La identificacion del

INTERNACIONAL I ESCUELA DE COMERCIO EXTERIOR

importador -
distribuidor

idoneo

La importancia estratégica de dar salida al exterior a los productos y servicios a través de la seleccién de un buen importador-

distribuidor en el mercado de destino elegido es incuestionable. Tal seleccién es un factor clave para la adecuada expansién

comercial e internacionalizacién de la empresa, lo que hace preciso disponer de amplia informacién del mercado objetivo y de

una buena red de contactos.
Ivdn Fidalgo

ALTERNATIVAS PARA LA COMERCIALIZACION EN EL
EXTERIOR

Aun cuando el origen de una venta exterior puede
partir de la iniciativa de un comprador extranjero,
habitualmente es la empresa que desea incrementar
sus ventas y acceder a otros mercados la que ha de
buscar a los clientes alli donde pretende comerciali-
zar sus productos o servicios. Asi, la identificacién de
potenciales clientes supone una necesidad basica

para la empresa de cara a poder iniciar su actividad
en un nuevo mercado, no siendo ésta una tarea fécil,
sobre todo para aquellas que cuentan con una oferta
muy especifica y afrontan una fuerte competencia en
destino.

De este modo, una de las primeras decisiones que
se deben tomar al inicio del proceso de internaciona-
lizacién es la seleccién de la via de acceso a los nue-
vos mercados, para lo que, obviamente, habra de
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optarse por la que resulte mds coherente con el tama-
fio de la compariia y con la estrategia de comercializa-
cion.

La exportacién directa es aquella modalidad de pe-
netracién en el mercado objetivo en la que la empresa
exportadora es la que asume y realiza todos los estudios,
gestiones y tareas necesarias hasta la entrega de la mer-
cancia al cliente final. La compaiiia asume, de forma in-
tegral, el proceso de exportacion, estableciendo ella
misma el contacto con el importador en destino. Se tra-
ta ésta de una modalidad de acceso que dota a la empre-
sa de un mayor control sobre el proceso de
comercializacién de sus productos y/o servicios en el ex-
terior, a la vez que favorece la adquisicién de experien-
cia en el manejo de informacién sobre el mercado de
destino y la consecucién de una relacién mas préxima
con sus clientes extranjeros.

El conocimiento previo del mercado destino y de
las caracteristicas de la empresa distribuidora
condicionara el futuro éxito de la operacion de
comercio exterior

Sin embargo, la modalidad que aqui detallamos es la
exportacién indirecta, mas comun entre aquellas em-
presas que desean exportar, pero que cuentan con poca
experiencia en esta actividad. Esta via supone la bus-
queda y contratacion de distribuidores que ejerceran de
intermediarios y que se encargardn de comprar y/o con-
tratar los productos y servicios para posteriormente
venderlos en el mercado objetivo.

PERFIL DEL IMPORTADOR-DISTRIBUIDOR

La busqueda del importador-distribuidor idéneo es,
sin duda, un reto y constituye un elemento fundamen-
tal en el proceso de exportacién. Es la figura que adquie-
re los productos de la empresa exportadora para
distribuirlos en el mercado objetivo, asumiendo en todo
momento el riesgo de la operacién dentro de los limites

establecidos en el contrato suscrito entre la empresa ex-
portadora y el importador-distribuidor, en el que se es-
tablecen los términos (obligaciones y derechos de cada
parte) de la distribucién.

Con cardcter previo a la busqueda de informacién
sobre potenciales importadores-distribuidores, serd ne-
cesario definir la politica de distribucién mds conve-
niente para la empresa, para lo cual un légico primer
paso es realizar el correspondiente estudio de mercado
que contemple la identificacién de los canales de distri-
bucién existentes. Asf, se determinaré si es conveniente
apostar por una cuota de mercado de rdpida consecu-
cién compitiendo por volumen o, por el contrario, si es
preferible posicionar el producto en un segmento alto,
buscando una mayor rentabilidad, resultando asi en la
eleccién de los puntos de venta en destino. Siendo, por
tanto, clave la distribucién, y en relacién con la elec-
cién de nuestro importador-distribuidor, debemos saber
que nuestra empresa puede optar por uno de los siguien-
tes tipos: abierta, selectiva o exclusiva.
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La distribucién abierta implica el mayor nimero
posible de puntos de venta, sometiendo al producto a
una alta exposicién que facilita al consumidor un pun-
to de compra cercano. Por su parte, la selectiva trata
de ubicar el producto o servicio de la empresa exporta-
dora en un nimero reducido de puntos de venta, por lo
que renuncia para ello a una parte de la cifra de nego-
cios, mientras que, en la distribucién exclusiva, la més
restrictiva de todas, existe un compromiso para distri-
buir el producto a través de una tnica empresa y, gene-
ralmente, en un unico o muy determinado punto de
venta.

Una vez definido el modelo de distribucién, el
perfil del importador-distribuidor que se desea bus-
car habréd de quedar definido, para lo cual es necesa-
rio considerar pardmetros tales como la antigiiedad y
experiencia del intermediario, el tamafio de la em-
presa distribuidora y su cultura empresarial, la acti-
vidad comercial desemperiada, la gama de productos
comercializados y la experiencia acreditada en la co-
mercializacién de productos espaiioles, la capacidad

de compra y financiacién, asi como, entre otros, la
disponibilidad para proporcionar informacién sobre
el mercado objetivo.

