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Sumario Executivo

A industria de calcados brasileira esta entre as mais fortes do mundo — em 2019, o Brasil
ocupou o 4° lugar na producdo mundial de cal¢ados. Apesar de a maior parte de sua producéo ainda
estar centrada no mercado interno, a industria tem adotado, nos ultimos anos, uma série de medidas
para redirecionar sua producdo para o mercado externo. Dentre essas medidas, estdo a adogdo de
principios de sustentabilidade, tanto nas matérias-primas utilizadas quanto nos processos industriais
empregados; e a implementacdo de estratégias de reducdo dos custos e de diversificacao de producao

a fim de atender as exigéncias do mercado internacional.

Além das condi¢Bes domésticas favoraveis, os dados recentes sobre o comércio de calcados
no mundo apontam um cenario positivo e de expansao — ainda que timida — da industria de calgados
ao redor do globo. Conforme apresentado no Relatério Setorial produzido pela Abical¢ados (2020),
ap6s um periodo de retracdo, a industria de calgados voltou a crescer em 2016, apresentando aumentos

graduais na producdo e no consumo mundiais, que variaram entre 1 e 4%.

Na outra ponta desse estudo, temos o Canada como um dos mercados promissores para a
insercdo dos calcados brasileiros. Com uma economia forte, uma populacdo com um alto poder de
compra e uma demanda por calcados satisfeita majoritariamente pelas importaces, o mercado
canadense apresenta condi¢Ges oportunas para absorcdo dos bens de consumo produzidos fora do
pais, especialmente daqueles provenientes dos paises em desenvolvimento, que conseguem ofertar
produtos a pregos competitivos devido a médo de obra mais barata. No caso dos cal¢ados, 95.3% da
demanda interna canadense é suprida pelas importacdes, as quais provém principalmente da China,

Vietna e Italia.
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Partindo desses contextos, o objetivo geral deste estudo € apresentar um plano para a insercdo
dos calcados brasileiros no Canada. O segmento-base selecionado foram os “cal¢ados de verao™ por
possuirem um apelo cultural mais atrativo para o mercado canadense, que tende a associar a imagem
do Brasil a estacdo — calor, praia e piscina. O publico-alvo deste estudo sdo mulheres, na faixa de 18
a 30 anos (Millennials e Geragdo Z), que vivem nas grandes cidades canadenses, pois esse grupo é
um dos que mais tem exercido influéncia sobre as tendéncias de consumo no setor de salde e moda.
Além disso, optou-se por focar na linha premium de calgcados de verdo femininos (ou calcados de
verdo de primeira classe), pois, segundo os dados levantados, essa opg¢do € a que melhor satisfaz as

necessidades e desejos do mercado-alvo selecionado.

O estudo encontra-se estruturado em 6 partes: i) Introducdo; ii) Andlise de pais; iii) Andlise
de negdcios; iv) Andlise do mix de marketing; v) Plano de agdo; e vi) Consideracdes finais. Abaixo
segue um resumo com as informac6es-chave e as principais orientagcbes de mercado identificadas

neste estudo:

Fluxos comerciais:

e Embora a exportacdo de calcados brasileiros para o Canada ainda seja timida (o valor
exportado em 2020 foi de aproximadamente CAD$ 9,3 milhdes), o mercado canadense

apresenta uma sélida oportunidade para a insercdo da industria calgadista brasileira.

e Atualmente, os principais fornecedores de calcados para o Canada séo: China, Vietna e Italia.
Por se tratarem de produc6es consolidadas em certos segmentos, uma acéo estratégica seria a
indUstria calcadista brasileira focar nos calcados de verdo, explorando a vantagem

comparativa que o Brasil possui nesse segmento.

Tendéncias do mercado:



APRESENTANDO OS CALGADOS BRASILEIROS DE VERAO PARA O MERCADO CANADENSE

No Canada, a compra de calcados € fortemente influenciada pelas temporadas da moda, bem

como pelas esta¢Bes do ano, havendo grande demanda por sandalias e chinelos no verao.

A busca por calgados de primeira classe (premium) tem crescido, sobretudo entre as geracoes
mais jovens como Millennials e a Geragdo Z, as quais tem facilidade para se adaptar as

mudancas e sS40 menos resistentes a novos produtos.

Ha uma forte preferéncia pelo consumo de calgados que presem pela sustentabilidade em seus
processos produtivos e pelos principios de responsabilidade social corporativa, que também

envolvem ética empresarial e agdes voluntarias sociais e laborais.

Principais estratégias para entrar no mercado:

Devido aos efeitos da pandemia COVID-19 e ao crescimento sem precedentes das compras
online no Canadéa, o comércio eletrénico (e-commerce) deve ser considerado o principal meio
de distribuicdo, juntamente com a exportacdo para 0s grandes e respeitaveis varejistas

canadenses.

O marketing digital, especialmente o marketing viral, € uma ferramenta estratégica para criar
conscientizacdao da marca no novo mercado, sobretudo, quando o publico-alvo gasta um tempo

consideravel nas plataformas digitais, como Instagram, Youtube e Tiktok.
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1. Introducao

1.1 Apresentando os calcados brasileiros de verdo para o mercado canadense

O Brasil produziu mais de 900 milhdes de pares de calcados em 2019, colocando o pais em
quarto lugar mundial em termos de fabricac¢do de cal¢ados (“Sectorial Report Footwear Industry 2020
Brazil”, 2020). No entanto, cerca de 87% dos calcados produzidos no Brasil sdo consumidos no
mercado interno. Embora o Brasil seja um grande exportador de calcados, em 2018, a maior parte de
suas exportac@es foi para os Estados Unidos e Argentina. O cal¢ado brasileiro esta presente no mercado
canadense, mas de forma ainda modesta, principalmente com calgados de couro, borracha e pléstico.
Os principais exportadores para 0 Canada neste setor continuam a ser China, Vietnd e Italia (“Trade -
Canadian Industry Statistic”, n.d.). Com uma populacdo em crescimento e o grande poder de compra
da economia canadense, o Canada tem potencial para se tornar um mercado lucrativo para os produtos

calcadistas brasileiros.

1.2 Pano de fundo

A industria brasileira de cal¢ados estava crescendo a um ritmo constante antes de 2020, com
mais de 900 milhdes de pares por ano (“Sectorial Report Footwear Industry 2020 Brazil”, 2020). O
setor foi fortemente atingido pela pandemia e, com a queda da demanda por calgados, a producéo caiu
23,4%. Esse foi considerado o pior desempenho da industria no Brasil desde 1983 (“Brazil: two digits
decline in production and exports in 20207, 2021). A pandemia também afetou as exportacdes
brasileiras de calcados, com uma significativa queda de 35% em 2020 (Sciaudone, 2020). O setor esta
se recuperando, com previsao de crescimento de 14,1% em 2021, o que ainda representa mais de 10%

abaixo do desempenho que o pais alcangou em 2019 (ibid).
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Figura 1.

Producéo Nacional Brasileira de Calcados
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Apesar dos efeitos negativos da pandemia, o Brasil continua sendo um forte “player” na
inddstria de calgados. Nos ultimos anos, as marcas de luxo tém procurado fabricar no Brasil devido
ao seu ambiente favoravel aos negécios (Sciaudone, 2020). Marcas de renome mundial, como NVH
Studios e Marc Jacobs, comegaram a produzir no Brasil, e muitas outras estdo planejando fazé-lo.
Isso ndo apenas ajuda na recuperacao do setor, mas também cria oportunidades para estabelecer uma

reputacao renovada para o calcado brasileiro, de qualidade e classe.

