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= Entrar por puertos especialmente designados por el FWS, cumpliendo con la notificacion
previa a la aduana y el FWS y los requerimientos de inspeccidn (si el producto proviene de una
especie exotica no domesticable o en peligro).

*  Cumplir los requerimientos del U.S. Department of Agriculture (USDA) y del Animal and Plant
Health Inspection Service APHIS, sobre importacidn cuarentena, permisos, y certificados (si el
producto proviene de un animal domesticado)

= Entrar por puertos designados por el USDA (si el producto proviene de un animal domesticado).

=  Cumplir los requerimientos de las aduanas estadounidenses y las regulaciones del U.S.
Department of Commerce (DOC) respecto a importaciones y procedimientos con textiles (si el
producto incluye textiles).

= Cumplir con los estandares del U.S. Federal Trade Commission (FTC) y el Consumer Product
Safety Commission (CPSC), si el producto incluye textiles.

IDENTIFICACION DE LAS AGENCIAS ANTE LAS CUALES SE DEBEN TRAMITAR PERMISOS DE INGRESO,
REGISTRO DE PRODUCTOS ¥ ETIQUETAS:

La FTC publica una guia llamada Guides for Select Lether and Imitation Leather Products (16 C.F.R.,
Section 24) para los productores de articulos de cuero (como calzado y articulos de viaje) para
determinar como y cuando hay que etiquetar los productos elaborados con cuero o con materiales
que simulan la piel.

Segun esta guia, la fabricacion, venta, distribucion, comercializacion o publicidad de todo tipo o tipos
de balles de cuero o simuladas, maletas, bolsos de viaje, estuches de muestra, estuches de
instrumentos, maletines, carpetas de anillado, billeteras, carteras, estuches para llaves, monederos,
estuche de tarjetas, bolsos franceses, estuches de vestir, cajas de estudios, estuches de corbatas,
joyeros, kits de viaje, bolsas "gadget”, bolsas para camaras, bolsos de mujer, mochilas, carteras,
calzado, cinturones (cuando no se vende como parte de una prenda ) y articulos similares (en
adelante, "los productos de la industria") deben cumplir con:

(a) Revelar si es imitacion o cuero simulado debe decir: No es de cuero, cuero artificial, cuero
simulado, de vinilo, tela recubierta de vinilo, o de plastico.

(b) Revelar el tipo de cuero debe ser revelado. Por ejemplo: Cuero de grano superior con piel
de cerdo grano simulado.

(¢} Revelar los materiales adicionales usados.

{(d) No debe usarse el nombre comercial, nombre acufiado, marca comercial u otra palabra o
término, o cualquier representacion o el dispositivo si es susceptible a malinterpretarse.
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(e) Indicar cuando un producto elaborado principalmente de cuero, tenga elementos de otros
materiales que parezcan de cuero.

(f) Indicar la composicién del cuero. Por ejemplo: Un producto de la industria de un material
compuesto de fibras de 60% de cuero destrozado puede ser descrito como: piel
regenerada con 60% de fibras de cuero y 40% de sustancias sin cuero.

(g) Forma: Todos los productos deben llevar una etiqueta que acompaiie al producto con la
informacion anterior detallada, y debe colocarse con el fin de permanecer en o acompafiar
al producto hasta que sea recibido por el comprador. Esto también se aplica a todo tipo de
publicidad.

Para mayor informacién, visite el siguiente link:

www.ftc.gov/os/statutes/textile/gd-leath.shtm

ORIGEN

Todos los articulos de origen extranjero que entren a los Estados Unidos deben tener claramente
marcado el nombre del pais de origen en inglés.

En el caso de articulos de vestir, las etiquetas deben cumplir con la Regulacion de Cuidado de
Etiquetado Prendas de Vestir, que obliga a que el etiquetado contenga la siguiente informacion:

v Pais de Origen: debe reflejar donde el producto fue fabricado.

v Nombre fabricante, importador, vendedor o nimero de RN (ldentificacion Registrada) de la
compafiia de los EE.UU.

v" De qué esta fabricado el producto.

v Instrucciones de Cuidado: la etigueta debe sefialar cudl es el cuidado regular y qué tipo de
cuidado necesita el uso normal del producto. Estas deben estar presentes en forma
permanente en cada producto.

