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1. Titulo

El Marketing mix en las Mipymes de apliques en pedreria de Medellin. Variables

basicas y exitosas para acceder al mercado de Sao Paulo, Brasil.

2. Tema

Marketing internacional en Mipymes.

3. Idea

Conocer las funciones de marketing mix en las Mipymes, que permitan identificar

variables para acceder al marcado de Sao Paulo, Brasil.



Marketing Mix Mipymes Apliques Pedreria Medellin

4. Problematizacion

Gran parte de la economia de muchos paises esta conformada por micro, pequefias
y medianas empresas. En Colombia, segun las estadisticas de un trabajo de investigacion
presentado por la Universidad del Valle en el ano 2012, el 99% de las organizaciones son

Mipymes y estan generando el 63% de empleos a nivel nacional.

En la actualidad, existe un interés por parte de los gobiernos, empresas privadas,
instituciones de educacion, etc.; de impulsar y fortalecer el sector de micro, pequefias y
medianas empresas, llamadas en conjunto Mipymes. Esto se debe a que las grandes
organizaciones ya tienen finamente estructuradas sus areas de funcionamiento y personas
especializadas para esto. Pero las Mipymes necesitan de ayuda extra para mejorar y crecer,
ya que tienen una estructura organizacional basica y muchos de sus trabajadores no se
encuentran capacitados debidamente en su cargo, esto hace que no puedan dominar a

cabalidad muchas de sus funciones o extender sus productos a nuevos mercados.

Debido a que ha tenido tanta evolucion la apertura de nuevas Mipymes en los
ultimos afos, hay varios sectores de competencia perfecta, donde muchas empresas estan
ofreciendo lo mismo y generando asi el cierre de otras. Es ahi donde se evidencia la falta
de conocimientos en los diferentes métodos de marketing que pueden ayudar a algunas
organizaciones a no tener como primera opcion la finalizacion de las actividades, sino el

de incursionar en nuevos mercados. Son ejecutivos de Mipymes que tiene una excesiva



Marketing Mix Mipymes Apliques Pedreria Medellin

preocupacion en el mercado local, precavidos, ocupados y con la idea que sus productos

no pueden ser mercadeables en el &mbito internacional.

Una de las areas mas olvidadas por las Mipymes es la de marketing, ya que para
muchos de los dirigentes de estas organizaciones, el mercadeo no es de vital importancia o
no tiene ninguna relevancia en sus actividades, sin entender los beneficios que puede traer.
Otros afirman, que no cuentan con el capital necesario para vincular una persona o
implementar un area de este tipo, aunque tienen un leve interés por conocer mas a fondo su

mercado.

Todo lo mencionando anteriormente identifica una ausencia en las exportaciones
de las Mipymes, dejando como deduccion que varias organizaciones, al menos por ahora,
no estan interesadas en expandirse y otras, como lo son algunas Mipymes dedicadas al
disefio y produccion de apliques en pedreria de la ciudad de Medellin, se sienten atraidas
por el mercado internacional, pero a la vez, experimentan un temor acerca de la falta de
estudio en los métodos y reglamentacion, el desconocimiento de la competencia, los
clientes y demas funciones de marketing indispensables para la exportacion a un lugar

como lo es la ciudad de Sao Paulo en Brasil.

4.1 Formulacion Del Problema

(Como es el nivel de preparacion de la funcion de marketing mixen las mipymes

de apliques de pedreria actualmente?
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4.2 Sistematizacion

(Cuadles son las variables mercadoldgicas que permitan acceder al mercado de

Brasil?

(Cuales con las condiciones y reglamentacion que exige el mercado de la ciudad de

Sao Paulo?
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5. Objetivos

5.1 Objetivo General

Realizar un anélisis situacional de la funciéon de Marketing mix en las Mipymes

dedicadas a la fabricacion de apliques en pedreria de Medellin, que permita identificar las

variables basicas y exitosas para acceder al mercado de Brasil.

5.2 Objetivos Especificos

¢ Identificar las variables mercadologicas para acceder al mercado de Sao Paulo,

Brasil.

¢ Caracterizar el mercado en Sao Paulo, sobre las condiciones y reglamentacion

que exige el mercadeo de esta ciudad.

¢ Desarrollar un plan de accion de acuerdo al analisis realizado en las mipymes y

el mercado de Brasil.
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6. Justificacion

Todo proyecto surge de una idea como solucion a un problema o a una oportunidad
que se pueda aprovechar. Las empresas que se van a abarcar en el presente trabajo son
organizaciones en desarrollo que tienen su operacion en la ciudad de Medellin, el objetivo
fundamental de éstas es disefiar y fabricar apliques en pedreria pegada al calor sobre

prendas de vestir en la ciudad de Medellin.

Debido a la gran demanda que existe a nivel mundial de prendas de vestir de
calidad, innovacion y buen precio, se detecta la oportunidad de comenzar a incursionar en
nuevos mercados extranjeros, como lo es la ciudad de Sao Paulo en Brasil, ya que ésta

brinda la posibilidad de crecer como organizacidon y ampliar conocimientos.

En uno de los viajes que realizdo Gerson Toro, Gerente General de una pequefia
empresa llamada AB Woman que se dedica al disefio y fabricacion de apliques en pedreria
en el sector del centro de Medellin, tuvo un interés profundo de llevar sus productos a la
ciudad de Sao Paulo en Brasil, detectando en ésta tendencias de moda muy avanzadas y
con gran demanda de la pedreria. Este asunto solo dur6 algunos dias ya que tuvo que
desistir de la idea por la falta de conocimiento en la exportacion, clientes potenciales y

competidores en dicha ciudad, entre otros.

El proyecto lleg6 a oidos de algunos propietarios de otras empresas, uno de ellos es

Ronald Salazar de la marca Insumos RJ también fabricante de apliques en pedreria, quien
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igualmente tomo la decision de no continuar, ya que por la falta de conocimiento en este

lugar no lo hacia apto para mercadear sus productos.

Para la realizacion del trabajo se toma como proposito determinar el nivel de
preparacion de la funcion de marketing mix en las Mipymes dedicadas a fabricar apliques
en pedreria de Medellin, que también permita identificar variables para acceder al mercado
de Brasil. Ademas dejara un conocimiento méas amplio sobre el proceso en la exportacion a
esa ciudad. A la vez, es la oportunidad que tiene la persona que realiza el trabajo, de

fortalecer los conocimientos adquiridos en la tecnologia de mercadeo.