A fabricacdo de calcados brasileiros também caminha em direcdo a sustentabilidade.
Enquanto a industria esta encontrando solucdes para reduzir o custo de producao e diversificar seus
modelos, ela esta gradativamente substituindo o couro por materiais mais sustentaveis como tecidos,
réafia, juta e fibras sintéticas (Kohan et al., 2020). O pais tem novos padrdes em vigor para 0S processos
de destinacdo de residuos, o que também tornou a fabricacdo de calcados no Brasil mais sustentavel.
Questdes relacionadas a alternativas no processo de curtimento, durabilidade na concepc¢éo do design

e componentes reciclaveis também tém sido discutidas ativamente.
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2. Analise de pais

2.1 Apresentacao do Canada

O Canadé é o segundo maior pais do mundo em extensdo territorial, com uma &rea total de
9.984.670 km2 (“Geography”, n.d.). O Canada é um importante receptor e fornecedor internacional
de investimentos e 0 sétimo maior pais em participacdo no comércio mundial (“Canada's State of
Trade 2019”7, 2020). O pais possui uma extensa lista de parceiros com 0s quais mantém tratado de
livre comércio. Alguns dos acordos de livre comércio mais notaveis do Canada incluem o Acordo
Econémico e Comercial Abrangente Canada-Unido Europeia (CETA), Acordo Abrangente e
Progressivo de Parceria Transpacifico (CPTPP) e Acordo Canada-Estados Unidos-México
(CUSMA), também conhecido como o novo NAFTA. Esses acordos de livre comércio ajudaram o
Canada a expandir sua economia, fornecendo acesso a 1,5 bilhdo de clientes globais. Como o pais
planeja a recuperacdo econdmica apds a pandemia, a énfase ainda esta na diversificacdo de parceiros
e no fortalecimento das relagbes comerciais (“Canada’s State of Trade 20207, 2021).

No geral, o Canada tem um déficit comercial, com importacdes totais de bens e servicos de
CAD (dolares canadenses) 768 bilhdes e exportacdes totais de bens e servicos de CAD 729 bilhdes
em 2019 (“Canada’s State of Trade 20207, 2021). Estima-se que a maior importacdo de bens do
Canada, os bens de consumo, aumente em volume 1,8% ao ano (ibid). Consequientemente, o Canada
continuara sendo um mercado lucrativo para companhias e investimento estrangeiro direto (IED) nos

préximos anos, especialmente no setor de bens de consumo.

2.2 Cultura canadense vs. cultura brasileira
Entrar em um novo mercado significa interagir e negociar com pessoas de uma cultura

diferente. E crucial entender as diferencas entre as culturas canadense e brasileira para garantir uma
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colaboragao efetiva. Os profissionais de marketing podem usar as “dimensdes culturais de Hofstede™*

para entender, comparar e contrastar as culturas canadense e brasileira.

Figura 2.

Comparacao das pontuacdes do Brasil e do Canada nas 6 dimensdes culturais de Hofstede
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2.2.1 Distancia do Poder

A Distancia do Poder pode ser definida com base em como o poder desigual é distribuido
dentro de uma sociedade. De acordo com a figura 2, o Brasil tem uma pontuacdo maior em Distancia
do Poder do que o Canada, o que significa que os brasileiros estdo mais acostumados com alguns
membros da sociedade terem significativamente mais poderes e privilégios do que outros. A baixa
Distancia do Poder no Canada pode ser demonstrada no local de trabalho. Na maioria dos locais de
trabalho canadenses, 0s superiores estdo acessiveis quando seus funcionarios precisam de assisténcia
e 0s gerentes recorrem a funcionarios e equipes de trabalho para valer-se do conhecimento e

experiéncia deles. E comum que gerentes e membros da equipe se comuniquem diretamente no

! Teoria desenvolvida na década de 1980 pelo psicdlogo holandés Geerf Hofstede com base em extenso estudo
empirico sobre diferencas culturais (envolvendo mais de 50 culturas nacionais), a qual oferece uma estrutura
para examinar como os valores culturais afetam o comportamento e da pistas sobre as formas como as pessoas

de uma cultura podem agir.
10
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ambiente de trabalho. Portanto, os profissionais de marketing brasileiros precisam estar cientes desse

cenario e ser mais diretos ao fazer negécios com canadenses.

2.2.2 Individualismo

O Individualismo é medido pelo nivel de interdependéncia entre os membros da sociedade
(“Country Comparison,” n.d.). Esta é a dimensdo cultural do Hofstede em que o Canada tem a
pontuacdo mais alta, o que significa que o Canada é uma cultura individualista. Por outro lado, o
Brasil pontua apenas 38, o que é menos de metade da pontuacdo do Canada. A alta pontuacdo do
Canada no Individualismo sugere uma sociedade distendida, com alta prioridade para o autocuidado
(“Country Comparison,” n.d.). A necessidade de enfeitar-se na sociedade canadense alimenta a
demanda por produtos de lazer, produtos de luxo e produtos de moda. O Canadé, tendo uma cultura
individualista com alta demanda por produtos de moda, gera uma oportunidade para a inddstria
calcadista brasileira entrar no pais.

Nos ambientes de trabalho canadenses, caracterizados pelo individualismo, espera-se que 0s
funcionéarios sejam autossuficientes e demonstrem iniciativa. Os homens e mulheres de negdcios
brasileiros devem entender que suas contrapartes canadenses preferem maior autonomia em seu

trabalho em comparacgé@o com seus pares brasileiros.

2.2.3 Masculinidade

Uma pontuacéo alta nesta dimensdo (Masculino) indica que a sociedade é impulsionada por
realizacOes e sucesso, enquanto uma pontuacdo baixa (Feminino) sugere que a sociedade da mais
énfase a qualidade de vida (“Country Comparison,” n.d.). Tanto o Canad4 quanto o Brasil pontuam
moderadamente nesta dimensao, o que significa que ambas as culturas valorizam o equilibrio entre
vida pessoal e profissional. Ao comercializar produtos em uma sociedade moderadamente
“masculina”, como o Canada, os profissionais de marketing brasileiros podem destacar os beneficios

dos produtos e como eles podem ajudar os canadenses a ter uma vida mais equilibrada e gratificante.

11



APRESENTANDO OS CALGADOS BRASILEIROS DE VERAO PARA O MERCADO CANADENSE

2.2.4 Prevencdo da Incerteza

A Prevencao da Incerteza mede o quanto os membros da sociedade se sentem ameacados por
incertezas e riscos (“Country Comparison,” n.d.). Com pontuacéo de 48 nesta dimenséo, o canadense
estd bastante disposto a aceitar a incerteza. Um escore baixo em Prevencdo de Incerteza sugere que
0s consumidores canadenses geralmente estdo abertos a novas ideias e inovac6es. Portanto, o Canada

é um mercado favoravel a promogéo de novos produtos e servicos.

2.2.5 Orientacdo de Longo Prazo

O Canada tem uma pontuacdo baixa quando se trata de Orientagdo de Longo Prazo. Assim,
as pessoas tendem a concentrar-se mais em viver o momento e obter resultados rapidos do que
economizar para o futuro (“Country Comparison,” n.d.). Menos énfase em poupar também se
relaciona a um maior poder de compra atual. Os canadenses ndo estdo excessivamente preocupados

com o futuro; eles estdo dispostos a gastar dinheiro agora. Isso favorece o setor de produtos de moda.

2.2.6 Indulgéncia

O Canadéa pontua 68 nesta dimensao. Essa pontuacdo alta indica que a cultura canadense é
indulgente. Geralmente, as pessoas em sociedades indulgentes tendem a priorizar os prazeres da vida
e agir de acordo com seus impulsos (“Country Comparison,” n.d.). Como a maioria dos consumidores
canadenses valoriza muito o lazer, eles estdo dispostos a gastar mais em lazer e produtos de moda em
comparagdo com os consumidores de outros mercados. Além disso, os profissionais de marketing
brasileiros também podem criar promocdes e campanhas de marketing para tirar proveito das decisfes

de compra por impulso dos consumidores canadenses.

2.3 Caracteristicas dos consumidores

12
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A populacdo do Canada é estimada em 38 milhGes de pessoas em 2021 (“‘Canada's population
clock,” 2021). Segundo dados de 2020, 66,5% da populagéo canadense tem entre 14 e 65 anos, 15,8%
séo jovens e 17,6% sao idosos (“Canada: Reaching the Consumer”, 2021). Em 2021, o Canada é a 92
maior economia do mundo, com PIB nominal de US$ 1,763 trilhdo (“Projected GDP Ranking”,
2021). Em comparacdo com a economia global, os canadenses tém alta renda disponivel, alto poder
de compra e nivel diversificado de consumo de massa (“Canada: Reaching the consumer”, 2021). A
maioria dos consumidores prefere cartdes de crédito para compras de médio a grande porte (“Canada:
Reaching the consumer”, 2021). Nos ultimos anos, o Canada testemunhou uma crescente influéncia
dos consumidores urbanos da Geracdo Z (definicdo dada a geracdo que nasceu entre 1995 e 2010),
especialmente no setor de produtos de moda e satde (Gooding, 2020).

