Ficha técnica para negociar con

-Colombi

Perfil General del Consumidor Colombiano

EL consumidor colombiano se encuentra en proceso de evolucion y cambio.

En la conducta del consumidor colombiano prima:

@ Precio versus calidad.

@ La calidad del servicio.

© Seinforma antes de comprar.

@ Es exigente con las marcas.

@ Es consumidor global pero
simultdneamente local (Varia
dependiendo del producto).

Cuidados en el Proceso de Negociacion

© Mds analitico pero también conservador.

@ Sigue pidiendo rebaja pero evalda
también la calidad. (En centros Comerciales
su participacion promedio es del 46%,
salvo Bogotd con 70%).

Fuente: Revista Pe&zM Publicidad y Mercadeo
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@ En Colombia no existe la figura del Agente Comercial, los productos extranjeros
son distribuidos por Distribuidores-Importadores.
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@ El empresariado colombiano es una sociedad muy cerrada, es por ello que se
recomienda de contactos personales para el éxito comercial con este pais.

@ Es necesario crear un ambiente de distincién y confianza, antes de hablar de
negocios, ganarse La confianga del empresario es La clave de éxito.

@ Los colombianos son muy susceptibles a los tonos de vog elevados, es por ello
que se recomienda hablar en vog baja y no actuar con ningin comportamiento
brusco y cuidar las expresiones a utiligar.

@ En este pais se utiliga mucho Los anglicismos en su lenguaje comercial, es por
ello que no estaria mal visto utilizar catdlogos en inglés, por el contrario, da
mayor realce a laimagen de su empresa.

@ Cuando se firma un contrato de compra venta, distribucion o representacion,
debe Llevarse a una notaria para su registro de autentificacion.

9@ EL clima en Colombia es muy variado, se recomienda vestir en capas,

considerando prendas para dias frios, lLuviosos y soleados. Bogotd (cima de

sierra) se encuentran a 2600 msnm, se aconseja Llegar un dia antes para
aclimatarse e incluir una sombrilla en el equipaje. Cali, Medellin, Barranquilla
y Bucaramanga son costa y se encuentran entre 0 y Llos 1000 msnm, son de

clima cdlido.
Estrategias de Negociacion

@ En la etapa de negociacién, se debe tratar de negociar
directamente al mds alto nivel, los empresarios

colombianos consideran que tratan con personas y no con

empresas. Las negociaciones son lentas y muestran
mucho interés por recibir ofertas.

@ Al principio de cualquier reunién es habitual tener una
conversacion general sobre temas triviales, y que sirven

para un conocimiento mds intimo de Las personas y como

introduccién para hablar de las materias que les han

Llevado a conuocar ese encuentro. No es correcto entrar de

Lleno en materia comercial sin antes discutir temas
cotidianos.

Elaboracion: Departamento de Inteligencia de Mercados
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Después de una reunién, no abandone rapidamente la
sala o despacho. Es bueno hacer una pequena
"sobremesa" y charlar un rato con sus comparieros de
reunion. Saluo que tenga una buena excusa (no salga
"disparado” de La reunion).

Los empresarios colombianos tienen una forma de ser mds
formal y cldsica en los negocios. Los de gona costera son
mds modernos y relajados en sus costumbres y formas de
negociar.

Las tarjetas de visita se deben intercambiar después de las
presentaciones.
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Informa eneral de Colombia

Inflacién:
Se estima una tasa de 6% para el 2016. En el 2014
el indice de Precios al Consumidor fue del 3.66%.

Fuentes: Banco de La RepUblica Banco Central de Colombia,
BBVA Research Departamento de Estudios Econdmicos

Tipo de Cambio:

Para el 2016 los prondsticos sefialan que se Llegard
a un promedio de $3.500 por peso colombiano por
ddlar. Se recomienda revisar La tasa vigente en
portales especialigados.

Fuentes: Banco de la Reptiblica Banco Central de Colombia,
Banco Bilbao Vigcaya Argentaria

PIB Colombia:

SegUin Los prondsticos para el 2016 seria de 2.4%
Otras cifras de afnos anteriores son:

2014 llego al 5.25% (retroceso de 5.71% respecto
al 2013), 5.92% en 2012 y 12.44% en el 2011.

Fuentes: Banco de la RepUblica Banco Central de Colombia,
BBVA Research Departamento de Estudios Econdmicos

Puertos Internacionales:
Colombia cuenta con dieg puertos o gonas
portuarias, entre terminales publicos y privados.

* Buenaventura « Ciénaga

* Cartagena ¢ Golfo de Morrosquillo
* Barranquilla * Uraba

» Santa Marta e San Andrés

* La Guajira * Tuma.

Fuente: Superintendencia de Puertos y Transportes

Aeropuertos Internacionales:

* EL Dorado Luis Carlos Galdn (Bogotd)

* Ernesto Cortissog (Barranquilla)

* Rafael Nufieg (Cartagena de Indias)

* José Maria Cérdoua y Olaya Herrera (Medellin)
* Alfonso Bonilla Aragén (Cali)

* Palonegro (Bucaramanga)

* Matecana (Pereyra)

Fuente: Aerondutica Civil de Colombia

Normas de Protocolo

@ EL apretdn de manos es el mejor saludo para
iniciar una negociacion, no debe darse tan efusivo
ni de manera tan apresurada.

@ EL colombiano es muy abierto a dialogar sobre
cualquier aspecto, incluso Los que puedan ser
polémicos.

@ No se debe utilizar los indices de los dedos, porque
tiene un significado obsceno.

@ En una comida de negocios, se recomienda que
sean ellos los que inicien Lla conuersacion. No esta
bien visto servirse varias raciones de una fuente y
se debe dejar un poco de comida en el plato.

@ La hora adecuada para un almuergo de negocios es
alas 13 horas. Al final de La reunién conuviene
tomar una taga de café colombiano.