Hacia cualquier sector econdomico que se desee mirar, se encuentran empresas con
muy buenas estrategias de exportacion, dando ejemplo e impulsando al mercado a no
quedarse atrds y creando dinamismo en éste. De esta forma, la presente investigacion
muestra a las Mipymes que hay mas lugares potenciales para que puedan mercadear sus
productos, basandose en el fortalecimiento de todos sus conocimientos y, a su vez,

dispuestos al cambio de los diferentes mercados.
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7. Antecedentes

Es poca la informacién que se puede encontrar sobre la relacion que han tenido
Colombia y Brasil en el ambito de importaciones y exportaciones, ya que en €pocas
pasadas no se divisaba un acercamiento amistoso ni de interés entre estos dos paises.
Después de varias décadas y al llegar al siglo XXI, mas exactamente en el afio 2003,
ambas naciones debido a las contrariedades politicas que existian entre sus presidentes, en
ese entonces Alvaro Uribe de Colombia y Lula da Silva de Brasil, fueron dejando de lado
ciertos temores que retenian la posibilidad de una beneficiosa relacion, donde cada
mandatario resaltaba el potencial con el que contaba su region y dejaba ver en el otro un

buen socio comercial (Ramirez, 2006).

Segun Proexport (2010) la exportacion de Colombia a Brasil es una buena
alternativa, ya que el vecino pais cuenta con una economia vigorosa, en donde se refleja el

aumento del nivel de empleo y de los ingresos.
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8. Marco Teorico

8.1 Mercadeo

8.1.1 Concepto bdasico de mercadeo. Se encuentra que “El mercadeo
incorpora principios fundamentales de Economia, Sicologia, Sociologia, Matematica y
Estadistica, siendo el marketing la base analitica en la toma de decisiones gerenciales y la
solucidn agil que requieren los problemas que enfrentan las empresas” (Vega, 1993, p. 19).
Ademas afirma que, siguiendo todas las técnicas de mercadeo, las organizaciones podran

marcar el éxito o el fracaso de sus resultados.

Sumado a esto, se agrega la definicién del libro El Mercadeo y eu Aplicacion en
Ambitos No Lucrativos, donde se expone que “El marketing permite un conocimiento de
comportamientos, motivaciones, percepciones, preferencias, actitudes y emociones de los
clientes; un entendimiento de reacciones, objetivos y capacidades de la competencia; y una
toma de consciencia sobre las capacidades, recursos, cultura y personal de la organizacion”

(Toca Torres, 2007, p. 5)

8.1.2 Variables basicas del marketing mix. El mercadeo no se trata de
adivinar ni de improvisar con el futuro, por el contrario, es el resultado del razonamiento y
la tactica que se emplea por medio de variables para el posicionamiento de una
organizacion (Muiiz Gonzélez). Es por eso, que el mercadeo cuenta con una mezcla de

elementos de consideracion llamados las 4 P’s o marketing mix, en los cuales se
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encuentran los pilares para la participacion de mercado y la rentabilidad de las
organizaciones.

Estas cuatro variables son: Producto, precio, plaza y promocion.

. Producto: La definicion encontrada en el libro El Marketing Mix: Conceptos,
Estrategias y Aplicaciones, dice que es “Todo elemento tangible o intangible, que satisface
un deseo o una necesidad de los consumidores o usuarios y que se comercializa en un
mercado” (Soriano Soriano, 1990, p. 9). Ademas Soriano aporta que el producto debe
satisfacer eficazmente y generar preferencia ante sus clientes.

“Las acciones posibles de realizar con el producto s6lo se veran limitadas por la
naturaleza técnica del producto o la imaginacion del ejecutivo. Dentro de la variedad de
posibilidades que se tienen respecto al producto, las acciones a realizar pueden reagruparse
en lanzamiento, adiciones, reposicionamiento, reduccion de costes, mejoras y
modificaciones.” (Soriano Soriano, 1990).

* Precio: Este se refiere al costo para el consumidor. Ademads se debe tener en
cuenta la lista de precios, los descuentos, incentivos, periodos de pago y las condiciones de
crédito que estipule en algunos casos por la ley o las mismas organizaciones. (Klotler &
Keller, 2006)

* Plaza: “Estructura interna y externa que establece el vinculo fisico entre la
empresa y sus mercados para permitir la compra de sus productos o servicios” (Soriano
Soriano, 1990)

* Promocion: En algunos textos también se puede encontrar la promocion
definida como comunicacion, ya que en este punto la idea fundamental es informar, dar a

conocer el producto, ganar exposicion de marca, eliminar barreras, crear imagen de marca,
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comunicar las potencialidades de los productos, convencer, conquistar y reforzar la

preferencia ofreciendo incentivos (Soriano Soriano, 1990).

8.2 Comercio Internacional

8.2.1 Concepto de Comercio Internacional. Desde finales del siglo XX, la
velocidad de las telecomunicaciones y la mejora en el sistema de transporte han acercado a
los paises del mundo y se han generado procesos de globalizaciéon de mercados y de
produccion. El comercio internacional es la interaccidon entre paises en sus procesos de

intercambio de bienes y servicios. (Rozas Gutiérrez, 2011)

Este comprende a la exportacion y la importacion, entendiendo la primera como la
venta de los productos (bienes y servicios) originarios de un pais a clientes situados en otro
pais; y la segunda como compra de bienes o servicios a un proveedor originario de un pais

distinto al del comprador. (Lerma Kirchner & Marquez Castro, 2010)

El comercio internacional surge como consecuencia de la especializacion
productiva de que se origina en la desigual distribucion relativa de los factores de la
produccion entre los diferentes paises y, en algunos casos, por los beneficios de las

economias de escala. (Ledesma, 1993)

8.2.2 Importacion-exportacion. La introduccion de productos extranjeros a

un pais y la salida de estos a otros paises, es lo que se conoce con el nombre de Comercio
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Internacional. (Mercado Hernandez, 2000)

La exportacion consiste en comercializar los productos o servicios fuera de los
limites territoriales del pais al que pertenece el oferente; junto con las importaciones

integra el concepto de comercio internacional.(Lerma Kirchner & Marquez Castro, 2010)

Sin embargo, se debe aclarar algo respecto a la exportaciéon y es que existen
economias exportadoras y economias de exportacion. Las economias de exportaciéon son
las que se dedican a extraer materias primas ya sean minerales, agricolas o ganaderas, y
luego las exportan al exterior. Mientras que las economias exportadoras son las que
fabrican productos, con materias primas propias o importadas, vendiendo una parte en el

mercado nacional y otra en los mercados internacionales. (Mercado Hernandez, 2000)

Tanto la importacion como la exportacion son elementos indispensables para la
industria. La exportacién es necesaria para compensar las importaciones, es decir, para
equilibrar la balanza comercial. Para los industriales va a ser un factor muy importante en
cuanto estabiliza los precios en el mercado interno y ademds actia como regulador de
mercados cuando el consumidor interno no compra por situaciones de temporada, crisis o

atonia econémica. (Mercado Hernandez, 2000)

