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COLOMBIA NEGOCIA oo
REUNE A 2.155
EMPRESAS DE 22
DEPARTAMENTOS CON
1.073 COMPRADORES
DE 59 PAISES. .
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MACRORRUEDA 55

EL. MARATON DE LAS
(OPORTUNIDADES DE NEGOCIOS

Cerca de 19.800 citas de negocios estan agendadas para dos dias de encuentro comercial
entre 2.155 empresas colombianas y 1.073 companias compradoras de 59 paises.

2.155

Durantedosdias, Bogotavuelve

aser el escenario del encuentro
comercial mas grande e importante
de ProColombia, creado para impul-
sar el tejido empresarial exportador
nacional y paraque mascompradores
internacionalesdescubran lasventajas
de hacer negocios en el pais.

El encuentro,quetienelugar este 19
y 20 defebrero, tienelaconfirmacién
de mas de 4.400 empresarios, tanto
compradores internacionales como
productorescolombianos, quedurante
esosdias podran tener 19.800 citas.
“Son 1.285 compradores de 1.073

empresas, de las cuales el 55% parti-
cipa por primera vez. Son 59 paises,

EMPRESAS COLOMBIANAS
BUSCARAN CONCRETAR
NEGOCIOS CON LOS
COMPRADORES EXTRANJEROS.

PROCOLOMBIA.CO

lo que resume en buena medida el
mensaje que queremos dar, y es que
hay oportunidades de crecimiento a
travésdelasexportacionesporquehay
personasen el mundo interesadasen
comprar loquenuestraindustriayaesta
produciendo”, afirmé Maria Claudia
Lacouture, presidentade ProColombia.

El llamado de la organizacién a
traspasar fronteras fue aceptado por
3.197 empresarios colombianos de
2.155 empresasde 22 departamentos,
desde el Magdalena (norte) hasta
Putumayo (sur del pais).

Estostienen laoportunidad deofer-
tar susproductosanteclientescomo
El Cortelnglésde Espana, quebusca
proveedores para el equipamiento
mobiliario del sector hotelero; tam-
bién Cintas Corporation, el principal
distribuidor deuniformesen Estados
Unidosparacrucerosy hospitales; asi
comolaterceraempresaen el top 10de
lasmasgrandescompaniaspor ventas
del sector minoristalatinoamericano,

ESPECIAL MACRORRUEDA 55

lamexicanaOrganizaciéon Soriana. De
las 1.073 empresas internacionales
queacuden aestacitamundial lasde
Estados Unidos, con 284, y México,
con 98, son las que tendran mas re-
presentaciéon duranteesteencuentro.

También se contaracon lapresen-
ciadedelegacionesdeRusia, Francia,
Japoén, Alemaniay Australia, entre
otras potencias interesadas en los
bienes y servicios que se producen
en Colombia.

DELEGACIONES
DE BIELORRUSIA,
GRANADA, HUNGRIA
Y MONGOLIA,
QUE ESTARAN
EN EL EVENTO,
NUNCA HABIAN
PARTICIPADO
EN UNA
MACRORRUEDA.

COMPRADORES
DE 14 PAISES
EUROPEOS ESTARAN
PRESENTES EN LA
MACRORRUEDA 55.

97

COMPRADORES
ASISTEN POR
PRIMERA VEZ A UNA
MACRORRUEDA.

EXPORTADORES COMPRADORES

AGROINDUSTRIA

MANUFACTURAS
E INSUMOS

PRENDAS
DE VESTIR

SECTOR

SERVICIOS

574
733
596
252

359
318
291
105

1.073

2.155
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MAS

1.628 EMPRESAS ASISTENTES
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503 EMPRESAS PARTICIPAN POR PRIMERA VEZ

CUNDINAMARCA 608 CUNDINAMARCA 192
ANTIOQUIA 365 ANTIOQUIA 125
VALLE DEL CAUCA 162 VALLE DEL CAUCA 48
SANTANDER 109 SANTANDER 25
ATLANTICO 85 ATLANTICO 22
CALDAS 56 BOLIVAR 12
NORTE DE SANTANDER 46 CALDAS P
RISARALDA &2 NORTE DE SANTANDER 10
BOLIVAR 28 UG a
. 5 s :
NARRG o MAGDALENA 7
HUILA = RISARALDA 7
CAUCA 14 LOLIYA 5
TOLIMA 10 QUNDIO 9
BOYACA 8 HUILA 4
CORDOBA 7 SUCRE 4
SUCRE B BOYACA 3
CESAR 4 CORDOBA 3
META 3 CESAR 2
PUTUMAYO 1 META 1