Apesar da pandemia do Covid-19, houve um ligeiro aumento nos gastos dos consumidores no
segundo semestre de 2020 (“Canada: Reaching the consumer”, 2021). A maioria das compras néo
essenciais canadenses é feita online, em shoppings, em cadeias varejistas e centros comerciais. Nas
suas compras, os canadenses tendem a mesclar diferentes modalidades, como compras online,
compras na loja e compras online para retirada na loja. As estatisticas gerais mostram uma tendéncia
clara de alta nas compras online nos ultimos anos, especialmente em 2020 devido ao Covid-19.
Estima-se que 84% dos usuérios canadenses da internet comprem bens ou servigos online (ibid).

Embora os canadenses valorizem muito os produtos nacionais, a maioria dos produtos
consumidos no pais € importada (ibid). Sendo o mercado de moda supersaturado, 0s consumidores
canadenses, especialmente a Geragdo do Milénio ou “millennials” (pessoas nascidas entre 1980 e
1995) e a Geracgdo Z, elevaram o seu interesse em produtos de moda sustentaveis e fabricados de

forma ética (ibid).

2.4 Efeitos do Covid-19 no comportamento dos consumidores

13
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O Covid-19 ¢ o principal responsavel pelo aumento das compras online entre 0s consumidores
canadenses. Devido a sua conveniéncia e acessibilidade, as compras online vieram para ficar e
continuardo a crescer no mercado canadense. Cumpre frisar que tal modalidade de compras vale-se
de um sistema de remessas bastante eficiente, que inclui agentes como Canada Post, DHL e UPS. A
Geracdo Z em particular esta gravitando em direcdo as compras online, especialmente para produtos
de lazer (Gooding, 2020). O Covid-19 e as regras de distanciamento social em todo o pais deram mais
influéncia no mercado a outro grupo de consumidores, os “millennials”, especificamente os que
trabalham de casa. De acordo com Gooding (2020), principal consultor de mercados nacionais da
PwC, 49% das familias que trabalham de casa possuem o0 Amazon Prime, 0 que é 12% a mais do que
a média das familias. Além disso, a pesquisa de Gooding também indica que os consumidores que
trabalham de casa sdo geralmente mais jovens e mais ricos em comparagdo com outros grupos de
consumidores. A pandemia mudou permanentemente a maneira como 0s canadenses fazem compras.
No varejo, o “comércio movel” (“mobile commerce”, ou seja, a compra de bens através de
dispositivos moveis, como celulares e tablets) tornou-se o canal de crescimento mais réapido
(Gooding, 2020). Assim, os profissionais de marketing e as marcas que entram no Canada devem dar
mais énfase ao e-commerce e marketing digital a fim de criar consciéncia da marca e ganhar

participagdo no mercado.

2.5 Andlise PEST?

2.5.1 Politica (P)

O sistema politico do Canada ¢ uma democracia parlamentar, com suas proprias instituicdes
sociais e politicas. O Canada ¢ também uma monarquia constitucional, com a rainha Elizabeth |1
sendo a chefe de estado, enquanto o primeiro-ministro é o chefe de governo e detém o poder executivo

(“Democracy in Canada,” 2021). O Canada é considerado como tendo uma rede de seguridade social

2 Ferramenta utilizada para identificar as forcas macro (externas) que afetam um negécio (Politica, Economia,

Social e Tecnologia).
14
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bem desenvolvida, bem como servicos policiais eficazes. A criminalidade no pais diminuiu
gradualmente desde 2000, com a taxa de criminalidade de 2019 sendo 30% menor do que a maior
taxa de todos os tempos registrada em 2003 (“Crime in Canada,” 2021). Além disso, o Canada é um
mercado atraente para o IED devido a sua estabilidade politica. Em 2019, o Canada foi classificado
no percentil 85,24 em Estabilidade Politica e Auséncia de Violéncia / Terrorismo, com 0
correspondendo a classificagdo mais baixa e 100 a classificacdo mais alta (“Canada - Political
Stability,” 2021).

Canada e Brasil ndo experimentaram nenhum conflito politico relevante no passado e ambos
0s paises estdo abertos para futuras colaboragdes entre si. As empresas brasileiras que entram no
Canadéa podem ter a certeza de que podem concentrar-se em expandir seus negocios sem preocupar-

se com qualquer atribulacéo no estado de direito ou ruptura institucional.

2.5.2 Economia (E)

O Canada tem uma economia mista diversificada e inclusiva; algumas inddstrias canadenses
sdo de propriedade publica, enquanto outras sdo privadas. O governo canadense participa ativamente
de organizagdes econdmicas, como G20, Organiza¢do Mundial do Comércio (OMC), Organizacao
para Cooperagéo e Desenvolvimento Econémico (OCDE) e Comunidade das Nagdes. Outros acordos
comerciais e de investimentos envolvendo o Canadé e o Brasil incluem o Acordo Geral sobre Tarifas
e Comércio de 1994 (GATT), o Acordo Geral sobre Comércio de Servicos (GATS) e o Acordo da
Organizagcdo Mundial do Comércio sobre Facilitagio do Comércio (TFA) (“Partnerships and
organizations,” 2021).

O Brasil é considerado o terceiro maior parceiro comercial do Canada nas Américas, depois
dos EUA e do Mexico. As relagcdes comerciais entre os dois paises continuam a crescer de forma
constante nos ultimos anos, embora haja muito potencial para expanséo adicional. Em 2019, o volume
total de comércio entre o Canada e o Brasil foi de US$ 7,7 bilhdes. O Brasil é 0 15° maior destino do

Canada para investimentos e 0 10° maior investidor no Canada (“‘Canada-Brazil relations,” 2021). Os

15



w

APRESENTANDO OS CALGADOS BRASILEIROS DE VERAO PARA O MERCADO CANADENSE

dois paises assinaram a Convencao de Imposto de Renda Brasil-Canada em 1984 para evitar a dupla
incidéncia de impostos de renda em operagdes internacionais (“Canada Treaty Information,” 2021).
O governo canadense esta atualmente negociando um Tratado de Livre Comercio (TLC) com o bloco
comercial do MERCOSUL, no qual o Brasil desempenha um papel importante. Essa negociacéo
continuara sendo o destaque da cooperagdo econdmica do Canada e do Brasil no futuro préximo.

As empresas brasileiras que exportam bens para o Canada terdo que pagar 0S impostos
usualmente incidentes no ambito da economia canadense — 5% de imposto sobre bens e servigos
(GST) e entre 0% e 9,975% de imposto provincial sobre vendas (PST), dependendo da provincia de
importacdo —, mais tarifas de importacdo, se aplicaveis.

Conforme apontado no Customs Tariff (2021)%, no momento, as taxas de importagio sobre
calcados variam entre 0 e 18%. No caso dos calgados exportados pelo Brasil em 2020, incluindo os
“calgados de verdo”, esse intervalo € menor, com taxas de importacdo variando entre 11 e 18% de
acordo com as especificacdes técnicas de cada produto (NCM). Alguns exemplos sdo: 16% em
sandalias feitas integralmente de borracha (64022011), 18% em sandalias que cobrem os tornozelos
e possuem solas de couro (64035110) e 11% em sandalias femininas de dedo com cobertura e sola
feitas de couro e que custem mais de 30 dolares o par (64035920). Vale lembrar ainda que, quando o
TLC com 0 MERCOSUL for oficialmente estabelecido, as tarifas sobre as importacfes brasileiras

devem ser revogadas.