8.2.3 Los INCOTERMS.Para poder negociar y rematar operaciones
internacionales es preciso tener conocimiento y nocion de una serie de conceptos y

términos que van a intervenir en el proceso de realizacion de las transacciones. (Jerez
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Riesco, 2000)

Ante la realidad factica de la discrepancia, mas o menos pronunciada, se impuso el
criterio sensato de la concordancia para tratar de superar, en la equivalencia consensuada y
aceptada de forma global, la forma de despejar muchos de los desencuentros, poniendo en
practica un lenguaje, minimo pero basico y en la actualidad indispensable, comun y
universalizado, establecido por la cdmara de comercio internacional (CCI) al que se ha

dado el nombre de INCOTERMS. (Jerez Riesco, 2000)

Los INCOTERMS son herramientas imprescindibles en la operativa del comercio
mundial y su impacto es universal. A pesar de ello son, muchas veces mal conocidos y mal
explicados, teniéndose en ocasiones conocimientos aproximados o erroneos de los

mismos, lo que puede provocar catdstrofes comerciales. (Jerez Riesco, 2000)

Los INCOTERMS expresan el conjunto de reglas aplicadas a la interpretacion de
los términos comerciales internacionales, dandoles un sentido univoco, comuUnmente

aceptado, dentro de la direccionalidad facultativa de su utilizacion. (Jerez Riesco, 2000)

Estos tienen por objetivo facilitar un conjunto de reglas internacionales de caracter

facultativo que determinen la interpretacion de los principales términos utilizados en los

contratos de compraventa internacional. (Jerez Riesco, 2000)

8.2.4 Ventajas y desventajas del comercio para un pais.Adam Smith
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propuso que el libre comercio era el que mas beneficiaba a un pais, y por tanto, no debian
hacerse barreras de ningln tipo al comercio. Smith dice que un pais exporta excedentes o
sobrantes, y recibe a cambio una cantidad mayor de medios de cambio internacionales, lo
cual le permite importar articulos de los que carece. “Este es el beneficio principal que el
comercio exterior puede significar a un pais. Si un pais no comerciara con el exterior, no
podria siquiera imaginar el consumir ciertos bienes para cuya producciéon no cuenta con

ninguna materia prima”. (Cetré, 1997)

Para Ricardo, el comercio exterior en si mismo no incrementa las utilidades ni el
valor; pero puede aumentar la masa de bienes, y por tanto, la suma de disfrutes. En este

sentido, es que puede resultar beneficioso el comercio. (Cetré, 1997)

John Stuart Mill consideraba que si a un pais le resultaba menos costoso importar
cualquier articulo deberia hacerlo y abandonar la producciéon del mismo (Cetré, 1997). En
este sentido, sus afirmaciones se parecen a las de Smith, en las que el comercio exterior es
beneficioso porque le permite a un pais acceder a bienes que no puede producir, o que

simplemente le cuesta menos comprarlos que producirlos. (Cetré, 1997)

Para los neoclésicos, el abrirse al comercio conduce a un pais a alcanzar un nivel
de consumo mas elevado, lo cual significa “ganancias”; pero esta maxima ganancia
solamente la obtendria el pais si se especializara totalmente en la produccion de un bien.
La ganancia que bajo este enfoque tiene el comercio internacional estriba en que la

movilidad de los bienes compensa en cierta medida la falta de movilidad interregional de
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los factores, o lo que es lo mismo, “el comercio mitiga las desventajas de la inadecuada

distribucion geografica de las facilidades productivas. (Cetré¢, 1997)

Y para la corriente neoliberal el comercio exterior es una ventaja, pues la apertura
significa precios bajos, y con estos se puede importar productos que requiera el aparato
productivo y la sociedad en su conjunto; esto “automaticamente” propicia la eficiencia y
¢ésta la competitividad. En conclusion, el libre comercio eleva el bienestar de la sociedad

en su conjunto y el bienestar mundial. (Cetré, 1997)

Sin embargo, no todo es beneficioso. Para algunos tedricos como los posmarxistas,
el libre comercio internacional no es beneficioso para los paises subdesarrollados, ya que
estos pierden por sus estructuras econdmicas atrasadas. Sin embargo, aunque se
perjudiquen comerciando deben seguir haciéndolo para no dejar de importar mercancias
que son necesarias para la reproduccion y acumulacién del capital, con lo cual el perjuicio
de no comerciar seria mayor que si no lo hiciera. Parece pues que el comercio es un mal

necesario para los paises pobres. (Cetré, 1997)

Con esta vision coincide la CEPAL, que explica que el grave problema del
comercio internacional en el marco de paises de diferente nivel de desarrollo econdmico
radica en las disparidades de los niveles de produccion de ambas naciones, pues originan
el deterioro de los términos de intercambio del pais que evoluciona con el menor nivel de
productividad, lo que se traduce en que la relacion factorial doble del intercambio

empeora. (Cetré, 1997)
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8.2.5 Mercosur.Es el Mercado Comun del Cono Sur, y estd integrado por
Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay. Es un acuerdo comercial abierto a la adhesion de
cualquier otro de los estados integrantes de la ALADI, excepto de los que formen parte de
otros esquemas o bloques regionales o intrarregionales, por ejemplo, los paises que
integran la comunidad andina. Su fin principal es fomentar la cooperacion e integracion

econdmica de América del Sur. (Lerma Kirchner & Marquez Castro, 2010)

Ademas, tiene como objetivos basicos el libre comercio y circulacion de los
factores de la produccion entre los paises firmantes, la fijacion de aranceles comunes y
adopcion de politicas comerciales respecto a otros paises y bloques comerciales, y la
coordinacion de politicas macroecondmicas y en materia de comercio exterior respecto de

otros paises y bloques comerciales. (Lerma Kirchner & Marquez Castro, 2010)

Este Mercado abarca aproximadamente dos tercios de la economia de Sudamérica
y es la region mas instruida y desarrollada de esa parte del continente. (Lerma Kirchner &

Marquez Castro, 2010)

8.2.6 Pacto Andino o Acuerdo De Cartagena.Fue firmado en Colombia por
los llamados paises bolivarianos: Bolivia, Ecuador, Colombia, Perti y Chile, en 1969. En
1996 se le cambié el nombre de Pacto Andino a Grupo Andino. (Lerma Kirchner &

Marquez Castro, 2010)
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La finalidad de la Comunidad Andina es facilitar el desarrollo de los estados
miembros a través de la cooperacion econdmica y social. (Lerma Kirchner & Marquez

Castro, 2010)

Los objetivos consistian en eliminar por completo todos los aranceles entre los
paises firmantes e instaurar un Unico arancel externo comun (AEC) frente a paises

terceros. (Lerma Kirchner & Marquez Castro, 2010)