ACCESO A LA INFORMACION SOBRE POTENCIALES
IMPORTADORES

Tras haber definido el perfil del importador-distri-
buidor de acuerdo con los pardmetros relevantes seflala-
dos, nuestra empresa emprenderd la busqueda de aquel
que mejor cumpla los requisitos. Las fuentes de infor-
macién a las que se puede recurrir son diversas y pue-
den encontrarse tanto en el pais de origen como en el
destino. Entre otras, destacan:

+ Las oficinas econémicas y comerciales de Espafia
(OFECOMES) en el extranjero, asi como la red exte-
rior de las cdmaras de comercio y de las agencias de
promocién exterior de las distintas comunidades
auténomas. Todas ellas proporcionan, a solicitud,
listados de importadores-distribuidores para un am-
plio abanico de paises.

+ Instituciones u organismos equivalentes a los ante-
riores de terceros paises, que ofrecen informacién y
apoyo a sus empresas nacionales, entre los que se
encuentran, sin ser un listado exhaustivo, Ubifran-

PROCESO DE BUSQUEDA DEL IMPORTADOR-DISTRIBUIDOR IDONEO

er
I paso

2° paso

e Caracteristicas ¢Vias de entrada  eCanales de distribucién Fuentes
Tamafio Directa Abierto Agencias de promocién exterior
Ubicacién Indirecta Selelctlvo Oficinas econémicas y comerciales
Exclusivo . .

Demanda C4dmaras de comercio

. el s Ferias, internet, etc.

Importador/distribuidor
er
3 paso

1° Toma de contacto

2° Comunicacién
escrita o telefénica
3° Entrevista personal

Formalizacién
del acuerdo

Fuente: elaboracién propia a partir de informacion tomada del ICEX.
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ce (Francia), ICE (Italia), UKTI
(Reino Unido), GTAI (Alemania)
e ITA (Estados Unidos).

+  Agencias de atraccién de inver-
siones y asociaciones empresa-
riales y de importadores en el
pais destino.

+  Otras fuentes externas especia-
lizadas en comercio internacio-
nal: directorios de empresas,
foros, encuentros empresaria-
les, ferias y otros eventos que
faciliten el contacto entre em-
presas, potenciales distribuido-
ras o clientes.

TOMA DE CONTACTO CON EL CLIENTE

Haciendo uso de las fuentes
de informacién seflaladas y una
vez identificados los potenciales
importadores-distribuidores, lle-
ga el momento de tener una pri-
mera toma de contacto. Esta
puede tener lugar en el marco de
una feria o misién comercial, en
la que la empresa ya cuente con
una agenda de entrevistas progra-
madas, o al margen de un evento
comercial de este tipo. En este ul-
timo caso, la primera toma de
contacto mds habitual tiene el
formato de comunicacién escrita
en la que quede expresado el inte-
rés de la empresa exportadora por
obtener mayor informacién acer-
ca del importador-distribuidor a
quien va dirigida y en concretar

un posible encuentro personal fu-
turo en caso de existir interés
mutuo. Es también habitual in-
cluir una descripcién de la empre-
sa y su oferta y, en la medida de
lo posible, un catalogo de produc-
tos y servicios. No obstante, no es
aconsejable suministrar informa-
cién excesivamente detallada en
las fases previas a la firma del
contrato, ya que podria ser perju-
dicial para los intereses comercia-
les de la compaiiia si finalmente
el candidato importador-distri-
buidor no es elegido y hace un uso
no ético de la informacién que le
ha facilitado nuestra empresa.

Los pasos recomendados que
han de seguirse en el proceso de
toma de contacto y negociacién con
los potenciales importadores-distri-
buidores identificados son:

+  Una primera toma de contacto
para marcar un propdsito y soli-
citar el conocimiento de un po-
sible interés por la contraparte.

»  Confirmado el interés de ambas
partes, se realizard un segundo
contacto escrito o telefénico
para definir mejor los intereses

de ambos y, si procede, para en-

tregar informacién adicional y

mds precisa para evitar o apla-

zar entrevistas personales que
pueden resultar méds costosas.

+  El tercer y tltimo paso consisti-
réd en la entrevista personal,
que, sin duda, ser4 la fase defi-
nitiva para dar luz verde al
acuerdo entre las partes. Esta
ultima y definitiva fase consta-
rd de una presentacién en la
que ambas partes manifestardn
los motivos que les ha llevado a
emprender el negocio y una en-
trevista de contenido mds técni-
co, en la que explicitardn las
funciones de cada una de las
partes y delimitaran los aspec-
tos contractuales.

Por tltimo, y habiendo concluido
con éxito el proceso, las partes segui-
rdn en contacto para cerrar pequefnios
detalles de cara a formalizar el defini-
tivo acuerdo de distribucién.

La totalidad del proceso aqui
descrito deberd venir acompaiiado
de un riguroso conocimiento por
parte de la empresa exportadora de
la legislacion de comercio exterior
aplicable en los paises involucrados
(doméstico, extranjero e internacio-
nal). Asi, s6lo quedard esperar si la
seleccién del intermediario contri-
buird al éxito de integracién de los
bienes y servicios que se van a ex-
portar en el mercado destino ::
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