Para mayor informacién recomendamos visitar el siguiente link:

www.cbp.gov/ImageCache/cgov/content/publications/markingo 2edoc/vl/markingo.doc

NOTA: Si bien los requisitos anteriores son comunes para la mayoria de los capitulos relacionados con
productos de cuero, pueden existir regulaciones especificas adicionales para cada producto o
accesorio en particular, por lo que se recomienda ver cada caso individualmente.
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v. PotenciaL peL MEercaDo EN EsTtapos UniDos

Hasta el comienzo de la crisis actual, el mercado estadounidense de confeccién en piel estaba
experimentando un importante crecimiento provocado por la reduccion del precio de las prendas
procedentes de paises de mano de obra barata y del precio del cuero, con la consiguiente
popularizacion de estas prendas, que dejaron de ser consideradas de lujo.

Ademds, muchos consumidores con un poder adquisitivo medio-alto, ante la buena situacion
economica, comenzaron a gastar mas en articulos de gama alta, entre los que se encuentra la
peleteria.

El consumidor medio ha reducido, en gran medida, su gasto en confeccion y el de poder adquisitivo
medio-alto y alto se ha visto forzado por la falta de seguridad econdmica a reducir su gasto en
productos de gama alta. Por otro lado, la produccion nacional esta disminuyendo, como se obhserva en
la reduccion de los establecimientos industriales en el pais, pues las empresas estan subcontratando
la produccion en el extranjero.

Las importaciones proceden, en un porcentaje elevado, de China, si bien se esta observando que otros
paises como Indonesia y Vietnam estan ganando cuota de mercado, por lo que tienen una presencia
creciente en los establecimientos. El producto procedente de China cubre tanto el segmento medio y
medio-alto del mercado, como gran parte del alto. Por otra parte, el producto europeo procede, sobre
todo, de Italia que abastece parte del segmento alto.

Sin embargo, el aumento del nivel de confianza del consumidor, respecto a la economia, refleja la
voluntad de los consumidores a gastar el ingreso disponible de los bienes discrecionales, tales como
cinturones y bolsos de cuero. Se espera que aumente durante el afio 2011, creando una oportunidad
potencial para la industria y las importaciones Las empresas estadounidenses han debido cambiado su
enfoque hacia el disefio y marketing, externalizando la fabricacion o abriendo sus propias
instalaciones en paises de mano de obra mas barata. Las empresas que no han optado por instalarse
en el extranjero, se han centrado en disefios de alta calidad que tienen un precio mas alto en los
nichos de mercado.

Las ventas de equipaje (incluyendo maletas, bolsos deportivos, maletines) que representan el 20%,
han disminuido de aproximadamente 25% entre el afio 2006 y el 2011.

El segmento de sombreros, gorros y prendas para la cabeza que representa el 10,6%, ha aumentado
alrededor de un 9,5% entre el afio 2006 y 2011.

Los productos personales de cuero (incluyendo carteras, guantes y monederos) representan el 9,6%
de los ingresos totales de la industria; lo cinturones representan el 6,7% de las ventas. Estos
segmentos han crecido entre el afio 2006 y el 2011 ya que atienden a un nicho de mercado que exige
una alta calidad de productos hechos en Estados Unidos. La competencia de las importaciones ha sido
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FORMAS DE CONSUMO DEL PRODUCTO.
Existen dos segmentos de consumo muy marcados:

= Uno que opta por productos baratos, donde la competencia mas fuerte se da principalmente
entre productos provenientes de China, Vietnam y otros paises de Asia.

= E|l segundo segmento es el de productos de mayor precio y disefios mas exclusivos,
principalmente provenientes de paises europeos como Francia e Italia. Una caracteristica de
este segmento es que muchas veces la marca también es muy importante.