Este pacto no ha logrado sus objetivos ni ha llegado a su 6ptimo funcionamiento
debido a problemas y tensiones entre sus miembros; ademads, los productos que pueden
intercambiar no son complementarios, por lo que se ven obligados a importar productos

del exterior que ninguno de ellos produce. (Lerma Kirchner & Marquez Castro, 2010)

8.2.7 UNASUR.La Union de las Naciones Suramericanas esta conformada
por Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Ecuador, Guyana, Paraguay, Peru,

Surinam, Uruguay y Venezuela. (Lerma Kirchner & Marquez Castro, 2010)

Su objetivo principal es construir un espacio de integracién y unién en aspectos
culturales, sociales, economicos y politicos entre sus miembros, otorgando prioridad al
didlogo politico, las politicas sociales, la educacion, la energia, la infraestructura, el
financiamiento y el ambiente, con el fin de eliminar la desigualdad socioecondmica, lograr
la inclusion social y la participacion ciudadana, fortalecer la democracia y reducir las

asimetrias en el marco del fortalecimiento de la soberania e independencia de los estados
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miembros. (Lerma Kirchner & Marquez Castro, 2010)

8.3 Marketing Internacional

8.3.1 Concepto de Marketing Internacional. E1 marketing internacional es
un procedimiento de planeacion e intercambio a través de fronteras nacionales, teniendo en
cuenta que el principal objetivo es la satisfaccion de personas y entidades, empleando asi
gran parte de los principios basicos de marketing pero con variabilidad en su aplicacion,

complejidad e intensidad (Czinkota & Ronkainen, 2007).

Czinkota&Ronkainen (2007, p.4) indican que: “El marketing internacional asume
diferentes formas que van desde el comercio de importaciones y exportaciones al
licenciamiento, empresas conjuntas o jointventures, subsidiarias en propiedad completa,

operaciones de soluciones integrales y contratos de administracion”.

El marketing internacional es una herramienta esencial para desarrollar una
estrategia de negocios firme y responsable, donde se analiza minuciosamente los diferentes
desafios que se pueden enfrentar en otros mercados tales como, la forma en que deben
organizar los canales de distribucién apropiados, lograr que la estrategia del precio
funcione y demas factores hacen parte de las 4P’s del mercadeo (Czinkota & Ronkainen,
2007). Todo esto se da encontrando una forma sistematica para tomar las decisiones
internacionales, teniendo en cuenta que son arriesgadas para la organizacion, ya que se

debe contar con las variables incontrolables de los lugares en los que se quiere incursionar
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(Kotler & Armstrong, 2001).

Cuando se habla de los mercaddlogos internacionales se puede afirmar que tienen
una labor més compleja que la de los locales, ya que deben adaptar técnicas de
comercializacion mas alld de las fronteras de un pais y buscar de forma constante la
informacion mas confiable para realizar programas de marketing, enfrentando de esta

manera restricciones econdmicas, politicas y legales (Lee Kim, 2008).

8.3.2 Oportunidades y Retos en el Marketing Internacional.Debido a los
cambios tan complejos que se vienen presentando en los ultimos tiempos a nivel mundial,
es indispensable que las empresas tomen conciencia que deben actuar en forma agresiva y
transformar su manera de hacer negocios para permanecer inmersos en el mercado. La
manera para alcanzar y sostener el liderazgo no se logra por medio de la pasividad, sino
mediante la innovacion continua en el medio y la interacciéon con la evolucion global

(Czinkota & Ronkainen, 2007).

El marketing internacional es una gran oportunidad para que las organizaciones
fortalezcan su posicion competitiva y al mismo tiempo compartan conocimientos con todo
el mundo. (Czinkota & Ronkainen, 2007) Dicen que: “Las empresas que dependen mucho
de largas corridas de produccion pueden expandir sus actividades mas alla de sus
mercados nacionales y beneficiarse de llegar a muchos maés clientes. La saturacion del
mercado puede evitarse alargando y rejuveneciendo los ciclos de vida del producto en

otros paises” (p.10).
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Una de las grandes ventajas que trae el marketing global es que se pueden
encontrar proveedores en cualquier parte del mundo o asi mismo tener su propia
produccion en cualquier ciudad. Ademas, permite que el consumidor encuentre mayor
diversidad de productos con variabilidad de precios y asi mejorar su estilo de vida

(Czinkota & Ronkainen, 2007).

El marketing internacional no solo debe ser aplicado en grandes organizaciones,
pues aunque actualmente hay muchas empresas fuertes y de gran tamaio aprovechando
cualquier oportunidad, también existen pequefias empresas que estan en toda la capacidad
para incursionar con el mercado global y de esta manera demostrar la disposicion que se

tiene para adaptarse a cualquier entorno (Czinkota & Ronkainen, 2007).

Es indispensable recalcar que cualquier tipo de organizacién, ya sea grande o
pequeiia, debe estar alerta a la competencia exterior y realizar ajustes internacionales que
los lleve a tener mejor competitividad, para no ser tomados por sorpresa y terminar como

muchas empresas en la extincion (Czinkota & Ronkainen, 2007).

8.3.3 Variables Incontrolables del Marketing Internacional.En el dmbito
internacional existen varios factores incontrolables que afectan directamente las
organizaciones, dejando ver la importancia que tiene el desarrollo de habilidades foraneas
en las empresas o del personal encargado de marketing. Entre estas variables se encuentran

entornos de tipo econdmico, cultural, demografico, politico, geografico y financiero.
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Cuando se determina el entorno de un mercado internacional se comienza por
evaluar variables econdmicas, de esta manera se conoce si existen formas de integracion
como lo es el tratado de libre comercio, la uniéon aduanera, el mercado comun, la uniéon
econémica y la unién politica entre los paises interesados, del mismo modo, poder
identificar la estabilidad nacional, leyes y proteccion de derechos en dichos lugares (Lee

Kim, 2008).

El entorno cultural se explica en el libro de Marketing Internacional de (Lee Kim,
2008) donde dice que: “La cultura es un conjunto de valores, rituales, simbolos, creencias
y procesos de pensamiento que es aprendido, compartido por un grupo de personas y
trasmitido de una generacion a otra”. Por eso se dice que uno de los secretos para el éxito
es encajar las operaciones internacionales en una cultura diferente a la propia,
interactuando asi con el lenguaje, el idioma, los tipos de religion, la ensefianza de valores y
actitudes, el nivel de educacion, la institucion social como la unidad familiar, el desarrollo

tecnoldgico, la preferencia politica y los tipos de leyes (Czinkota & Ronkainen, 2007).