2.5.3 Social (S)
O Canada é conhecido por sua populacdo diversificada e suas politicas favoraveis a
imigracdo. Os canadenses geralmente sdo receptivos aos imigrantes e expatriados, o que pode ser

benéfico para empresas internacionais que precisam trazer prepostos do pais de origem. H& uma boa

Documento atualizado periodicamente pela Agéncia de Servicos de Fronteira do Canada, a Canada Border
Services Agency, que reune as informagdes relativas as taxas de importacdo incidentes sobre os bens
importados. A parte que indica as tarifas sobre calgados encontra-se no Capitulo 64 da Secdo XII. O
documento pode ser acessado no enderego eletronico: https://www.cbsa-asfc.qgc.ca/trade-commerce/tariff-
tarif/2021/menu-eng.html .
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populacéo de brasileiros no Canada (estimada em 117.000 pela Embaixada do Brasil em Ottawa) que
ja devem estar familiarizados com essas marcas brasileiras de calcados e podem até tornar-se
potenciais compradores. Além disso, o padrdo de vida no Canada é um dos mais altos do mundo,
fator que devera ser levado em conta na definicdo do preco dos calcados brasileiros no mercado

canadense.

2.5.4 Tecnologia (T)

A tecnologia é um dos setores de crescimento mais rapido no Canada. 2020 marcou o 10°
aniversario do Acordo Brasil-Canada de Ciéncia, Tecnologia e Inovagdo (“Canada-Brazil relations,”
2021). No geral, o Canada é uma na¢do onde ha grande disseminacéao da tecnologia e onde o comércio
eletronico e o marketing digital estdo em constante evolucgdo. Os profissionais de marketing podem
aproveitar as melhores ferramentas de marketing digital disponiveis para aumentar o conhecimento

da marca no processo de penetracdo no mercado.

3. Andlise de Negdbcios

3.1 Anélise SWOT (FOFA)

3.1.1 Forcas

A producdo total de calcados brasileira superou os 950 milhdes de pares em 2019, o que a
colocou como a quarta maior producdo do mundo naquele ano. No entanto, o foco da industria é
abastecer principalmente o mercado interno, que absorve até 87% da producdo (ANBA, 2021). Ainda
assim, a fabricacéo brasileira de calgcados é capaz de expandir a oferta para o mercado internacional
devido ao excesso de oferta para 0 mercado interno. Além disso, a industria calgadista brasileira
possui meio século de experiéncia na exportacdo de mercadorias. Em particular, a inddstria tem um
forte historico em logistica que permite embarques rapidos e eficientes para grandes centros de
consumo em paises de diferentes regides, como Estados Unidos, Russia, México, Canada, etc.
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As vantagens de uma alta capacidade de fabricacdo e a experiéncia logistica podem ajudar a
fortalecer a imagem da industria calcadista brasileira em relacdo aos mercados-alvo e ao Canada. A
combinacdo de uma forc¢a de trabalho habilidosa, uso de tecnologias avancadas e alta taxa de producao
criam um fluxo de fabricacéo altamente proficiente que é capaz de conquistar e alcancar 0os mercados
mais exigentes e em constante mudanca. Especificamente, a inddstria adota e adapta-se rapidamente
as novas demandas de designs, estilos ou tendéncias (ANBA, 2021).

Ao lado dos canais de distribuicdo tradicionais, a industria brasileira de calcados busca
desenvolver métodos digitais, incluindo o e-commerce. A indastria cria gradualmente um perfil
digital mais elevado por meio da participacao em feiras comerciais digitais. A titulo de exemplo, a
Associacdo Brasileira das Industrias de Calgados (Abicalcados) participou em 2021 da Micam
Américas, com quinze marcas, como um esforco para iniciar programas de internacionalizacao e
aumentar as exportacdes do setor no periodo restritivo da pandemia (Abicalgados, 2021). Desde 2015,
a industria brasileira de calgados tem focado na viabilizacdo de conexdes B2B (“business to
business™), ou seja, fortalecendo a conexdo direta entre os fabricantes brasileiros de cal¢ados e os
compradores nacionais e internacionais. Em particular, a Abicalgados possui ha muitos anos parceria
com a Agéncia Brasileira de Promogdo de Exportagdes e Investimentos (Apex-Brasil) para a
promocdo de programa de exportacdo de calcados brasileiros (“Brazilian Footwear). O programa
visa diretamente a expansao das exportacdes da industria brasileira de cal¢ados por meio da criagédo

e melhoria da imagem da marca e da promog¢éo comercial adaptada ao mercado internacional.

3.1.2 Oportunidades

Mercado premium. Para muitos consumidores, a distin¢do entre bens de primeira classe
(premium) e de luxo ndo é evidente, mas existem diferencas claras para fins de marca. E verdade que
na maioria dos casos 0s produtos de luxo sdo mais caros, mas o luxo é determinado pela histéria e
pelo prestigio da marca, bem como pela escassez dos produtos. Por outro lado, os bens premium sao

determinados pela relacdo qualidade-preco. O consumidor acha que vale a pena pagar um prémio por
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uma marca premium em razédo da qualidade do produto, enquanto as marcas de luxo geralmente tém
um preco que excede em muito seu valor real (ExpandX, n.d.).

Apesar dos efeitos negativos da pandemia do Covid-19, os varejistas premium ainda
visualizam bom potencial no mercado canadense. Em particular, um dos principais fatores que
contribuem sdo os “millennials”, parcela de consumidores que desenvolve um gosto refinado por
experiéncias e produtos sofisticados. A tendéncia dos consumidores canadenses de preferir a relacdo
qualidade-preco na hora de fazer compras passa a ser um dos principais motivos para a indastria
brasileira de calcados redirecionar o seu foco para produtos premium ao ter em mira 0 mercado do
Canada. O consumo de bens premium gradualmente se torna a nova tendéncia de consumo, ou seja,
0 consumo consciente de alto nivel. No Canada, ha uma populacgéo crescente de consumidores que
priorizam a durabilidade e a sustentabilidade de uma peca de roupa em vez de “produtos da moda” e
de baixo preco. Em outras palavras, esses segmentos de consumidores estdo dispostos a comprar um
produto com base em sua relacdo valor-qualidade. Esse € um dos segmentos de clientes com maior
potencial, pois eles estdo comprometidos com o consumo de alta qualidade e mais propensos a
permanecer leais a uma marca, pois valorizam a qualidade que as marcas defendem (Toneguzzi,

2020).

3.1.3 Fraquezas

No Canada, a industria calcadista brasileira ndo tem conseguido obter maior credencial entre
outros concorrentes nos mesmos segmentos. O ainda baixo perfil da representagdo da industria
brasileira de calgados no mercado canadense torna-se uma das maiores desvantagens para tal
industria. Especificamente, os nimeros das importacdes de calgados brasileiros tém decrescido de

forma progressiva nos ultimos cinco anos (2016-2020).

Figura 3.

Importacgdes canadenses de cal¢ados brasileiros em porcentagem
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I - 0 - = e

Brazil 0.65% 0.57% 0.59% 0.47% 0.41%
Others 99.35% 99.43% 99.41% 99.53% 99.59%
Total All Countries 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%

Government of Canada. Trade - Canadian Industry Statistic.

https://www.ic.qc.ca/app/scr/app/cis/trade-commerce/3162

Como se V&, as exportacOes calcadistas brasileiras para o Canada representam uma proporgao
bem modesta, cerca de 0,41% do universo importado pelo Gltimo pais em 2020, e diminuem
gradativamente ao longo dos anos apontados. Além disso, a industria brasileira de calcados esta

enfrentando forte concorréncia dos principais paises fabricantes, incluindo China, Vietnd, Italia, etc.

3.1.4 Ameacas
A indUstria brasileira de calgcados tem um histérico muito forte na produgdo e manuseio de

materiais como borracha, plastico e couro.

Figura 4.

ExportacOes brasileiras para o Canada (2020)
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Brazilian exports to Canada (2020)

Rank: BR Rank: BR
footwear Trade Commodity position on top
products Value: exporting
exported (CANS) countries of
to CAN HS Outer Soles Uppers Specification L commodity
(2020) to CAN (2020)

1 640399 |rubber/plastics/leather |leather 4 885.765 112

2 640299|rubber or plastics rubber or plastics 1.378.908 9°

3 640391 |rubber/plastics/leather (leather covering ankle 710.639 28°

4 640355 |leather leather 684.749 Vid

5 640351 (leather leather covering ankle 612.742 6°

6 640220(rubber or plastics straps assembled 493 441 4°

7 640419|rubber or plastics textile 336.985 22°

8 640530 xxx XX nes 73.561 XXX

S 640411 |rubber or plastics textile Sports 47.803 21°

10 640650 xxx XXX Parts of footwear| 319132 XXX

Total (2020): | 9.386.758

Source: Statistics Canada Total (2019): 14.826.22

Statistics Canada

De acordo com a tabela, os materiais predominantes exportados para 0 Canada dessa indudstria
s80 0 couro, o plastico e a borracha. No entanto, uma grande proporcéo de consumidores canadenses
esta afastando-se do plastico e da borracha, materiais ndo sustentaveis e nao pereciveis, em meio a
um movimento pela sustentabilidade. Especificamente, a natureza desses materiais e 0 processo de
tratamento podem néo ser os mais ecoldgicos e exercer pressdo danosa sobre o meio ambiente. Além
disso, a participacdo desses materiais, considerado o segmento cal¢adista como um todo no Canada,
vem diminuindo, de 49% em 2017 para 42% em 2019, enquanto 0 uso de couro cresceu para 21% em

2019.