COMENTARIOS DE LOS IMPORTADORES

Segun los importadores, los elementos que afectan la demanda de cueros, de un producto o pais de
origen, son:

* (alidad
La gente prefiere productos de cuero auténtico.

* Disefio
La eleccion de un estilo particular depende del sentido de la moda vy las preferencias.
= Marcas comerciales reconocidas
Algunas personas prefieren comprar productos de mayor calidad, asociados a una marca conocida,

independientemente del precio.

= Factores climdticos o de estacionalidad,
Por ejemplo en invierno la demanda por chaquetas, chaquetones de cuero aumenta.

TEMPORADAS DE MAYOR DEMANDA/CONSUMO DEL PRODUCTO

Esta depende de si se trata de articulos de vestir o no:

5i se trata de articulos de vestir, su demanda depende de |a estacionalidad (por ejemplo guantes de
cuero en invierno) y la moda. Generalmente los inicio de temporada, liquidaciones a final de estas y

navidad son las temporadas de mayores ventas.

En el caso de productos no estacionales como marroquineria y productos de hogar, la demanda es
generalmente mas estable durante el afio.

PARTICIPACION DE MERCADO POR LINEA DE PRODUCTO
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Una vez analizada la primera clasificacion del sector, a continuacion se presenta otra clasificacién en la
gue se desagrega el segmento de “equipaje” bajo un nuevo parametro: finalidad de uso de los
articulos.

En este contexto, los tres principales segmentos que se pueden distinguir en el mercado de Estados
Unidos dentro del mismo son los siguientes:

- Viajes de ocio: este segmento es considerado prioritario por todos los agentes involucrados en el
sector puesto que, no en vano, representa el 50% de la facturacién del segmento de equipaje.
Comprende la demanda generada por aquellas personas que viajan con fines de ocio o para el disfrute
de sus vacaciones, por lo que su aportacion al conjunto del segmento se ve condicionada
sobremanera por la evolucion del turismo en un momento dado.

- Viajes profesionales: suponen en torno a un 30% de la facturacion del segmento e incluye, ademds
de maletas de equipaje, accesorios del ambito profesional como fundas tanto de viaje como de uso
diario para ordenadores portatiles.

- Uso personal: representa un 20% del segmento de equipaje e incluye todo los articulos que
requieren una cubierta o envoltura de cuero o una bolsa para articulos personales, como es el caso de
las fundas de los ordenadores portdtiles, fundas para reproductores de MP3, agendas digitales
personales (PDA), etc.

vi. CaANALES DE DISTRIBUCION
Distribucion

La distribucion es un factor critico que debe abordarse con sumo cuidado, sobre todo si se encuentra
ligada al servicio de pre y post venta.

Existen distintas alternativas para distribuir el producto en el mercado local. Se debe estudiar la mejor
alternativa dependiendo del tipo de producto.

=  Exportacion directa:
Generalmente para la venta a tiendas departamento. Por lo general ofrece seguridad y orden. Se
puede usar como farmula exclusiva de distribucién o combinarla con alguna de las que a continuacidn
se mencionan.

= Distribucién a través de un agente o importador:
Este agente compra y vende la mercaderia o asume la representaciéon de ventas en el caso de que se
trate de tiendas departamento dispuestas a importar directamente. El margen promedio de un agente
que compra y vende se ubicard alrededor del 30% del valor CIF de la mercaderia. En el segundo caso,
generalmente contempla comisiones en torno al 7% a 10% del valor CIF.
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La figura del agente o representante de ventas constituye una de las alternativas mas eficientes con
objeto de lograr una implantacion en el mercado norteamericano.

Uno de los grandes riesgos derivado de esta figura al que la empresa exportadora ha de hacer frente
se refiere al hecho de que el agente no esta sujeto a un contrato de exclusividad con una Unica
empresa, sino que suele combinar una cartera que combina distintas marcas de un mismo producto,
asi como otros productos de distinta naturaleza. En el caso de que existiera dicho contrato de
exclusividad, el porcentaje de comision que el agente exigiria a la empresa exportadora seria mayor
(entre un 15% y un 25%).