Otra variable incontrolable es la demografica donde (Lee Kim, 2008) enuncia que:
“Para incursionar en un mercado extranjero es importante conocer su poblacion actual, su
tasa de crecimiento, promedio de edad de los habitantes, composicion de los grupos
étnicos, asi como la distribucion de la poblacion rural y urbana, debido a que estos factores

estan muy relacionados con la demanda potencial de varios tipos de productos”.
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El entorno politico es uno de los elementos incontrolables mas importantes del
mercado, ya que una variacion en la conducta del gobierno en el mercado interno escasas
veces tiene repercusiones severas, pero internacionalmente pueden ser cruciales, ya que
puede terminar en expropiaciones, expulsiones o restricciones de operacion (Garcia

Sordo, 2007).

Por ultimo y no menos importantes se encuentras las variables de tipo financiero y
geografico las cuales determinan los riegos comerciales y las propiedades fisicas del lugar

(Lee Kim, 2008).

8.3.4 Mezcla de Marketing Internacional (Cuatro P’s)

*  Producto.Debido a la gran diversidad de culturas que existen en el mundo, un
producto puede ser percibido y usado en diferentes maneras que en el pais de origen.
Debido a eso, una organizacion extranjera no puede pretender que los consumidores se

acoplen a su producto, sino adaptarlo a las necesidades de ese lugar (Lee Kim, 2008).

También se debe tener muy claro si el tipo de producto que se va a exportar cuenta
con barreras o condiciones especificas para ingresar al pais destino, ya sea para modificar
algunas caracteristicas del producto o desistir de la posibilidad de llevar el producto a ese

lugar (Lerma Kirchner & Marquez Castro, 2010).
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8.4 Mipymes

8.4.1 Clasificacion.En el contexto internacional los criterios mas usados para
la clasificacion de las empresas son: niveles de ventas, empleos y activos. En Colombia y
de acuerdo con la Ley MIPYME (Ley 590 de 2000) se utilizan inicamente los criterios de

nivel de empleo y nivel de activos. (Area Metropolitana del Valle de Aburra, 2004)

El articulo segundo de dicha ley define como micro, pequefia y mediana empresa, a
toda unidad de explotacion econdmica, realizada por persona natural o juridica, en
actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios,

localizadas en zonas urbanas o rurales, que cumplan con los siguientes parametros:

. Microempresa:Planta de personal no superior a diez (10) trabajadores y
activos totales por valor inferior a quinientos uno (501) Salarios Minimos Mensuales

Legales Vigentes (SMMLYV).

*  Pequeita Empresa: Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50)
trabajadores y activos totales por un valor entre (501) y menos de cinco mil uno (5001)

SMMLV.

*  Mediana Empresa: planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos
(200) trabajadores y activos totales por un valor entre cinco mil uno (5001) y quince mil

(15000) SMMLV (Congreso de Colombia, 2000).
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Para la clasificacion de las empresas es necesario tener en cuenta, segun la Ley
Colombiana, que cuando se presenten combinaciones de parametros de planta de personal
y de nivel de activos diferentes a los indicados, el pardmetro determinante para la

clasificacion sera el de nivel de activos (Area Metropolitana del Valle de Aburra, 2004).

Tabla 1. Clasificacion de las MIPYMES

Tamaifio Trabajadores Activos

Microempresa Hasta 10 Menos de 501 SMMLV

Pequeniaempresa 11-50 Entre 501 y 5.000 SMMLV

Medianaempresa 51-200 Entre 5.001 y 15.000
SMMLV.

Nota: datos obtenidos de la Ley MIPYME.

8.4.2 Ventajas y desventajas de las Mipymes.La competitividad de la
Mipyme y el desarrollo econdmico tienen una relacion positiva en cuanto a empleo y
remuneraciones. Segun lo anterior, las Mipymes desempefian un papel importante en el
mercado laboral; aun con los problemas de financiacion y las demoras en el pago de su
deuda, las Mipymes siguen siendo capaces de generar empleo. (Melgarejo, Vera-Colina, &

Mora-Riapira, 2013)

Ademads, tienen una incidencia importante en la generacion del PIB, la produccion

bruta, el consumo intermedio, el valor agregado y el total de activos de una region.
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(Melgarejo, Vera-Colina, & Mora-Riapira, 2013)

Segtin Datos de ANIF y el DANE, las mipymes participan con mas del 37% de la
produccion industrial, ademads, entre el 56% y el 70% de las ventas del sector de servicio y
comercio son generados por ellas, y cerca de 1,6 millones de empleos en todo el pais: 48%

en la industria y 75% en comercio y servicios. (CAMBIO, 2004)

Sin embargo, las Mipymes atn tienen falencias que minan su competitividad y las
hacen vulnerables frente a los retos que la globalizacion les impone, sobre todo en los
relacionado con la poca vision estratégica que los gerentes tienen de sus empresas, quienes
se ocupan solo del dia a dia y dejan de lado la planeacién de mediano y de largo plazo, que
son fundamentales para las organizaciones. Otra falla, no menos importante, es la poca
importancia que las pequefias y medianas empresas le dan a la tecnologia, donde se utiliza
para resolver problemas concretos de ndmina o cartera, pero no para un sistema integral de

gestion. (CAMBIO, 2004)

En relacion con lo anterior, aun son muchas las mipymes que piensas que son solo
las grandes compafiias las que requieren los programas de automatizacion y no ven esta
alternativa como una solucion a los problemas de productividad que afrontan. (CAMBIO,

2004)

Ademas, es importante que estas empresas se fortalezcan las areas de mercadeo y

ventas, mejorando sus competencias laborales y contando con personal realmente
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capacitado, para ser capaces de afrontar los acuerdos con otros paises, como los TLC. Un
problema de las Mipymes es que han sido vendedoras pasivas y actualmente no cuentan

con gran capacidad para generar nuevos clientes y mercados. (CAMBIO, 2004)

Parece entonces necesario que las autoridades pertinentes disefien politicas publicas
dirigidas a apoyar el desarrollo y permanencia de las Mipyme ya que la competitividad de
las mismas es importante para el desarrollo de la region. (Melgarejo, Vera-Colina, &

Mora-Riapira, 2013).
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9. Modelo Metodoldgico

9.1 Tipo De Investigacion

Para la realizacion del trabajo se ejecutara una investigacion de tipo descriptiva,
que es la que “tiene como objetivo principal la descripciéon de algo, por lo general
caracteristicas o funciones del mercado” (Malhotra, Davila Martinez, & Treviiio Rosales,
2004), donde se busca identificar los componentes mas importantes y de éxito que tienen
las Mipymes de apliques en pedreria de Medellin en su marketing mix y las variables para

poder acceder al mercado de la ciudad de Sao Paulo, Brasil.

9.2 Enfoque

La presente investigacion lograra identificar y describir detalladamente todos los
fendmenos estudiados durante su realizacion, es por esto que su enfoque se denomina de
tipo cualitativo, definiendo éste como “cualquier tipo de investigacion que produzca
hallazgos a los que no se llega por medio de procedimientos estadisticos u otros medios de
cuantificacion. Algunos de los datos pueden cuantificarse, pero el grueso del analisis es

interpretativo” (Strauss & Corbin, 1998).