3.2 Modos de entrada

3.2.1 Exportacédo

Entre as diferentes estratégias de entrada no mercado, a exportagdo € um método de entrada
com grande potencial no presente caso. Tal é uma das formas mais bem estabelecidas e tradicionais
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de aventurar-se em mercados estrangeiros. A industria brasileira de calcados pode exportar
diretamente os produtos de fabricantes nacionais para o Canada, sem colocar nenhum investimento
em plantas de fabricacdo estrangeiras. Em outras palavras, outros modos de entrada (por exemplo,
parceria ou franquia) requerem investimento no mercado de hospedagem, pois os bens provavelmente
serdo produzidos no pais de destino (Kluyver, 2010).

Embora esse método proporcione a entrada mais rapida para calcados brasileiros com riscos
relativamente baixos, existem desvantagens que a industria precisa levar em consideracdo, afinal a
exportacao acarreta custos substanciais. Em particular, os custos de transporte de mercadorias podem
ser altos, acompanhados de um impacto negativo no meio ambiente. Além disso, pode haver tarifas
e encargos adicionais para distribuidores e intermediarios. Existirdo ainda desafios relacionados a
capacidade de controlar a distribuicdo e a comercializacdo dos produtos. Por fim, a industria
enfrentard dificuldades ao tentar construir uma posicdo de destaque no mercado externo e limitagdes

na hora de personalizar os produtos de acordo com as preferéncias e gostos locais (ibid).

3.2.2 Comércio eletrdnico

Resumo do comércio eletrénico. Observamos atualmente uma tendéncia que gravita para o
e-commerce (comércio eletronico). O e-commerce tornou-se 0 modelo de negécios mais conhecido
nos ultimos anos devido a sua conveniéncia em fornecer uma plataforma para empresas e pessoas
fisicas realizarem transacfes comerciais online. Esse modelo de negocios potencializa o uso de
tecnologias (computadores, smartphones, tablets, etc.). De acordo com a Statistics Canada, as
empresas no Canada estdo elevando o seu interesse pelo comeércio eletronico em seus esforgos para
aumentar as vendas. Em particular, um quarto das empresas canadenses incluiu uma se¢do sobre
vendas de comércio eletrénico nos relatdrios de vendas do final do ano de 2019 (Statistics Canada,
2020). Por fim, o Canada Post (correio canadense) divulgou um relatério segundo o qual 80% dos
canadenses compraram online no ano de 2020. A industria brasileira de cal¢ados, portanto, pode

priorizar o comércio eletronico no desenvolvimento de estratégia e modelo de negocios.
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Vendas por comércio eletrénico no Canada. O Canada é atualmente um dos maiores usuarios
da internet do mundo. Aponta-se que havia no Canada cerca de 19,8 milhGes de usuarios de comércio
eletronico em 2018 e esse numero deve aumentar em 5,2 milhGes de usuérios até este ano de 2021, o
que trard uma elevacao nas cifras de comércio eletrénico no pais. De acordo com relatério da Statistics
Canada, empresas canadenses de todos 0s segmentos cresceram CAD 305 bilhdes apenas em vendas
de comércio eletronico em 2019 (Statistics Canada, 2020). Portanto, continua a crescer a importancia
de estabelecer um modelo de negdcios para o mercado canadense que valorize o comércio eletrénico

(International Trade Administration, 2020).

3.3 Segmentacéo de mercado

A segmentacdo demogréfica é a divisdo do mercado em segmentos com caracteristicas
distintas que afetam a demanda (Dickson, P. & Ginter, J., 1987). Essas caracteristicas podem ser
etnia, sexo, idade, renda, geografia e educagdo. A segmentacdo do mercado ajuda as marcas a
identificar seu mercado-alvo e gastar seu orcamento de publicidade e marketing de forma mais

eficiente.

Nosso mercado-alvo escolhido sdo os “millennials” e a Geragdo Z de 18 a 30 anos, que
entendem de tecnologia e estdo familiarizados com a internet e engajam-se com 0 comercio
eletronico. Eles passam muito tempo nas redes sociais, de forma que plataformas como Instagram,
Youtube e Tiktok tém grande influéncia em suas decisdes de compra. Os “millennials” e a Geragéo
Z também se adaptam rapidamente as mudancas e apresentam baixo nivel de resisténcia a novos
produtos. Também colocam um grande foco na sustentabilidade e na responsabilidade social
corporativa; como resultado, eles estdo afastando-se da moda rapida (“fast fashion™) e voltando-se
mais para roupas sustentaveis e bem feitas. Também valorizam experiéncias e gastos éticos,
valorizando qualidade em detrimento de quantidade. Eles estdo dispostos a gastar mais em um
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produto premium / luxuoso, pois o consideram um investimento. Essa faixa etaria também esta na

melhor idade para trabalhar, auferindo renda para gastar em produtos de lazer.

Entre aqueles dois grupos, nosso foco no presente relatorio sdo as consumidoras mulheres,
visto ser o consumo feminino aquele onde ha uma maior demanda no setor de calcados no Canada,
principalmente calcados de verdo. A familia canadense média gastou em 2019 aproximadamente
CAD 271 em calgados para mulheres e meninas, em comparagdo com cerca de CAD 185 em calgados
para homens e meninos (Shahbandeh, 2021). As mulheres também séo mais facilmente influenciadas
pelo estilo e tendéncias, portanto, elas estariam mais inclinadas a comprar mais e possuir mais

calcados (Statista, 2020).

3.3.1 Geografia

No caso de a industria brasileira de calcados considerar aventurar-se em regides especificas
dentro do Canadé, existem certos mercados potenciais. Em particular, a maioria das marcas premium

ou de luxo estéo localizadas nas cidades principais do Canada.

Toronto: Lar de mais de seis milhdes de pessoas (considerada a grande Toronto), com uma
grande populacdo de familias com altos rendimentos e familias ricas, Toronto lidera atualmente com
uma abundancia de lojas premium e outlets. Além disso, 0 mercado de Toronto continua atraindo

varejistas do centro da moda, Nova York (Patterson, 2021).

Vancouver: O mercado de Vancouver inclui milhares de familias ricas que se estabeleceram
na cidade vindas de outras partes do globo, sobretudo paises asiaticos (entre os quais se destaca a
China). O mercado também depende fortemente de visitantes internacionais e trafego de navios de
cruzeiro (o que, por obvio, foi duramente afetado pela pandemia do Covid-19). A Rua Alberni, no
centro de Vancouver, € uma das ruas comerciais mais famosas para consumidores de alto padrao

(ibid.).
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Montreal: O mercado de Montreal estd recebendo mais atencéo dos varejistas premium e de
luxo. No ano de 2020, uma gama de lojas de tais segmentos abriram em Montreal. Embora Montreal,
ao contrario de Toronto e VVancouver, ndo tenha ruas comerciais bem estabelecidas com lojas de alto
padrdo, as marcas estdo aproximando-se desse mercado na forma de lojas independentes e por meio

de shopping centers de alto padrao (ibid.).

Todas essas caracteristicas do mercado-alvo influenciam o mix de marketing e o nivel de
adaptacdo/padronizacdo a que as marcas brasileiras de cal¢cados devem atentar para ingressar no

mercado canadense.