Por lo general, el agente o representante se suele dirigir tanto a cadenas mayoristas como a
comercios minoristas. Los establecimientos mayoristas realizan pedidos de mayor volumen pero
ofrecen margenes inferiores al suponer un eslabon més en la cadena de distribucidn.

Los comercios minoristas, en cambio, ofrecen unos margenes superiores que son posibles gracias a la
eliminacién de intermediarios, si bien tanto los volimenes de los pedidos como su frecuencia se
reducen.

Es el agente, quien posee un conocimiento muy exhaustivo del mercado, el que contacta con
minaoristas potenciales y les presenta muestras y catdlogos de la empresa fabricante. De esta manera,
se generan pedidos.

Los margenes con los que suelen trabajar los agentes en el sector en Estados Unidos son variables y
rondan, por lo general, el 15%. En algun caso, pueden ser de un 10%, si bien ésta es una cifra algo baja.

Mencion especial merece la franquicia como modelo de negocio a seguir, en especial en el caso de
firmas que cuentan con un cierto reconocimiento dentro del mercado. Representa una forma mas
segura de alcanzar la internacionalizacion para aquellas empresas que desean implantarse en
mercados exteriores.

= Distribucion a través de una oficina propia:
Generalmente se realiza cuando las operaciones alcanzan volumenes que justifiquen el costo asociado.
Es a largo plazo. Se recomienda contar en esta oficina con empleados de nacionalidad del pais, que
conozcan la idiosincrasia de la comunidad y opere de acuerdo a sus patrones.

= Distribucion a través de servicios de terceros:
Este esquema de operacion permite a los exportadores operar en el pais con entrega en plaza
asumiendo costos moderados y sin realizar inversidn inicial ni asumir demoras por concepto de puesta
en marcha de una oficina propia. La oferta de este tipo de servicios puede encontrarse actualmente
en forma desagregada, es decir, por un lado puede contratarse la gestidn de ventas y por otro lado los
servicios logisticos. Permite combinar las alternativas anteriores. Esta es la alternativa mds
recomendable para una Pyme que va a iniciar su proceso de internacionalizacion.
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superficies sobre los fabricantes ha conducido a una reduccién de los precios en los ultimos afios. Por
tanto, los fabricantes se ven obligados a fijar precios competitivos que les permitan mantener e
incluso incrementar las ventas. A su vez, el cliente final también desea adquirir estos productos al
menaor precio posible dentro de unos niveles razonables.

= (Calidad: la durabilidad, la funcionalidad y el atractivo de los articulos de marroquineria son los
tres atributos principales exigidos por los consumidores dentro del concepto de “calidad”. Asi,
los clientes estan dispuestos a pagar una cantidad adicional respecto a un precio medio en el
sector a cambio de obtener productos duraderos cuya calidad esta fuera de toda duda.

= Servicio: los clientes finales, asi como los mayoristas y distribuidores, valoran especialmente la
posibilidad de realizar pedidos especiales a medida, la entrega de los pedidos en el menor
plazo de tiempo posible o la asistencia en caso de problemas con los productos. Este tipo de
actuaciones pueden suponer una ventaja competitiva que sirva para diferenciar unas
compafnias de otras.

= |nnovacidn: las novedades en el disefio y fabricacion de los productos suelen tener, por lo
general, una buena acogida por parte de los clientes. En el caso de las empresas que producen
articulos especializados de cuero y de equipaje, la lealtad a la marca es un patron de
comportamiento muy caracteristico de dicho nicho. Para aquellas empresas que fabrican
articulos de marroquineria genéricos, la maximizacién de la eficiencia y de la productividad
mediante una maquinaria adecuada pueden resultar en una estrategia de negocio correcta.

Si nos centramos en el momento de la compra, para una mayor comprension de este proceso, cabe
destacar con caracter general que el consumo a través de las compras constituye una de las sefias de
identidad de la sociedad estadounidense. El ciudadano americano es consumista por naturaleza. En
efecto, el acudir a centros comerciales es hoy uno de sus pasatiempos fundamentales.