9.3 Método

Al obtener informacion compleja como la caracterizacion de un mercado en
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especial o condiciones y reglamentacion para acceder a dicho lugar, se deben desglosar los
detalles y asi logar ideas mas centradas y simples en el momento de presentar resultados.
Debido a eso, la presente investigacion es definida con un método deductivo, pasando de
lo complejo a lo simple, que “consiste en tomar decisiones generales para explicaciones
particulares. El método se inicia con el andlisis de principios de aplicacion universal y de
comprobada validez, para aplicarlos a soluciones o hechos particulares”. (Bernal Torres,

2006, p. 56)

9.4 Metodologia

Para realizar el anélisis situacional de la funcion de marketing mix en las Mipymes
de Medellin, se toman las 13 empresas de apliques en pedreria que se encuentran
registradas en la cdmara de comercio, pero que permiten ser consultadas con su registro

mercantil en internet.

Ademas de esto, se tienen en cuenta 5 expertos sobre la exportacion y factores

indispensables para mercadear los productos en Brasil, que den respuesta a ciertas

variables basicas y exitosas.

9.5 Tecnica

Para determinar la funciéon de marketing mix en las Mipymes de pedreria de

Medellin, que permita acceder al mercado de Brasil, se utilizaran las siguientes fuentes de
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informacion:

e Fuentes Primarias

Se entrevistaran expertos que tenga informacion sobre la pedreria en Sao Paulo y

en Brasil en general.

Se elaborard con anticipacion una guia de las preguntas a desarrollar para
entrevistar el personal encargado de mercadeo en cada una de las Mipymes escogidas para
analizar las variables de precio, plaza, producto y promocion, es decir, el marketingmix,
donde se dé a conocer caracteristicas del articulo que se estd vendiendo y la forma de

distribucion que se tiene para este, entre otros.

* Fuentes Secundarias

Recoleccion de informacion a través de internet, donde se buscan las condiciones

de exportacion como los son los impuestos, modos de transporte mas utilizados y la

relacion entre Colombia y Brasil en términos de exportacion, entre otros.

9.6 Instrumento

Formato de las entrevistas. Ver anexo 1
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9.7 Procesamiento De La Informacion

La informacion recopilada por cada una de las entrevistas y las averiguaciones en

internet, sera procesada de forma cualitativa.

Primero, se generara un cuadro de Excel para hacer una categoria de analisis de las
respuestas dadas por los entrevistados. De esta forma, se podra visualizar la informacion

mas organizada.

Luego se interpretaran y se desarrollardn las conclusiones necesarias para darle

respuesta a los objetivos del trabajo.
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10. Presentacion y Analisis de los Resultados

10.1El Marketing Mixen las Mipymes de Pedreria de Medellin

Los resultados que arrojo la investigacion sobre el marketing mix que emplean
actualmente las Mipymes de apliques en pedreria de Medellin, se abarcaran en cada una de
las cuatro P’s, segiin las respuestas entregadas por cada uno de los entrevistados

encargados de marketing en estas organizaciones.

. Producto.Los insumos utilizados en los apliques de pedreria pueden ser de dos

Origenes: coreanos y chinos.

Los de origen coreano son los de mejor calidad, si se realiza una buena sublimaciéon
con la presion y tiempo adecuado, estos insumos logran tener una excelente adherencia;

ademads, cuentan con un brillo muy intenso que no se deteriora con el paso del tiempo.

Entre las trece empresas entrevistadas para el presente trabajo, inicamente dos de

ellas utilizan este tipo de insumos coreanos, que son, AB Woman SAS y Mr.Bling.

El otro origen de los insumos es chino. Su brillo es un poco mas débil que los
fabricados en corea y tienden a desprenderse del lugar sublimado con el paso del tiempo.
Son utilizados en las otras once empresas de apliques en pedreria de Medellin que se

entrevistaron.
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Cada empresa maneja una técnica diferente para el disefio y ensamble del aplique,
no se puede especificar con exactitud el paso a paso de la creacion, ni la cantidad justa de
insumos que debe llevar cada disefio; ni siquiera aun, los materiales utilizados para la
produccidn, ya que, segun cuatro de las empresa que permitieron hablar més a fondo sobre
la forma de fabricar sus productos, dos de ellas ensamblan la pedreria sobre carton, otra

sobre acrilico y la otra utiliza papel.

Existen varias cualidades que utilizaron los entrevistados para definir qué
diferencia su producto de los demas existentes en el mercado. La mas utilizada entre las
trece respuestas fue la variedad, con un total de siete empresas, las cuales fueron, Mundo
Insumos, Nove Estampados, Gaveta, Insumax, Texnova, Insutex, Insumos & Moda.
Mientras que AB Woman SAS habl6é de Calidad, Mr.Bling expuso principalmente el
reconocimiento de la marca, Creaciones Moon e Inversiones Aristi entraron por el lado del
tiempo de entrega, Color & Disefio se defini6 por la innovacion y por ultima Insutex

puntualiz6 en la exclusividad.

En la ciudad de Medellin, la totalidad de las trece empresas de apliques en pedreria
entrevistadas, venden sus productos con el fin de decorar vestuario, ya sea, femenino,
masculino, infantil y/o ropa interior. Unicamente una de ella (Mr.Bling), ofrece ademas de
aplicaciones en prendas de vestir, decoraciéon de escenarios, sofas, cojines, cuadros
decorativos y otro tipo de objetos como una motocicleta que exhibié en la pasada feria

Inexmodaque se realizo6 a principio de este afo.
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. Precio. La fijacion de precios en todas las empresas de apliques en pedreria
investigadas es igual. Se realiza el disefo, se hace el conteo de la cantidad y clase de

insumos que se utilizaron y por ultimo se le adiciona el ensamble de este.

Al momento de embarcarse en el tema de precio no se encuentra mucha diferencia
entre once de las empresas entrevistadas que utilizan calidad china. Pero se evidencia con
facilidad una variacion alta entre el precio de las dos empresas (AB Woman y Mr. Bling)
que utilizan insumos de calidad coreana. Ya que, mientras una piedra al calor de calibre 3
milimetros en AB Woman se ofrece a 1,6 pesos, Mr. Bling 2 pesos y los competidores de

insumos chinos la ofrecen a 1 peso.

Igualmente pasa con los descuentos, la forma y el periodo de pago establecido en
estas empresas, sin mucha variacion.En los descuentos, no existe ningin momento del afio
especial para dar un porcentaje mayor del 10%, que es el que manejan usualmente. Y con
relacion al periodo de pago, se da un plazo de 30 a 60 dias segtn el tipo de cliente, “lo

normal” como lo expresa Gerson Toro de la empresa AB Woman.