FRONTERAS

Ano tras afno, aumentan las empresas colombianas

de diferentes departamentos que han llevado sus
productos al exterior. A la Macrorrueda 55 llegaran 503
nuevas companias nacionales en busca de negocios.

las 1.070 firmasinternacionales. La
mayor presencia regional en las ma-
crorruedas de negocios responde al

trabajo quelaorganizacion adelanta
con el proposito de encontrar nueva
oferta exportable en diversos depar-
tamentosy querespondan al interés
delos compradores.

ProColombia cuenta con ocho

oficinas regionales y 26 Centros de
Informacion através de los cuales

Alolargoyancho del paisexisten
empresas cuyos productoslogra-

ron llegar amercadosinternacionales,
por su calidad y diferenciacién, y las
actividades de ProColombiahan sido
plataformaparaimpulsar nuevosne-
gociosdelasregioneshaciael mundo.
Es asi como en los 18 aflosde ma-
crorruedas, seincremento el niUmero
deempresas queparticipan en losdi-
ferentesencuentroscon compradores

.
A

CORDOBA

ANTIOQUIA

TOLIMA

&

extranjeros y laMacrorrueda 55 no

es laexcepcion.

Paraeste2015, estaran presentes
1.628 empresasdelascualesel 30,8%,
esdecir 503, acuden por primeravez
aun evento deestanaturaleza.

Cauca, Narifio, Putumayo, Boyaca,

ofrece servicios, programas activida-
desqueen 2014 llegaron al 100%del
territorio nacional

Laevoluciéon quehatenido laparti-
cipacién decompariiasnacionalesen
actividades como las macrorruedas,
reflejael interésquedespiertael pais

VALLE DEL

SANTANDER

BOYACA

Cérdoba y Sucre son algunos de los
departamentosqueesteano estaran
presentescon susempresariosbuscan-
do ampliar susfronteraseconémicas
através de las citas de negocios que
tendran con las representaciones de

como proveedor debienesy servicios:
mientrasen 1997, al primero deestos
encuentros solo asistieron empresa-
riosde Estados Unidos, en laversion
de 2015 participan compradores de
57 mercados.

PLANO DE DISTRIBUCION MACRORRUEDA 55: CORFERIAS, PABELLONES 11 A 23

TARIMA
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46 EMPRESAS EXTRANJERAS'
PRESENTES EN LA
MACRORRUEDA VIRTUAL

Representantes de 16 paises hablaran con empresarios colombianos
a través de citas por internet en busca de llegar a acuerdos comerciales.

A TRAVES DE LA
TECNOLOGIA CONOCIDA
COMO TELEPRESENCIA,
EMPRESARIOS
INTERNACIONALES
HABLAN DE NEGOCIOS
CON PROVEEDORES
COLOMBIANOS SIN
DESPLAZARSE DE SUS
PAISES DE ORIGEN.

PROCOLOMBIA.CO

En el marco de la Macro-

rrueda 55, promovidapor
ProColombia, losnegociostam-
bién sehacen por internet. Bajo
estadinamica, losempresarios
colombianos aprovecharan la
tecnologia paradar aconocer
sus productosy avanzar en el
camino hacialainternaciona-
lizacion.

En esta oportunidad, com-
pradores de Canadd, Estados
Unidos, México, Puerto Rico,
Per(, Republica Dominicana,
Espana, Brasil, Portugal y Holan-
daparticiparan del encuentroa
travésdelatecnologiaconocida
como telepresencia, queofrece
mayor seguridady permitetener
unamejor interaccion durante
la conversacion.

