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Informacion




CAPACIDAD PRODUCTIVA
Productividad, ampliacion, sub- contratacion

CAPACIDAD ADMINISTRATIVA
Asesoria, capacitacion, contratacidn servicios

CAPACIDAD ECONOMICA
Capital, reinversion, maquinaria, sujeto
De créditos

CULTURA EXPORTADORA
Curva de Aprendizaje, Tiempo
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MERCADO
Investigacion, promocion,
Busqueda de oportunidades,
Negociacion

SOPORTE A EXPORTACION
Contactos con Bancos,
Consulados, aduanas,

Transportistas, etc.

EMPRESA
Oferta, confirmacion pedidos,
Produccion, control de calidad,
Inspecciones, certificaciones
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Crear una red internacional de ventas
para exportar con éxito y continuidad.

El disefio conceptual de dicha red como la
eleccion de las personas o empresas que
lo integren son factores clave para el exito

de la exportacion.

La red responde a una estrategia
comercial global coherente.
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Agente a Comision

Para elegir al agente adecuado es necesario conocer la estructura del
mercado y tener informacion acerca de los canales de distribucion para
poder decidir que tipo de agente elegir.

Es decir, uno o varios agentes en un pais. Un agente representa los
intereses del exportador, y los de varias empresas competidoras entre si 0
no.

Cobra una comisién. No asume ningun riesgo, y por lo tanto, el exportador
cobrara su factura a una tercera persona.

El contrato con el agente debera garantizar:

« Confidencialidad respecto aterceras personas
*Analisis permanente del mercado

*Visitar a clientes en plazos determinados
*Encargarse de los reclamos

*Propuesta de acciones de marketing y promocion
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Importador

6 Importador compra los productos y los vende con un determinado\
margen.
Suele disponer de medios para almacenar los productos y distribuirlos
a los mayoristas y minoristas.
El importador debe tener un conocimiento profundo de mercado y
manejo de marca
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/Lanecesidad de un importador se presenta cuando el agente no \
puede absorber toda la demanda del pais.

La dificultad es que los importadores suelen distribuir marcas
conocidas y no estan dispuestos a apostar por marcas nuevas.

Es importante evaluar adecuadamente al importador, dado que firmar
un contrato con importador puede significar un riesgo por cerrarse

\algunas puertas. /
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Alianzas Estratégicas

Alianza horizontal que considera que las partes siguen funcionando
igualmente por separado, es decir; se crea una tercera sociedad.
Asociarse con un socio local gue aporta conocimiento y acceso al
mercado, para crear una nueva empresa que produzca o
comercialice el producto del exportador en el mercado de destino.

Puede presentarse dificultades culturales al tener diferentes culturas
y filosofias diferentes )
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Otras Vias de Exportacion




Proyeccion de Ventas
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Proyeccion de Ventas

Plan de Ventas
Objetivo Ventas
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Seqguimiento de Ventas
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