la comercializacién de textiles,
ropa, zapatos y articulos de cueros en 2007. El Agente Comercial es un profesional que se
encarga de manera permanente de promover, negociar o concretar las operaciones
mercantiles en nombre y por cuenta de una o varias empresas, mediante una retribucién y en
una zona determinada.

En abril de este afio se conformo |a Coordinadora Nacional de Agentes Comerciales de Moda y
Calzado y articulos de cuero. ¢

El espafiol es leal a sus detallistas locales, a pesar de la creciente competencia de las marcas
internacionales que sean atractivos para los consumidores mas jovenes. Esto asegura que los
mayoristas siguen desempefiando un papel muy importante en el mercado.

Algunos importadores y mayoristas que pueden ser interesantes en Espafia son:

= Benzi: localizado en Santa Cruz de Benzana, es un importador/mayorista que negocia
con bolsos deportivos, carteras, bolsos de viaje y accesorios (www.benzi.com).

= Bolma: localizado en Fuenlabrada es un importador y exportador de bolsos de mano
(www.bolma.es).

= Marroguineria Pinero: localizado en Cadiz, negocia con articulos de cuero tales como
bolsos, cartucheras para lentes o folder de documentos, Sus productos son hechos a
manos de alta calidad.

=  Regalos Alcazar: importa articulos de regalo y materiales de publicidad, incluyendo
bolsos v articulos de viajes.

=  Funrey: localizado en Sevilla, es un mayorista de bolsos de cuero y fajas. Suple de
articulos de alta calidad y moda.

* Goya: ubicado en Trapani, es un importantes importador y mayorista de de bolsas y
bolsos de cuero y materiales sintéticos.

COMERCIO DETALLISTA

De acuerdo a Eurostat, habia 14,542 comercios detallistas vendiendo zapatos y articulos de
cuero en el 2007, lo cual no variado mucho en los afios recientes. Los canales especialistas en
el comercio de articulos de cuero contindan dominando el mercado, pero esto esta cambiando,
particularmente con el aumento en el numero de centros comerciales. Algunos pequefios
comerciantes son también fabricantes con sus talleres detrds de sus tiendas, aunque estas
tiendas tradicionales estan perdiendo su participacidn de mercado.

7 Fuente: http://coordinadoramoda.cgac.es/index.asp?MP=208MS=58MN=1
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El ambiente de |la negociacidn es formal, pero distendido. El espafiol mantiene una actitud
seria cuando se negocian los aspectos claves, pero se comporta de una manera muy cordial y
alegre en el transcurso de la conversacion. Es muy corriente utilizar el sentido del humor vy
contar chistes, incluso a personas que apenas se CONoCe.

La seriedad en las transacciones es norma exigida. Los importadores conocen bien el producto
y sus calidades. Suelen ser de mentalidad abierta y dispuestos a recibir nuevas ofertas.

Las reuniones de negocio deben agendarse con bastante anticipacion y ser reconfirmadas uno
o dos dias antes. Se debe procurar entrevistarse con los ejecutivos de mayor jerarquia en la
empresa pues son ellos quienes toman la decision de compra. Para llegar a ellos es crucial la
figura de las secretarias de direccién, quienes coordinan las agendas de los altos ejecutivos.

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

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

Normas de Protocolo en Espafia

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

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

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

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