Promotoras de productos
hispanos, propietarios de su-
permercados, importadores
de cristaleriay distribuidoras
de alimentos son algunos de
losperfilesdelas 46 empresas
que desde sus paises, y con el

acompanamiento deasesoresde
las oficinas comerciales inter-
nacionales, se conectaran para
conocer laofertade Colombia.

Previamente, en sus luga-
resdeorigen, loscompradores
recibieron asesoria sobreladi-
namicadeparticipacion y sobre
lasventajasquetiene Colombia
como destino de negocios, ya
sea como proveedor o como
receptor de capital extranjero.

A través de esta modalidad,
en laMacrorrueda 50 (febrero
de2014), serealizaron 85 citas
entrecompradoresinternaciona-
lesy exportadores colombianos
que dejaron expectativas por
US$600.000.

En el recinto ferial seadecua-
ran 10 computadores, con los
que se esperan realizar hasta
nueve citas por equipo.

Aligual queunaconversacion
presencial, las negociaciones
virtualestambién requieren de
unassencillasnormasparatener
en cuenta.

DURANTE LA CITA VIRTUAL...

Le recomendamos llegar 15 minutos
=antesdesu citavirtual, esto lepermitira
familiarizarse con el ambientey ejecucion dela
Macrorrueda. Al igual queunacitapresencial,
el cumplimiento es fundamental.

Lleve muestras fisicas de sus productos.

«Unafotografia no genera el mismo im-

pacto y se pueden perder detalles delo que
quiere promocionar.

Verifiquesi su citadenegociosvirtual es

= con un comprador de hablainglesao de

otro idioma. S usted no es bilinglie acuda a
un traductor, esto le evitara malentendidos.

Asegurese de conocer la ubicacion de la
«Macrorrueda virtual dentro del recinto
ferial.

5 Optimice los 45 minutos de cada cita.
= Sugerimos priorizar cudles son sus pro-
ductos para ofrecerle al comprador.

N

Cercidrese de pedir losdatos de
= contacto de su potencial cliente
paraun posterior seguimiento.

7 Importante tener un sitio web,
«brochure digital y/o fichas téc-
nicas paraqueinvite al comprador a
conocer mas detalles sobre sus pro-
ductosy su empresa.

8 Use un tono de voz moderado.
= Tengaen cuentaqueasu alrede-
dor hay personas que también cum-
plen citas de negocios.

9 Identifiqueaquédistanciadebe
= mostrar su productoen lacamara
web para que el comprador pueda
observarlo completamente.

1 O Noolvidequesiemprehabraun
«funcionario de ProColombia
paraprestarle asesoria.
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RUEDA DE NEGOCIOS DE
INVERSION EN COLOMBIA

Por segundo ario consecutivo, inversionistas extranjeros sostendran encuentros de negocios
con representantes de APRI, zonas francas, compafhias y emprendedores colombianos.

ESPECIAL MACRORRUEDA 55

ParaleloalaM acrorrueda55, Bogo-
tarecibea33fondosdeinversion
y 39 empresasextranjerasde21 paises
queparticipan en lasactividadesdepro-
mocion organizadaspor ProColombia,
encuentrosqueseorientaran aexponer
alos empresarios internacionales las
diversas oportunidades que ofrece
Colombia como destino de Inversién
ExtranjeraDirecta (IED).
Enlaagenda(queseinicio el 18 de
febrero con el foro Tendenciasy Opor-
tunidadesdeInversion en Colombia),
los72inversionistasdelossectoresde
agroindustria, manufacturasy servi-
cios, tienen previstascitasunoauno
en laruedadenegocios (19 defebrero)
con representantes de 44 entidades
como Agenciasde Promocién Regional

1

INVERSIONISTAS )
EXTRANJEROS SOSTENDRAN
ENCUENTROS CON )
AGENCIAS DE PROMOCION
REGIONAL, ZONAS FRANCAS Y
EMPRESAS EMPRENDEDORAS
COLOMBIANAS.