4. Analise do Mix de Marketing (4 P’s)

4.1 Produto

A gama de produtos de calgados brasileiros é ampla e diversificada; por essa razdo,
gostariamos de focar na segmentacao premium do calgado de verdo feminino para melhor atender o
nosso publico-alvo. Embora algumas marcas da industria calcadista brasileira sejam mundialmente
conhecidas, como a marca de luxo Alexandre Birman e a marca Havaianas, de cal¢ados de verdo, as
linhas premium ainda estéo pouco estabelecidas no mercado internacional. Uma vez que os clientes-
alvo selecionados por esse estudo estdo se afastando do setor de fast fashion e buscando produtos
sustentaveis, hd uma demanda crescente por calgados premium que se alinhem a essa tendéncia. Nesse
sentido, ha uma oportunidade para a indudstria brasileira adentrar esse grande mercado por meio das

linhas premium de calgados de veréo.

No Canada, ha um mercado crescente para este setor de calgados, especialmente online,
atraves de métodos de comercio eletrénico. De acordo com Horan (2015), os canadenses compraram
mais de 36.000 pares de sandalias e chinelos online em 2015, atras apenas das compras online de
botas, que somaram 43.000 pares, e superando as compras online de cal¢ados esportivos, que foram

de 30.000 pares. Além disso, os canadenses tendem a pensar nos brasileiros como pessoas alegres e
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descontraidas, o que afeta sua percepcdo em relacdo aos produtos brasileiros ("Brazil Cultural
Insights”, 2021). A imagem descontraida do Brasil harmoniza-se com produtos de calcados de veréo,
ja que os canadenses costumam associar o0 verdo ao lazer e as férias. Como o clima do Brasil é
predominantemente quente e Umido, os canadenses sdo mais propensos a terem uma imagem positiva

sobre os calcados de verdo brasileiros.

A proposta de valor deve focar na qualidade e no estilo. Como os clientes valorizam a
sustentabilidade, eles buscam produtos que sejam duradouros para uso diario e que possam se manter
conservados por mais de uma temporada. Os calcados de verdo também devem ser elegantes para
justificar o preco premium. A medida que os modelos de calcados de verdo estdo evoluindo e se
tornando mais versateis para serem usados em varias ocasifes, a flexibilidade para se adaptar as novas
mudangas nas tendéncias da moda se torna um requisito fundamental para entrar no mercado. Como
os clientes pagam um preco premium, deve haver uma clara diferenciacdo na proposta de valor que

as marcas oferecem para se diferenciar de outros concorrentes no mercado.

Assim como na cultura brasileira, a cultura canadense é bastante diversificada em decorréncia
de sua composicdo demogréafica, portanto, ndo ha um estilo dominante especifico quando se trata de
moda calcadista. Nas grandes cidades e em &reas urbanas, areas que concentram mais da metade da
populacédo canadense, as pessoas se inclinam para o estilo casual de negdcios com preferéncia para a
compra de bens premium e de luxo. J& com relacdo as geracdes mais jovens, as preferéncias sao
fortemente influenciadas pelas midias sociais; dessa forma, as escolhas de compra acompanham as

tendéncias da moda, exigindo atualizagdes constantes das marcas (Yotka, 2019).

Além disso, detectou-se uma mudanca de preferéncia por parte consumidor canadense que
passou a optar por materiais mais sustentaveis e elegantes, como couro vegano, plastico reciclado e
rafia, ao invés dos materiais tradicionais para calcados de verdo, como plastico e borracha

(“Sustainable Footwear Market Size: Industry Report, 2020-2027”, 2020). Os clientes estdo mais
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dispostos a “pagarem o pre¢o” do calgado premium, uma vez que acreditam no valor consciente dos

produtos da moda.

4.2 Ponto de Venda*

Como o efeito da pandemia Covid-19 ainda esta presente, acreditamos que os canadenses
ainda hesitam em comprar nas lojas fisicas. Como resultado, o foco principal deste trabalho séo as
comercializacfes via e-commerce, pelas quais a empresa exportadora pode vender para qualquer parte
do Canada. Quando essa fase de pandemia passar e permitir que os clientes voltem a comprar com
seguranca em lojas fisicas, pode ser uma boa estratégia focar no mercado das grandes cidades, como

Vancouver e Toronto, com base em nossa analise acima.

Entre os modos de entrada no mercado canadense, a exportacdo € o mais eficaz para o setor
calcadista brasileiro. A industria é bastante desenvolvida e diversificada no Brasil, assim como seus
canais e métodos de distribuicdo. Enquanto marcas estabelecidas como a Havaianas vendem
diretamente aos clientes e estdo obtendo sucesso, acreditamos que a distribuicdo indireta é a mais

adequada para marcas brasileiras que querem se estabelecer no mercado canadense.

4.2.1 Distribuicéo indireta

No canal de distribuicdo indireta, as empresas vendem seus produtos aos consumidores por
meio de intermediarios, que inclui varejistas e/ou atacadistas (Cateora et al., 2011). Os intermediarios
lucram com a diferenca no precgo de varejo e no preco do fabricante, portanto, havera um aumento no
preco final, o qual acaba sendo repassado aos clientes. Esse método de distribuicéo é preferivel nos
primeiros estagios da internacionalizacdo da empresa, pois 0s riscos e as perdas financeiras séo

minimos.

4 Também chamado de praca ou ponto de distribuicao.

27



APRESENTANDO OS CALGADOS BRASILEIROS DE VERAO PARA O MERCADO CANADENSE

Figura 5 - Canal de distribuicdo indireta

Producer —> Wholesaler — Retailer —> Consumer

Indirect distribution

As marcas brasileiras podem vender seus produtos através dos grandes varejistas canadenses,
0S quais possuem uma grande participacdo de mercado na industria de calcados do pais. Os
canadenses tendem a confiar mais nas marcas canadenses do que nas marcas estrangeiras, assim, o
uso de intermediarios nacionais, como as lojas de varejo, pode contribuir para ganhar confianca
desses consumidores. Dentre os varejistas canadenses mais populares estdo: Ssense.com, Foot Locker

Canada, Browns Shoes, The Bay at Nordstrom e Softmoc.

Como ja mencionado, o Canada tem uma das maiores taxas de usuarios da internet, havendo
um grande mercado para 0 comércio eletrdnico. Por essa razdo, nosso publico-alvo sdo 0s usuarios
de internet que tendem a realizar mais compras online do que em lojas fisicas. Grandes varejistas
canadenses implementaram o e-commerce em seu modelo de negdcio com infraestrutura digital
completa que poderia apoiar a distribuicdo de calcados de verdo brasileiros aos consumidores
canadenses. H& também varejistas especializados em e-commerce sem lojas fisicas, sendo a Amazon

a companhia varejista mais conhecida.

Esse metodo de distribuicdo tem multiplas vantagens, sendo uma delas a facilidade de gestao
e execucdo. Grandes varejistas tém seu proprio departamento de marketing e logistica, o que ajuda a
marca a alcancar os clientes com mais facilidade. As marcas também podem se beneficiar do sistema
de distribuicdo bem desenvolvido desses varejistas, que os ajuda a lidar com o transporte e as
embalagens de forma econdmica. Além disso, os varejistas que atuam no mercado de destino, no
caso, 0 canadense, possuem um conhecimento aprofundado sobre o mercado local e, muitas vezes, ja

conseguiram introduzir marcas estrangeiras no pais. A The Bay at Nordstrom, por exemplo, ajudou a
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introduzir os chinelos das Havaianas aos consumidores canadenses; com esse apoio, foi possivel
aumentar a conscientizagdo da marca no pais e acelerar os processos de envio, fatores que
contribuiram para o sucesso das Havaianas no Canada. Contudo, vale lembrar que, com 0 uso de
intermediarios, havera uma elevacédo no preco final do produto e as marcas terdo menos controle sobre

as interacfes com os consumidores.

Estoque na fonte (drop-shipping)®. “Estoque na fonte” é um tipo de distribuicdo indireta que
difere dos métodos tradicionais (indiretos) de gestdo da cadeia logistica. Enquanto nas distribuicdes
indiretas tradicionais, 0s varejistas detém estoque para atender a demanda, o chamado “varejista
eletronico” (e-tailer) ndo retém estoque (Chiang & Feng, 2010). Apés aceitarem os pedidos dos
clientes, eles iniciam a solicitacdo de entrega ao fabricante. Dessa forma, todo o estoque € armazenado

no depdsito do fabricante e enviado diretamente aos clientes.