Desde la perspectiva de la oferta, los establecimientos buscan atraer a este tipo de consumidor, que
no compra el articulo porque lo necesite, sino simplemente por seguir una tendencia de moda o
porque le ha resultado atractivo.

En lo que a la frecuencia de compra se refiere, se observa una compra mas frecuente por parte de los
consumidores desde el afio 2003; al mismo tiempo también regresan a sus tiendas favoritas con mas
frecuencia. Por otro lado, las tiendas especializadas van cobrando cada vez un mayor protagonismo
como destino de compra.

Mo obstante, el sector de la marroquineria en Estados Unidos no es ajeno a la coyuntura econdmica
actual y ha experimentado un retroceso a partir de 2007 cuyo estado se prolongé a lo largo de 2009.

Cabe afiadir a la compra tradicional de presencia fisica en el punto de venta el progresivo aumento de

las compras online. Diversos estudios estiman que en la actualidad aproximadamente un 70% de los
consumidores realiza compras a través de Internet al menos una vez al afio. Los motivos esgrimidos
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X. SUGERENCIAS Y RECOMENDACIONES AL EXPORTADOR

Como mencionamos con anterioridad, en los Ultimos afios la industria de cueros en los Estados Unidos
ha cambiado, centrando mas en disefios de alta calidad que tienen un precio mas mayor. Recordemos
también que este mercado estd ademas abastecido por importaciones de alta calidad europeas,
provenientes de Italia y Francia principalmente.

Teniendo en consideracién los anterior v que Asia, en especial China, abastece el mercado
estadounidense con productos masivos a bajo precio, se recomienda a los importadores buscar nichos
de mercado y ofrecerle productos diferenciados a este. Optar por esta opcion puede generar mayor
lealtad en consumidores finales, asi como también de tiendas de venta al detalle y distribuidores.
Ademas las lineas de alto margen de utilidad suelen ser mas prominente en los nichos de mercado
especializados.

Para lograr lo anterior se recomienda tener en consideracion los siguientes aspectos:

= Reconocimiento de Marca
Las empresas que sean capaces de hacerse un nombre reconocido de marca dentro de un nicho de
mercado, pueden beneficiarse de la lealtad del cliente y un aumento en sus ventas.

® (Gran capacidad para responder a los cambios
Capacidad de alterar los bienes producidos en favor de las condiciones del mercado. Es necesario
tener gran flexibilidad en la produccion, dado que los cambios en moda y gustos ocurren muy rapido y
se debe estar preparado para ello. Las empresas en esta industria deben poder modificar su mix de
productos y oferta. Si la compafiia falla en esto, puede significar una gran pérdida en el periodo y un
gran deterioro en la imagen de marca que posee en su nicho.

®=  Desarrollo de nuevos productos
Dado que en esta industria se estd compitiendo con productos provenientes de paises con costos de
mano de obra muy bajo, es importante trabajar en productos innovadores y producir diferenciacion
para lograr tener un espacio y permanencia un poco mas segura en el mercado. Es importante estar al
tanto de lo que estad haciendo la competencia y de lo que puede interesar al nicho de la empresa. Los
datos estadisticos presentados anteriormente puede ser una guia para determinar la procedencia de
la competencia para su monitoreo.

= Acceso a Ultima tecnologia
Las empresas pueden lograr una ventaja teniendo Ultima tecnologia que les permita producir en
forma mas eficiente y con menores costos. Es importante estar al tanto de las innovaciones
tecnologias de la competencia que tenga la empresa en su nicho.
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®=  Presencia
Una vez entrando en el mercado es importante tener presencia en el mercado para hacer un trabajo
continuo de la marca, asi como para captar ultimas tendencias, presentandolas a tiempo y responder
a los requerimientos de los clientes.

* Tener buena reputacion y acceso a insumos de buena calidad
Especialmente si se desea acceder a nichos mds exigentes, es de primera importancia contar con los
materiales adecuados que cumplan con los criterios del nicho.

* Economias de escala
Es importante tener en consideracion los precios locales, para lograr mayor competitividad. Los
productores de cuero que logren reducir el costo marginal de su produccion tienen una ventaja en
precios respecto a las otras empresas.

