Ficha técnica para negociar con

Espana

Perfil General del Consumidor Espaiiol

EL perfil actual es el de un consumidor exigente pero
no fidelizado por la marca de un producto. Ademds
del precio que es un factor de decision clave, las
facilidades de pago y el servicio post venta son
otras variables que toma muy en cuenta para
decidir una compra. En general, es un consumidor

bien informado.
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Informacion General de Espaia

Inflacién:
Se estima una tasa de 1.1% para el 2016. En el 2014
el indice de Precios al Consumidor fue del -0.2%.

Fuentes: Instituto Nacional de Estadistica de Esparia, Banco Santander

Tipo de Cambio:

EL euro (EUR) es la moneda oficial de la Uni6n
Europeaq, y por ende del Reino de Espana.

La proyeccion de este indicador senala que

el délar Llegue a los 3.500 Euros en el 2016.

Fuentes: Banco Santander, Banco Bilbao Vizgcaya Argentaria

PIB:

Seguin Los prondsticos para el 2016 seria de 2.5%
Otras cifras de anos anteriores son:

2014 llego al 1.4% (retroceso de -1.7% respecto
al 2013), 2.6% en 2012 y -1.0% en el 2011.

Fuentes: Instituto Nacional de Estadistica de Espania,
Diario Econdmico e Informacién de Mercados Expansion

Puertos Internacionales:

Espaia cuenta con una infraestructura portuaria
muy importante en el mercado del transporte
maritimo mundial. Entre los puertos de mayor
trascendencia estdn:
* Valencia

e Algeciras

* Barcelona

* Las Palmas
« Bilbao y Cadiz

Fuente: Puertos del Estado

Aeropuertos Internacionales:

Los aeropuertos que mds destacan por su
movimiento de carga son:

* Barcelona-el Prat * Valencia
* Madrid Barajas * Zaragoza
° Mdlaga * Palma de Mallorca
* Sevilla * Alicante.

Fuente: Ministerio de Fomento

Elaboracion: Departamento de Inteligencia de Mercados

Cuidados en el Proceso de Negociacion
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@ Se recomienda hacer uso de un contacto personal, para ser introducido y
entablar lagos comerciales con los espanoles. Una veg realigado el contacto,
es necesario dedicar tiempo para lograr una relacién personal.

@ Es necesario confirmar Las citas una semana antes y recordarlas dos dias antes;
es muy importante mantener contacto con las secretarias de la Direccién, ya
que manejan las agendas de los directivos. Los espanoles tienen la costumbre

de fijar reuniones con poca anticipacion.

@ Es importante la puntualidad en cada cita, aunque la puntualidad no es una

virtud en Espana, como si lo es en otros paises de Europa.

@ El espaiol, aprecia una comunicacion clara, precisa y prudente.

@ Los espanoles suelen dar consejos y corregir Las opiniones de Las otras personas,
por Lo que no hay que darse por ofendido y menos entrar en una confrontacion.

@ En caso de Llegar a una transaccién comercial, es habitual que se alarguen las

fechas de pago, hasta en tres meses 0 mds.

Estrategias de Negociacion

«
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@ Los espanoles suelen mostrarse reacios a dar informacion
especifica sobre sus empresas, se debe ser muy cuidadoso
para no hacer preguntas muy directas.

@ En las comidas; suelen dejarse para el final en La sobreme-
sa la charla de negocios. Se acostumbra que la persona
que propuso el almuergo o cena, sea quien inicie la
conversacion y corra con Los gastos del encuentro.

@ La primera reunion es para darse a conocer ambas
partes y explorar las posibilidades de hacer negocios.
No se tratan temas de condiciones de la operacién.

@ Los argumentos en las negociaciones, se deben hacer de
forma muy clara y consistente, ya que suelen acaparar la
palabra y tienden a pensar que el que mds habla defiende
mejor sus argumentos.

@ Es muy com(n que el empresario espariol pida
concesiones, es por ello que se tiene que aumentar el

margen, para no poner en riesgo el éxito de tu negociacion.

Estrategias de Negociacion

@ EL proceso de decisiones es lento y muy jerarquigado sobre
todo para los nuevos proueedores; no es una buena
estrategia aplicar técnicas de presién, aunque es muy
positivo estar en contactos cada cierto tiempo y preguntar
“como va”.

@ Los espanoles son claros en su comunicacion, sino les
interesa algo dicen "No" para cortar el tema y no perder
tiempo.

@ Por Ultimo, cabe sefalar que la cultura corporativa
espanola no es proclive a plasmar todas las negociaciones
en contratos detallados.

@ Se tiene la impresion que La justicia en Llos tribunales de
implica burocracia y alarga tiempos que prefieren no
incurrir. En caso de algin conflicto, se prefiere Llegar a un
acuerdo extra judicial. Asi mismo, hay que tener en claro
que la normativa administrativa espafnola, es muy
engorrosa y complicada.

@ AL primer encuentro de negocios, tanto para damas y
caballeros es recomendable usar el Usted y dialogar en un
dmbito formal y luego de acuerdo a como se desarrollen
Las relaciones de negocios ya se puede ir mds distendido o
en todo caso preguntar si se le puede Llamar de tu.

@ En el trato con mujeres es adecuado esperar que ellas
extiendan la mano.

© Hay temas de conuersacién como La politica, La familia y el
deporte, y los que no se deberia tocar como el terrorismo, La
emigracion o Los toros.

@ Sobre la reunidn, tome en cuenta que Las comidas se inician
sobre las 2.30 pm, ellos por excelencia gustan de la buena
comida y el buen vino, las propinas suelen ser del orden del
5010%.

@ Un detalle importante es mantener Llas manos encima de la
mesa, nunca poner los codos.

@ Si hay de por medio invitaciones a una casa, sea para
comer o cenar, se debe aceptar pero no en la primera
invitacion, se debe esperar que el anfitrion insista.

@ Con relacion a los obsequios estos no deben darse entre
empresas, no es comun hacerlo, y si se dan deben ser de
calidad y envueltos adecuadamente, si se dieran, deben
abrirse una veg que se reciban.

@ EL horario de almuergo es de 2 a 4 pm. Se dan una pausa
larga para comer. Las vacaciones se dan en el mes de
agosto, por ello es importante verificar el calendario de
fiestas nacionales y locales.

@ EL uso de tarjetas de presentacion es generalizado y se
recomienda disponer de una cantidad adecuada. Si se
recibe una y no se ofrece otra a cambio, el gesto puede
verse como una descortesia.