. Plaza. Para las empresas de apliques en pedreria de la ciudad de Medellin, la
forma usual de comercializar sus productos es por medio de vendedores, que no estan
constantemente en la empresa, sino que salen durante todo el dia a visitar los clientes.
Consideran que asi, es la mejor manera para acercarse al cliente y tener un mayor

conocimiento sobre lo que éste quiere.
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Adicional a eso, empresas como Mundo Insumos, Nove Estampados, Insutex,
Insumos y Moda e Inversiones Aristi, cuentan con locales especializados inicamente para

la venta de sus apliques.

El canal de distribucion varia segtn los tipos de clientes de cada organizacion, pero

se clasifican en Fabricante — Minorista y Fabricante — Mayorista.

. Promocion. En esta ultima variable del marketing mix, se encuentra una gran
ausencia y desinterés por parte de doce de las trece empresas entrevistadas. Unicamente
MrBling se enfoca en tener actualizada su pagina web y de vender visualmente su marca,
ya sea en grandes participaciones en ferias o plasméandola en un video musical muy visto

hoy en dia del género urbano de la cantante Farina.

Las demas empresas manifiestan que la publicidad de su marca no es importante en

estos momentos para ellos.

10.2Variables Mercadolégicas Sao Paulo, Brasil.

La investigacion reveld datos de importancia sobre Brasil, ya que segin el Banco
Mundial en el afio 2012, el nimero de habitantes de este pais era de 198,7 millones, es
decir, hoy en dia cuenta con casi 200 millones de personas que se pueden denominar como

unabuena capacidad para explorar (Banco Mundial, 2012). Ademds se encuentra que en
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este lugar el nivel de ingresos es denominado medio alto. Sin embargo, en la pagina web
de Proexport Colombia, se expone que: “Brasil tiene un potencial exportador con amplias
oportunidades pero a la vez con dificultades. Ahora bien, también se ha hecho un nombre
como pais proteccionista y con costosos aranceles, de regulacion y requerimientos técnicos
para la entrada de productos y servicios.Incluso, resulta ser méas competitivo venderle a
Brasil que producir directamente en ese pais. Todo por cuenta de las deficiencias
aduaneras, de infraestructura vial, la burocracia oficial que deben atender las empresas y
los altos costos de mano de obra que lo hacen caro para la produccion de bienes de

consumo” (Proexport, 2013).

En las respuestas obtenidas por las entrevistas realizadas a expertos de apliques en
pedreria interesados en Brasil, se encuentra una amplia motivacion mas exactamente en la
ciudad de Sao Paulo, ya que este es un lugar dindmico, con gran cantidad de habitantes,
inundado de moda y prendas de vestir recargadas de decoraciéon, con muy buena
aceptacion de la pedreria en diferentes usos como collares, bolsos, zapatos y

principalmente vestuario femenino y masculino.

Ademads, estas entrevistas comentan datos econémicos de gran valor para tener una
mayor motivacion en la exportacion a Sao Paulo. Estos datos se validaron para la presente
investigacion en la pagina web de la multinacional alemana T-Systemsque opera
tecnologias de informacion y telecomunicaciéon, donde informa que: “Viven
aproximadamente once millones de personas en Sao Paulo, pero los expertos en poblacion

sospechan hace tiempo que hay el doble de residentes; lo que hace que sean la friolera de
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casi el 12% de los brasilefios”.

La ciudad contribuye al 35% del PIB y participa en el 40% de la produccion
industrial del Brasil. EI 67% de los vehiculos de motor se fabrican aqui, el 81% de todas
las maquinas y los equipos, el 65% de los productos quimicos, el 61% de los productos

textiles y el 53% de los dispositivos electronicos.

Sao Paulo contribuye en mas del 50% de los ingresos internos del Brasil. El ingreso
anual per capita de la ciudad es de US$ 5.800, casi mas que el 80%, respecto del resto de

la nacion.”

Por otro lado, en una entrevista realizada a MassuoUemura, director ejecutivo de
T-Systems Brasil en Sao Paulo,manifiesta que: “Sao Paulo es el corazén financiero y
empresarial de Brasil y de toda América del Sur. En esta ciudad se encuentran las
empresas mas importantes de toda la nacion. Diria que, incluso ahora, y quizds mas en el
futuro, nuestros clientes mas importantes también estaran alli. Es el centro cosmopolita
donde se hacen los negocios. Hay todo tipo de restaurantes, teatros, parques, bares,

posibilidades de compras y estadios deportivos.

Las imagenes del carnaval, el futbol y las hermosas playas hacen pensar que los
brasilefios son vagos y despreocupados. Pero de hecho, son muy trabajadores,
extremadamente flexibles, siempre profesionales y capaces de llegar a acuerdos con

culturas y circunstancias muy diferentes.”
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Seguido a todo lo anterior encontrado acerca de Brasil y su ciudad Sao Paulo, se
suma uno de los argumentos dados por Anaydali Barragan, representante legal de la
empresa AB Woman, que al llegar a Sao Paulo, lo primero que queria saber era cuanto
podia costar un aplique de pedreria coreana en este lugar.Al enterarse que mientras en
Colombia un disefio exclusivo con buena cantidad de insumos puede estar costando entre
siete mil y ocho mil pesos colombianos, en esa ciudad estaban a un precio de doce y trece
mil reales, es decir, trece mil pesos colombianos, una diferencia que encaminé mucho mas

a esta empresaria a tener un interés mas fuerte en llevar sus productos a este lugar.

10.3Condiciones y Reglamentacion para Exportar a Sao Paulo, Brasil

Los datos sobre las condiciones y la reglamentacion que se debe manejar
minuciosamente en el momento de la exportacion de Colombia hacia Brasil, fueron
encontrados en la pagina web de ProexportColombia (Promocién de turismo, inversion y

exportaciones), esta informacion es la siguiente:

. Ubicacion de la subpartida arancelaria. Para localizar la subpartida
arancelaria del producto, se debe consultar el arancel de aduanas, Decreto 4927 de 2011.
(Es importante aclarar que la DIAN es el Unico ente oficial autorizado para determinar la
clasificacion arancelaria, segun el Decreto 2685/99 Art.236 y la Resolucion 4240/00 Art.

154 al 157 de la DIAN - Costo: Medio Salario Minimo Legal Mensual, por producto).
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. Registro como exportador.Con el Decreto 2788 de 2004, modificado por el
Decreto 2645 de 2011 de Minhacienda, se reglamento el Registro Unico Tributario (RUT),
el cual se constituye el unico mecanismo para identificar, ubicar y clasificar a los sujetos
de obligaciones administradas y controladas por la Direccion de Impuestos y Aduanas
Nacionales, DIAN. Para adelantar actividades de exportacién, se debe tramitar este
registro, especificando dicha actividad. En todo caso, segun el Estatuto Tributario si es

persona natural, esta actividad es de régimen comun.