Una importante economia de escala a tomar en cuenta por el exportador nicaragiiense es la economia
de escala en la logistica. Una Pyme nicaraglense enfrenta serios problemas en lograr costos
competitivos en concepto de flete si esta no es capaz de llenar un contenedor, es por eso que la
asociatividad o mejor aun la conformacion de consorcios de exportacion permitiria la consolidacién y
asi lograr altos volumenes.

*+ Pronta entrega al mercado
Como muchos de los productos de la industria son bastante genéricos, una empresa puede aumentar
las ventas ofreciendo un buen servicio de entrega y otros tipos de apoyo a los clientes (vender a
precios DDP — puesto en la bodega del comprador-, etc.)

x1. CuLturA pE Necocios N Estapos Unipos®

Estados Unidos es el cuarto pais mas grande del mundo y su sociedad es compleja con muchos grupos
minoritarios que conservan sus propias culturas. Los estadounidenses son generalmente cordiales y
atentos como norma de convivencia. Los gestos e invitaciones que pueden significar intimidad en
otras culturas, pueden no ser mas que "gestos amistosos". El saludo sonriente es aceptado vy los
apretones de manos son generalmente cortos. Los saludos pueden ser seguidos por las preguntas
generales sobre su viaje, su salud o el tiempo.

Tales preguntas son una forma de cortesia, no se esperan las respuestas detalladas ni extensas.
Después de este rapido intercambio, el proximo tema sera comercial.

Etica de Negocios

En los Estados Unidos el individualismo y el espiritu competitivo son muy apreciados. El individuo se
antepone a la compaiiia, la comunidad e incluso a la familia, animan a que las personas piensen por

} Fuente: World Trade Almanac, Kiss, Bow, or Shake Hands — How to do Business in sixty countries.
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(3) Agente aduanero. Suele ser una cantidad fija por factura.

(4) Bajo el régimen de preferencia arancelaria 5GP+ las importaciones de articulos de cuero desde Nicaragua
paga un arancel de importacién de 0%.

(5) Los margenes establecidos son de un 15% en el caso del representante y de un 40% en el caso del
importador-distribuidor. Este (ltimo obtiene un mayor margen debido a que realiza la totalidad de los tramites
aduaneros, ademas de comprar y distribuir el producto con el riesgo de venta y cobro que implica. De ahi que
obtenga un margen superior.

(6) Incluye los siguientes conceptos: transporte, seguro interior, almacenaje y distribucién.

(7) Se trata de un impuesto estatal. En este caso se aplica el de California (8,25%).
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Seglin una encuesta publicada en junio de 2009 por el Fur Information Council of America (Consejo
Informativo de la Piel en Estados Unidos), cada vez mas americanos aceptan el uso de las pieles
naturales: un 61% de los encuestados, frente al 54% del afio anterior,

Este cambio se ha producido, en parte, porque cada vez mas disefiadores emplean pieles en sus
desfiles y colecciones y por el programa, iniciado en 2007, Origin Assured. Este programa garantiza
que las prendas que llevan esta etiqueta provienen de un pais donde existen regulaciones que
controlan el trato de los animales durante el proceso de produccion de este tipo de prendas.

Es de vital importancia que el exportador sepa tratar esta problematica para poder tener éxito en el
mercado.

E) Tendencias

Las prendas de piel se ven cada vez mas frecuentemente en las pasarelas y colecciones de los mas
importantes disefiadores. Ademds, se han producido grandes novedades en cuanto al disefio y
produccion de estas prendas.

Como tendencia a largo plazo, destaca la cazadora (chaqueta tipo motociclista) de cuero, que lleva
afios siendo una pieza basica en el vestuario de las estadounidenses. En cuanto a la peleteria fina,
destacan los chalecos sin mangas, los abrigos con hombros pronunciados.

La gran mayoria de las prendas tiene tonalidades oscuras, si bien ha llamado la atencidn el tefiido de
algunas para lograr colores vivos, y la mezcla de distintos materiales con éstas, asi como el uso de las
pieles sin esquilar.

