Ficha técnica para negociar con

Brasil

e 9
R 4

Informacion General de Brasil

Perfil del consumidor Brasilefio

@ En promedio, el consumidor brasilefio ha dejado atrds las marcas de alta gama
y se ha concentrado en la bisqueda de productos accesibles y promociones al
por mayor.

@ Sin embargo, en el caso de consumidores con mayor capacidad de compra, el
consumo de productos estd mds vinculado a la calidad de los productos y al
compromiso social de la empresa. Del mismo modo, estos segmentos poseen
hdbitos de consumo parecidos a los de Estados Unidos y paises Europeos; a
diferencia de aquellos consumidores de bajos ingresos que optan por mercados
informales.

@ En cuanto a productos, existe mayor consumo en productos de alimentacién y
vivienda. También, en productos como bebidas alcohélicas y cuidado personal,
Llos consumidores suelen optar por productos costosos.

Cuidados en el Proceso de Negociacion

@ Durante los procesos de negociacion es importante tener en cuenta que se serd
un proceso lento hasta que no se establezca una relacién de confianga. De la
misma forma, se debe evitar utiligar tdcticas de presién para acelerar el proceso
de negociacién, al igual que cualquier actitud arrogante o superioridad; en
ambos casos serd totalmente rechagado.

También se debe tener en cuenta que en tierras brasilefias Llos acuerdos se dan de
forma global.

@ Es importante también aclarar las formas de pago para evitar cualquier riesgo
comercial; asf también, se debe prescindir del regateo.
Por ltimo, es necesario tener en cuenta que La redaccién de los contratos debe
hacerse en inglés y en una divisa diferente al real, en caso contrato sesittia fuera
de Brasil; de caso contrario, el gobierno de Brasil exige que el contrato sea
redactado en portugués y en La moneda del pais, en este caso, el “real”. Ademds,
es necesario contar con un abogado que posea amplios conocimientos en el
sistema legal brasilerio, debido a la complejidad de este.

Estrategias de Negociacion

2]

Inflacién:
En el ano 2016 fue de 6,29% y de 10,67% en el 2015.

Fuentes: Instituto Brasileio de Geografia y Estadistica (IBGE)

Tipo de Cambio:

La moneda oficial de Brasil es el Real Brasilero. La
cotizgacion es a 3.25 reales brasileros por Dlar
Americano.

PBI Brasil:
De acuerdo con el IBGE, en el 2015 el PIB cayé en
3.8% Yy en el 2016 cayd 3.6

Puertos Internacionales:

e Curitiba * Victoria * Porto Alegre

* |tajai * Manaus * Rio de Janeiro

* Santos * Salvador * Belo Horigonte

* Sepetiba « Fortaleza « Rio Grande do Sul
* Suape * Paranagua

Aeropuertos Internacionales:

* De Brasilia Juscelino Kubitschek,

* De San Pablo Guarulhos,

¢ De San Pablo en Campinas Viracopos,

» De Florianépolis Hercilio Lug,

« De Joao Pessoa Presidente Castro Pinto,
» De Belém Val-de-Cans,

¢ De Cuiaba Marechal Rondon,

Normas de Protocolo

@ EL uso del idioma nativo serd bien visto entre el
empresariado de este pais; sin embargo, en caso
de que el empresario no hable espanol, es posible
el uso del inglés. Las tarjetas de presentacion
deben preferentemente estar en idioma
portugués y el idioma natal de la empresa; no
olvidar que la entrega de las mismas se hace al
finalizar la reunién, pero antes del apreton de
manos.

@ Para pactar una cita con el empresario brasileno
es necesario concertarlo con semanas de
antelacién. Se recomienda puntualidad y tomar
precauciones en cuanto al trdfico vial del pais.
No debe sobresaltarse si los ejecutivos se
muestran demasiado amistosos ya que es una
situacién normal en Brasil.

@ Se aconseja tener nociones bdsicas de portugués

© El empresariado brasileno valora mucho las relaciones de @ Se sugiere pre definir una agenda de puntos especificos 0 si se prefiere contar con un intérprete con el fin

confianga; de aqui que el proceso de negociacion sea tan sobre los cuales abordar en la reunién, ademds de haber de tener los acuerdos mds claros. Durante el
prolongado; por ello es necesario multiples contactos propuesto con anticipacién horarios holgados y primer contacto, es necesario mantener la
telefénicos para concretar una reunidn, ademds de apropiados que favoregcan el  desplagamiento. formalidad con e[ uso de titulos distintivos como
mdltiples reuniones personales con el fin de evaluar Complementariamente, es Gtil administrar la reunién “Sefior, Doctor, Ingeniero”
personalmente a La persona con la que se hard el proceso para abordar los temas con la suficiente tertulia previa, ! ! ’
de negociacion. con sutilega y cortesia suficientes. @ En su mayoria, las negociaciones se dan en

portugués; ademds, se acostumbra que sea el

@ EL ejecutivo brasileno tiene elementos subjetivos que @ Es necesario mencionar que el empresario brasilefio empresario brasilefio quien inicie el tema de

pueden tomarse en cuenta en reuniones de negocios; por analizard cada una de las propuestas y entrard en negociacién. Asimismo, la decision final serd
ejemplo, suelen presentar sus ideas con conviccion y debate, de ser necesario, hasta que este conforme con lo tomada por aquella persona que ocupe el rango
argumento, sosteniendo una posicién definida. EL desafio propuesto. De la misma forma, no aceptard comprar jerarquico mds alto. En cuanto a la forma de
reside en reconocer en ellos expresiones como sus miradas algo si no lo ha probado antes. vestirse, es importante mantener una vestimenta

rigidas o esquivas al sostener una idea o compartir
informacion; de detectarse dichos gestos, podria darse el
caso de que se trata de informacién limitada.

formal y conservadora.
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