. Estudio de mercado y localizacion de la demanda potencial La exportacion
requiere inicialmente de una seleccion de mercados, donde se determinen las
caracteristicas especificas del pais o region a donde se quiere exportar: identificacion de
canales de distribucion, precio de la exportacion, habitos y preferencias de los
consumidores el pais o region, requisitos de ingreso, vistos buenos, impuestos,
preferencias arancelarias y otros factores que estan involucrados en el proceso de venta en

el exterior.

. Procedimientos de vistos buenos.Es importante que consultar si el producto
requiere de vistos buenos y/o permisos previos para la autorizacion de la exportacion.
Estos deben ser tramitados antes de presentar la declaracion de exportacion (DEX) ante la

DIAN.

. Procedimientos aduaneros para despacho ante la DIAN.Una vez esté lista la

mercancia y segin el término de negociacion -INCOTERMS- utilizado, si es del caso,
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utilizar un Agente de Carga (Via Aérea) o Agente Maritimo para la contratacion del
transporte internacional. Dirigirse al Aeropuerto y/o a la Avda. 68 No.22-81, en Bogota,
para solicitar clave de acceso al sistema informatico de la DIAN para diligenciar la
Solicitud de Autorizacion de Embarque. Directamente si la exportacion tiene un valor
inferior a USD10.000. Si es mayor a este monto, se debe realizar este procedimiento a
través de una agencia de aduanas, que esté autorizada por la DIAN. Este tramite debe
hacerse ante la Administracion de Aduanas por donde se va a despachar la mercancia,
anexando entre otros, los siguientes documentos:

* Factura Comercial

* Lista de Empaque (si se requiere)

* Registros Sanitarios o Vistos Buenos (si lo requiere el producto)

* Documento de Transporte

* Otros documentos exigidos para el producto a exportar

Una vez presentados los documentos e incorporados al sistema informatico
aduanero, este determina si se requiere inspeccion fisica, automatica o documental, si es
fisica se hace en las bodegas del puerto de salida, la aerolinea o en el lugar habilitado por
la DIAN. Terminada esta diligencia y si todo estd bien, la mercancia puede ser embarcada
y despachada al exterior. Hecha esta operacion y certificado el embarque por la empresa
de transporte la Solicitud de Autorizaciéon de Embarque se convierte en Declaracion de

Exportacion - DEX.

. Medios de pago.Es importante tener en cuenta la forma en que el cliente
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pagard la exportacion. Para esto existen diferentes instrumentos de pago internacional,
como cartas de crédito, letras avaladas, garantias, entre otras, que le brindan seguridad en

la transaccion.

. Procedimientos cambiarios (reintegro de divisas). Toda exportacion genera la
obligacion de reintegrar las divisas a través de los intermediarios cambiarios (bancos
Comerciales y demas entidades financieras) por tanto los exportadores deben efectuar la
venta de las divisas a estos intermediarios, para lo cual se debe reclamar y diligenciar ante

dicha entidad el formulario Declaracion de Cambio No 2.

. Exportacion de muestras sin valor comercial. Todo producto que se exporte
por esta modalidad debe cumplir con las normas sanitarias o vistos buenos pertinentes, en

caso de requerirse. Los requisitos para utilizar este tipo de exportacion son:

Elaboracion de Factura Comercial o Factura Proforma, indicando el valor para efectos
aduaneros y cantidad.

Certificado de origen si es exigido por el comprador en el exterior.

Diligenciamiento de la Declaracion Simplificada de Exportacion (Codigo 610) en la
oficina de la DIAN por donde se va a despachar la mercancia (esto se hace a través del

sistema electronico de la DIAN).
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Conclusiones

* En la funcién de marketing mix de las empresas investigadas se encuentran
algunas debilidades en la parte de la promocidn, ya que, para muchas, este tipo de tema no
tiene ninguna relevancia. Pero igualmente, se descubren una cantidad de fortalezas que
sirven de gran ayuda para la posible exportacion a la ciudad de Sao Paulo en Brasil. Entre
ellas estd el conocimiento total del producto que oftrecen a los clientes, dominando
perfectamente el manejo que se le debe dar a este. Ademads, cada empresa se encuentra
cien por ciento enfocada en estar muy informados acerca de las tendencias de moda,

siendo este, uno de los datos mas importantes que exige el mercado de Sao Paulo.

* Se encuentra también que una opciéon muy factible del crecimiento de una
mipyme es la de comenzar a incursionar en nuevos mercados. Como muchas
organizaciones de apoyo a las micro, pequeilas y medianas empresas lo comentan, no se
debe tener miedo a la exportacion y mucho menos a un pais como lo es Brasil, ya que
gracias a esta investigacion, se analizaron una cantidad de variables mercadologicas
relacionadas con este lugar, donde deja a la vista altos costos en los aranceles y mano de
obra, pero a la vez muchas mas cosas que permiten que este pais pueda ser apetecido por
casi todos los empresarios de apliques en pedreria, ya sea por su cantidad de habitantes, su
demanda en la pedreria para todo tipo de vestuario o simplemente por denominarse una de

las potencias mundiales.
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Recomendaciones

*  Aunque se hable de altos costos de produccion en el pais de Brasil, también se
encuentran opciones que cada empresa puede desarrollar con facilidad para llegar alli.
Entre ellas esté la de encontrar personas especializadas para comercializar los productos en
otros lugares y que de esta manera el fabricante de apliques en pedreria no emplee su
capital en los elevados valores que exige este lugar para producir, sino que aprovecharia el

bajo costo de mano de obra que ofrece la ciudad de Medellin para este tipo de producto.

*  Otra opcidn que estdn empleando actualmente muchas organizaciones y que en
el caso de las Mipymes de apliques en pedreria aplica debidamente, es la de alianzas
comerciales, donde una empresa se une a la otra para obtener un beneficio mutuo,

aportandose sus fortalezas y apoyandose en las operaciones.

* Las franquicias igualmente entran en las preferencias actuales de muchas
organizaciones, donde, segun la forma en que se manejen, llegan a tener altos ingresos y

un gran reconocimiento de la marca.

* Siguiendo asi la evolucion que estd teniendo el mercado, se encuentra el
contacto via web, que siendo esta una herramienta bien manejada y con cautela, llega a

tener un menor presupuesto en su operacion.

* Es importante que las Mipymes de apliques en pedreria de Medellin, se

apasionen por la parte promocional de su compaiia, que implementen un manual
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corporativo, aumenten las participaciones en las ferias y eventos, utilicen piezas
publicitarias y anadan a su presupuesto una pagina web donde puedan darse a conocer, no

solo por sus posibles clientes, sino por el mundo entero.
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