Durante la Semana de la Moda de Nueva York de febrero y septiembre, el Fur Information Council of
America hizo una fuerte campaiia publicitaria en las revistas especializadas donde se incluyeron
publirreportajes con fotos de las prendas de piel y cuero en los desfiles.

7.2 PREFERENCIAS

En este apartado se citan algunas ideas generales en la demanda de articulos de marroquineria en
Estados Unidos en lo que a tendencias se refiere.

En el caso de los bolsos, la tendencia parece clara. El consumidor, casi exclusivamente femenino,
valora el tamafio, por lo que busca un tamafio grande para éste. Esta tendencia también ha afectado a
los bolsos para ocasiones especiales al existir un fendmeno de uso de un mismo bolso para cualquier
ocasion. Los bolsos pequefios parecen una tendencia de temporadas pasadas.

A su vez, cabe sefalar la importancia del cuero como el material mas popular, independientemente

del color. En cuanto a estilos, destaca la importancia del vintage, en el que los accesorios como
bolsillos, tachuelas, adornos, etc. cobran especial protagonismo.
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ellos mismos, actlien segln sus creencias y establezcan su propia identidad. Sin embargo, ser parte de
un equipo también es importante y se valora cualquier esfuerzo por establecer colectividades.

El concepto de la libertad para los americanos, también significa la libertad para competir; la
competencia es abierta y a veces muy fuerte, Quizas por ello, muchas expresiones comunes en el
ambito comercial, provienen de las utilizadas en los deportes y en la guerra.

Una expresion estadounidense bastante comin es "el tiempo es dinero." Salvo situaciones que
involucran grandes corporaciones, las personas de negocios generalmente esperan resultados, se
orientan y prefieren tomar decisiones rapidamente con el fin de emprender acciones inmediatamente.
En los negocios mas pequefios, el representante de la compaifiia puede llegar a tomar decisiones
inmediatas por la compaiiia, inclusive sin consultar con otros.

Generalmente son hombres quienes ocupan los puestos gerenciales de las empresas. Sin embargo, el
numero de mujeres que ocupan altos cargos es creciente, de hecho es el mas elevado del mundo. Las
mujeres esperan ser tratadas seriamente y con el respeto correspondiente a su posicién y cargo, otro
tipo de trato es descortés. Probablemente una mujer no demuestre su enojo en el momento, pero
expresara después su disgusto a sus colegas. Las mujeres de negocios dirigen y toman decisiones
como los hombres. lgualmente, las mujeres extranjeras pueden esperar ser tratadas igual que los
hombres. La discriminacion sexual esta contra la ley y no se practica abiertamente, pero los prejuicios
privados existen.

Reuniones

Las agendas de trabajo son muy congestionadas en dias laborales, asi gue las reuniones deben ser
programadas y comenzar a tiempo. La cultura comercial americana tiende a ser informal, con un
énfasis en buscar resultados.

Normalmente empezaran rapidamente la reunién, para no perder tiempo, la charla sera abierta y
rapida. En las conversaciones se presentan interrupciones entre las personas, se hacen sugerencias y
se debaten ideas diferentes y se contradice a los miembros mayores de grupo si es necesario. El
mando y eficacia son importantes. Las personas estadounidenses quieren ser informadas de nuevos
desarrollos y cambios, buenos o malos, para sentirse involucrados, valoran la franqueza sobre las
intenciones y lo que puede o no puede hacerse. Las evasiones o no divulgar informacion valiosa
pueden verse como una forma de deshonestidad.

Forma de Vestir

Lo normal es traje de corbata para los hombres y sastre para las mujeres, sobre todo al tratar con las
compaiiias grandes. Sin embargo, como en todo lo demds, se acepta la individualidad. Vestirse
pulcramente, es muy importante. La vestimenta minima es una chagueta y pantalones de buen gusto,
camisa y zapatos. Las mujeres deben vestirse preferiblemente de manera conservadora, mas atn
cuando ocupan cargos importantes. Evite los excesos de la moda, joyeria pesada, o demasiados
accesorios
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