EMPRESAS 1

INSTALADAS COMO
BAYER (ALEMANIA),
FURUKAWA (JAPON)
Y HERO MOTORCORP
(INDIA) EXPONEN
A LOSASISTENTES
SU EXPERIENCIA
DE INVERSION EN
SECTORES COMO
SOLUCIONES
AGRICOLAS,
PRODUCCION
DE CABLESDE
FIBRA OPTICA'Y
ENSAMBLAJE DE
LI\/IOTOCICLETAS.

N 1"‘ '.—.l

delnversiones (APRI), zonasfrancas,
entes de Gobierno colombiano, asi
como con 84 empresarios nacionales
y emprendedores.

Es importante destacar que en el
encuentrodenegocioshacen presencia
inversionistasde mercados estratégi-
cosparaatraer capital como Alemania,
Estados Unidos, Brasil, Chile, Cana-
da, Republica de Corea, Dinamarca,
Espafa, India, Israel, Francia, Japén
Suiza, M éxico, Costa Rica, Noruega,
RepublicaDominicana, Holanda, Tur-
quia. Deéstos, 19 son instaladosy 20
potencialesinversores.

Larueda de negocios tiene entre
sus objetivos impulsar la Inversién
ExtranjeraDirecta(IED) en proyectos
locales de empresas emprendedoras

{

y desarrolladoras de proyectos. En
servicios, 26 de ellas pertenecen al
sector de desarrollo softwarey Tl
(aplicaciones méviles y videojuegos)
y ocho, al decontenidosdigitales (ani-
macion y centrosde 1+D).

Asisten también 15 companiasdel
sector demanufacturas (cosméticos,
autopartes, sistemamoda, electrodo-
mésticos, autopartes, materialesde
construccién, biotecnologia, agro-
quimicos), seisde agroindustria (ali-
mentos procesados, biocombustibles,
lacteo, palmade aceite y derivados),
cinco companias de infraestructu-
ra (hoteleria, logistica, alimentos
procesados), cuatro de energia (no
renovables, oil and gasy mineros) y
dos de BPO.

33 FONDOS DE 1
INVERSION ASISTEN
A LA RUEDA DE
NEGOCIOS. DE
ELLOS, 23 SON
FONDOS DE CAPITAL
PRIVADO; NUEVE, DE
VENTURE CAPITAL,

Y UN ANGEL
INVERSIONISTA,
PROVENIENTES DE
ARGENTINA, BRASIL,
CANADA, COSTA
RICA, DINAMARCA,
ESPANA, ESTADOS
UNIDOS, MEXICO Y

LPERU.

PROCOLOMBIA.CO
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LA MACRORRUEDA
50 DE 2014 FUE UNO
DE LOS ENCUENTROS
COMERCIALES

MAS GRANDES
ORGANIZADOS

POR PROCOLOMBIA
EN EL PAIS.

MACRORRUEDA 50
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impulsoimportantealasexportacio-
nes no tradicionales colombianas 'y
reiteran el potencial que tienen las
micro, pequefasy medianas empre-
sas, teniendo en cuentaqueel 81%
de las participantes era mipymes”,

1.079 NEGOCIOS

POR 50 MILLONES
DE DOLARES

El valor de negocios cerrados en el encuentro de 2014 es superior a las
exportaciones no mineras que Colombia hizo a Francia en 2014. Compradores
de 35 paises adquirieron productos de las empresas nacionales.

Negociospor alrededor de US$50
millones fue el resultado de la
Macrorrueda 50 que ProColombia
organizo en febrerode2014 y quese
convirtié en unadelas mas grandes
organizadas por la entidad en toda
su historiay creadas con el proposi-
to de promover internacionalmente
la oferta exportable de las regiones
colombianas.
Fueron en total 1.079 negocios
cerrados durante y posterior al en-

1

PROCOLOMBIA
LEACERCA A

UN MUNDO DE
COMPRADORES

=

PROCOLOMBIA.CO

cuentro comercial. Compradores de
34 paises adquirieron productosy
servicios de empresas de 20 depar-
tamentos. M éxico, Estados Unidos,
Canada, Brasil, Japén, Francia, Reino
Unido, Bolivia, Chile, Costa Ricay
paisesdel Triangulo Nortecomo Gua-
temalay El Salvador, son algunosde
losdestinosde exportacion quedejo
lamacrorrueda.