Embora conhecido e desenvolvido desde o inicio dos anos 2000, com a explosao de empresas
Dotcom, este modelo foi recentemente escolhido por um nimero crescente de pequenos fornecedores
que comecam sua propria loja em plataformas de e-commerce (Chiang & Feng, 2010). A partir do
estudo, pode-se concluir que os fornecedores podem ter uma margem maior porque ha menos
intermediéarios e os fabricantes ou produzem sob demanda, ou estocam os produtos para o vendedor,
reduzindo o desperdicio e 0s custos com armazém deste ultimo. Além disso, neste tipo de distribuicao
indireta, o fabricante tem mais poder de barganha, podendo responder melhor as demandas dos
consumidores. Por outro lado, as marcas brasileiras precisam desenvolver seu préprio sistema
logistico, pois sdo responsaveis pelo processo de expedi¢cdo. A comunicacdo clara e rapida entre
fabricantes e varejistas eletronicos € de extrema importancia para garantir efetividade nas operacdes

e a satisfacdo dos clientes.

5 Técnica de gestdo logistica também conhecida como remessa direta.
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Figura 6 — Estrutura de distribuicéo tradicional e estrutura de distribui¢do de estoque na fonte (drop-

shipping)
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No Canada, existem aproximadamente 30.000 vendedores que se utilizam da técnica de
“estoque na fonte”, operando em plataformas como Amazon, Shopify e Etsy. Com o crescimento do
namero de vendedores eletrénicos no pais, somado aos beneficios desse modelo de distribuicdo em
comparacdo com 0s métodos tradicionais, essa se torna uma possibilidade atrativa para a insercdo da

producdo brasileira de calcados de verdo no Canada.

A medida que a técnica de “estoque na fonte” cresce em popularidade, aumenta a demanda
por maiores interacOes entre distribuidores e varejistas eletronicos. Grandes plataformas de comércio
eletronico (e-commerce) desenvolveram uma rede de suporte para varejistas eletronicos encontrarem
fabricantes adequados para o suprimento de seus pedidos. O Shopify, por exemplo, tinha uma rede
especial chamada Oberlo que conectava dezenas de milhares de varejistas eletrdnicos com
fabricantes. Nesse sentido, uma das estratégias que pode ser adotada pelas marcas de calgcados
brasileiras é estabelecer presencga nessas plataformas, a fim de obter acesso aos varejistas eletrénicos

("Where Self Made is Made", n.d.).

4.2.2 Distribuicéo direta
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Quando as marcas ja tiverem estabelecido seu nome no mercado canadense e crescido o
suficiente para desenvolver seu préprio sistema de cadeia de suprimentos, seria mais econémico
comecar a vender os produtos diretamente aos clientes através do e-commerce. Dessa forma, as
marcas tém mais controle sobre suas interagdes com os clientes e podem se tornar mais econdémicas
se tiverem uma infraestrutura eficiente. Os produtos seriam comercializados diretamente com clientes
atraves de loja online da marca, por exemplo, e as marcas poderiam vender diretamente aos
consumidores sem qualquer intermediario. Para ajudar no seu processo de distribui¢do, as marcas

poderiam utilizar servigos de transporte como DHL, Canada Post ou UPS.

4.3 Preco

Podemos determinar o preco-alvo do produto através de observagBes de um mapa de
posicionamento. Esse método de mapeamento perceptivo compara as marcas na forma como 0s
clientes as percebem a partir de dimensdes opostas, 0 que ajuda as mesmas a tomar decisdes
estratégicas para determinar os pregos e avaliar o desempenho da marca (Dawar & Bagga, 2017).
Neste trabalho, criamos um mapa de posicionamento de produto para as marcas de calgados de veréo
mais conhecidas do Canada a partir de dois atributos principais: qualidade e preco. O objetivo era
determinar a colocagéo de cada produto, sugerindo uma gama de pregos para o segmento de calcados

premium brasileiro.

Figura 10 — Mapa de posicionamento de produto para marcas de calgados de verdo conhecidas
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Acima estd um mapa de posicionamento com marcas conhecidas no setor de calcados de
verdo. O mapa mostra que marcas como Ardene e Havaianas posicionam seu produto no quadrante
inferior do mapa, com o principal apelo de serem marcas acessiveis. Em oposi¢do, Gucci e Alexandre
Birman sdo conhecidas por serem confeccdes de alta qualidade e com pregos altos, chegando a custar
até dezenas de milhares de dolares por um par de sapato. A concorréncia também é acirrada no setor
de precos mais baixos, com grandes marcas como Aldo Shoes e Call It Spring; ja nos setores de luxo,

os canadenses preferem calcados italianos ou franceses ou de outros fabricantes estrangeiros.

Neste plano de marketing estamos mirando o setor premium, que esta mais proximo do centro
do mapa de posicionamento do produto, com as concorréncias sendo as marcas Birkenstock, Dr.
Martens, Teva, Kate Spade e Michael Kors. Estes sdo produtos cujos clientes-alvo podem se esforgar
para pagar um valor maior do que se paga por um produto medio ou que podem pagar para obter o
melhor produto do mercado. Embora o preco para este setor ndo seja considerado barato, ele deve
permanecer acessivel, evitando focar em um publico exclusivo. Considerando que a faixa de prego
dos calgados de verdo das empresas concorrentes varia de 100 a 300 dolares canadenses o par, 0 setor
calcadista brasileiro deve considerar essa faixa como base para determinar os precos de seus proprios

produtos.
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Como os canais de distribuicdo indireta sdo preferidos, as taxas de marcacdo do varejo
(markup rates) devem ser levadas em conta, determinando o preco dos produtos. A marcacgéo padréo
de varejo para o setor varejista no Canada é de 50 a 100% do preco de atacado. Isso afetara a margem
dos fabricantes, ja que o objetivo é tornar seus produtos competitivos o suficiente no mercado.
Conforme ja salientado anteriormente, com o modelo de estoque na fonte, os fabricantes poderao ter
uma margem de lucro maior, pois ha menos custos e intermediarios. Por fim, também devem ser
considerados no preco final dos produtos os impostos e as taxas de importacdo, as quais variam

dependendo do tipo de cal¢cado e do destino do produto.

4.4 Promocéao

4.4.1 Estudo de caso: entrada da marca espanhola de moda Alohas no Canadé

Embora tenha se concentrado em calgcados em seus primeiros anos, a marca espanhola Alohas
expandiu sua linha de produtos para incluir roupas e joias. Eles cobram um pre¢co premium por seus
produtos e, nos Gltimos anos, tém se concentrado fortemente em promover a linha de calgados de
verdo. O fundador da Alohas, Alejandro Porras, teve a visao de iniciar uma marca Unica que atendesse
as demandas das mulheres modernas, tanto em tendéncia quanto em sustentabilidade. Enquanto a
proposta de valor de marcas como a ZARA esta centrada em estilo e relevancia, Porras conseguiu
agregar valor aos seus produtos dando igual importancia tanto as tendéncias quanto a
sustentabilidade. Discutindo a imagem da marca, Porras afirmou (traducéo livre): “somos uma marca
de fast-fashion, mas sustentavel. Geralmente as marcas sustentaveis tentam criar estilos muito
atemporais e essenciais; contudo, podemos correr esses riscos e chegar a frente das tendéncias, pois
sO produzimos o que os clientes desejam e acreditamos que essa € a melhor maneira de ser sustentavel.
[...] Oferecemos as tendéncias que achamos mais atraentes para 0 mercado sem qualquer risco para o

meio ambiente ou para nossa empresa”.
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Essa estrategia so foi possivel porque a empresa adotou um modelo de negdcio sob demanda,
no qual ndo se produzem pecas de vestuario em massa. Ao invés disso, eles fazem prototipos,
fotografam fotos com amostras e coletam pré-encomendas dos clientes por um periodo de 3 meses
(“On-demand Sustainable Fashion: Made in Spain”, n.d.). Como resultado, o0 processo reduz o
desperdicio produzindo apenas com base na demanda, ndo havendo necessidade de promocdes para
limpar o estoque. O modelo de negocio da Alohas estd alinhado com os valores fundamentais da
empresa, que preza pela harmonia entre relevancia e sustentabilidade. A empresa também é bastante
transparente com relacdo aos materiais que utiliza na confeccdo de seus calcados de verdo,

empregando como insumo principalmente o couro, a camurca, a borracha natural e a tela.

A estratégia de marketing da Alohas atende fortemente a cultura das midias sociais e as
tendéncias de vendas em plataformas como Instagram e Tiktok. Eles gastaram uma grande parte de
seu orcamento de marketing trabalhando com anuncios e influenciadores de midia social. Por meio
de uma estética moderna e de campanhas de promocao relevantes, a imagem de marca fala com
consumidores jovens e conscientes. Seus produtos viralizaram no Tiktok no inverno de 2020 e, desde
entdo, a marca sé tem crescido. Atualmente, a marca esta fazendo parceria com mais de 45 criadores
de contetido no TikTok e no Instagram com o objetivo de associar a sua mais recente linha de produtos
de calcados de verdo a imagem e estilo de vida sustentavel e elegante de determinados influenciadores
digitais. No geral, a Alohas recebe avaliagGes positivas dos clientes canadenses, com 4/5 estrelas no

site de revisao TrustPilot.

A partir desse estudo de caso, pode-se concluir que o marketing digital, especialmente o
marketing viral, € uma poderosa ferramenta para criar conscientizacdo de uma marca, quando esta

planeja entrar em um novo mercado.

4.4.2 Plano de Promocao
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Marketing nas midias sociais. E importante que as empresas construam uma imagem
coerente e atraente de suas marcas nas redes sociais. Eles podem se concentrar em elementos capazes
de atrair seu publico-alvo, como sustentabilidade, estilo, conforto e qualidade. As campanhas que sdo
apresentadas nesses canais devem ser polidas, “limpas” e modernas, adequando-se a estética de seu
publico-alvo, mas ainda distinguindo-se de outras marcas. Quaisquer alteracdes, anuncios ou
promocdo de vendas devem ser comunicados claramente aos clientes através desses canais de midia
social. Manter um 6timo atendimento ao cliente nas midias sociais e plataformas online também
sustentaria uma imagem positiva da marca. As marcas também devem trabalhar com os varejistas

para garantir que sua imagem seja consistente em todos os canais de midia e plataformas de vendas.

Anuncios direcionados em plataformas como Instagram, Youtube, Facebook e Tiktok sdo
considerados 6timas ferramentas para aumentar a conscientizagcdo da marca. Como o mercado-alvo
passa muito tempo nessas plataformas, essa geracdo tende a ser mais exposta a anuncios de midia
social do que os métodos tradicionais de publicidade. Plataformas de midia social como Facebook e
Youtube possuem algoritmos que estudam comportamentos de consumidores, portanto, a publicidade
direcionada a essas plataformas pode ser personalizada para atender as necessidades desses

consumidores (Reczek et al., 2016).

As marcas também podem utilizar o marketing de influenciadores nas midias sociais para
ganhar mais influéncia e reconhecimento no mercado canadense. Com base em nossa observagéo,
influenciadores de moda sdo mais ativos no Instagram, Tiktok e Youtube. Exemplos de
influenciadores de moda canadenses que estdo em todas as plataformas sdo: Valeria Lipovetsky
(@valerialipovetsly no Instagram, modelo, 1,5 milhdo de seguidores), Francesca Farago
(@francescafarago no Instagram, elenco de um famoso reality show na Netflix, com 4,9 milhGes de
seguidores) e Sarah Nicole Landry (@thebirdspapaya no Instagram, influenciadora de moda, 1,7
milhdo de seguidores). Ferramentas interativas nas midias sociais, especialmente plataformas como
o0 Instagram, também sdo Gtimas para mostrar seus produtos e interagir com clientes e influenciadores.
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Essas ferramentas também podem ser usadas para pesquisar as opinides dos consumidores sobre

determinados produtos ou potenciais designs de produtos.

Muitas marcas estrangeiras tiveram sucesso no Canada utilizando o marketing viral,
estabelecendo um produto de assinatura de sua marca e criando contetdo nas redes sociais para atrair
os clientes. Isso pode ser alcangado através da criacdo de posts que sejam Unicos e memoraveis e/ou

clipes de video curtos; ou, como ja mencionado, através de parcerias com influenciadores digitais.

Se o item de assinatura da marca conseguir criar uma tendéncia nas plataformas como
Instagram e Tiktok, a estratégia de conscientizacdo da marca sera bastante efetiva e os clientes terdo

interesse em comprar outros produtos da marca por gostarem do produto de assinatura anunciado.

Promocdo de vendas. A promocdo de vendas € um dos tipos mais comuns e eficazes de
promocdo. Para aumentar a conscientizagcdo da marca, as empresas podem oferecer ofertas especiais
aos novos clientes a fim de incentivar compras de pessoas que ainda nédo estdo familiarizadas com a
marca e seus produtos. As promocdes também podem ser oferecidas em parceria com as redes
varejistas para incentivar as vendas em datas especiais, especialmente no verdo, como o Dia das Maes
ou o Dia do Canadd. Embora as promocBes estimulem as vendas, elas devem ser feitas
moderadamente, pois as empresas estdo buscando estabelecer suas marcas na faixa premium.
Oferecer muitas promog¢des ou descontos muito altos pode mudar a percepgdo dos clientes com

relacdo a integridade e a qualidade dos produtos daquela marca.

Marketing via e-mail. O marketing via e-mail é frequentemente conhecido como o método
com as maiores taxas de conversdo, mas que, muitas vezes, acaba sendo negligenciado. Os dados
sugerem que 99% dos usuarios de internet verificam seus e-mails todos os dias e 55% deles admitem
que o e-mail marketing influencia suas decises de compra (Forsey, 2020). Ferramentas interativas
no marketing via e-mail permitem que as marcas tornem seu anincio mais atraente, intuitivo e

conveniente para que os clientes cheguem a plataforma de compra.
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5. Plano de Agéo

5.1 Custo de Marketing

O custo de marketing vai variar de acordo com a empresa, portanto, ndo é eficaz quantificar
a parcela de gastos que uma empresa vai gastar com suas a¢des de marketing. No entanto, recomenda-
se que uma empresa de bens de consumo gaste de 5 a 10% de sua receita total para atividades de
marketing (Leone, 2020). As principais categorias que influenciam no orcamento das agdes de
marketing da empresa sdo: publicidade, pesquisa e analise dos dados de marketing, ferramentas de
marketing movel, ferramentas de suporte as vendas, despesas relacionadas a marca e equipe de
marketing. A medida que as marcas entram no novo mercado, os gastos com marketing devem ser
direcionados mais para a pesquisa de marketing; ja quando as empresas se aproximarem da fase de
comercializacdo de seus produtos no Canada, elas devem se preparar para reorganizar essa
distribuicdo, destinando mais recursos para publicidade e branding. Além disso, como o e-commerce
é uma parte crucial da entrada no mercado, o marketing digital deve compor 50% ou mais do

orgamento total de publicidade.

5.2 Linha do tempo

Figura 7 — Linha do tempo estimada para a entrada das empresas brasileiras no mercado canadense
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6. Consideracdes finais

O mercado canadense ¢ um mercado lucrativo e com alto poder aquisitivo. Considerando 0s
pontos fortes da industria brasileira de cal¢ados, o Brasil tem muito potencial de crescimento ao
direcionar sua producdo para o mercado canadense. Em particular, os produtos de cal¢ados de verao
premium para mulheres estdo em alta demanda, especialmente entre as geragcdes mais jovens, como

Millennials e Geracdo Z, sendo essa uma excelente oportunidade para a industria cal¢adista no Brasil.

Devido aos efeitos da pandemia COVID-19, bem como a mudanca para as compras online no
Canada, o e-commerce deve ser considerado o principal meio de distribui¢do, juntamente com a
exportacdo para grandes e respeitaveis varejistas canadenses. O marketing digital, especialmente o
marketing de midia social, ajudard tremendamente as marcas brasileiras na conscientizagdo de suas
marcas no mercado canadense. Para ter sucesso no mercado canadense, as marcas brasileiras de

calcados devem se esforcar para se diferenciar por meio da qualidade, estilo e sustentabilidade.
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