Estados Unidos (US$20,5 millones),
Brasil (US$6,3 millones) y México
(US$3,6 millones) fueron los pai-
ses que mas compraron productos
nacionales. Asi mismo, India, Cuba,
Guadalupe, Santa Lucia, Indonesia
y Dinamarca, queformaron partede
los 17 mercados queparticiparon por
primeravez en actividades de esta
naturaleza, también regresaron asus
sitiosdeorigen con nuevos negocios.

“LaMacrorrueda’50 demostré que
el mundo buscalo quelas empresas
colombianas producen. Los US$50
millones en negocios cerradosson un

LOS

)
US$50

MILLONES QUE DEJARON
LOS NEGOCIOS DE LA
MACRORRUEDA 50 ES
UN MONTO SUPERIOR A
LAS EXPORTACIONES DE
DEPARTAMENTOS COMO
TOLIMA'Y HUILA.

EMPRESARIOS DE

DEPARTAMENTOS

CERRARON NEGOCIOS CON
COMPRADORES DE 34 PAISES
DURANTE EL ENCUENTRO
COMERCIAL DE PROCOLOMBIA
MAS GRANDE DE 2014.

explica Maria Claudia
Lacouture, presidenta
de ProColombia.

Huila fue el departa-
mento con los mayores
negocios reportados
(US$15,4 millones). Le
siguio la ciudad de Bogo-
ta (US$13,5 millones) y
lasregionesdel Atlantico
(5,7 millones) y Antioquia
(US$4,4 millones).

El sector de agroindus-
triafueel queregistrélos
mayores negocios con
US$26,9 millones. En
este, el subsector con mas
negocios fue el acuicola
y pesquero con US$16,2
millones, seguido por
agroindustriacon US$5,7
millonesy aceitesy grasas
con US$3,3 millones.

Por primera vez, la
entidad realiz6 una M a-
crorrueda Virtual en la
que 16 compradores de
Estados Unidos, Costa
Rica, Espafnay Ecuador

YA LE COMPRAMOS A
COLOMBIA. ES UN PAIS
MUY DINAMICO, HAY UNA
INDUSTRIA MUY FUERTE,
Y HEMOS ENCONTRADO
PROVEEDORES MUY
SERIOS, CON PRODUCTOS
DE CALIDAD”.

BAPTISTE LACOSTE, BOUYGUES
BATIMENT INTERNATIONAL.

FRANCIA

COLOMBIA ES UN PAIS
QUE CONOCEMOS
PORQUE TIENE
FABRICANTES DE
CALIDAD QUE ENTIENDEN
LA IMPORTANCIA

DE EXPORTARY

LA EXPANSION
INTERNACIONAL”.
FRANCISCO JOSE CASAUS BERMEJO,

DIRECTOR EJECUTIVO DE
GLOBALIDER. SENEGAL

hablaron de negocios con empresa-
rios de 12 departamentos Las no-
vedades tecnoldgicas permitieron
generar expectativasdenegocios por
US$600.000 en diversos productos
y servicios como snacks, pulpas de
frutas, articulosdedotacion hotelera,
dulces, insumos para la confeccion,
jeans, prendasinfantilesy programas
de software, entre otros.
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 PROTAGONISTAS DE LA MACRORRUEDA 50 "

Empresarios de 20 departamentos que asistieron al encuentro comercial del aino anterior conocieron
nuevos clientes y sus productos se venden actualmente en 34 paises. Presentamos algunas historias.

MANILLAS ANTI ESTRES
QUE YA PROTEGEN
MANOS CHILENAS

Esta empresa joven, con cuatro anos en el
mercado, Ballpad participé en laM acrorrueda
50y cerr6 negocios con empresarios chilenos.
Estafirmacolombianaproduce manillasde
apoyo que ayudan areducir el estrés de con-
tactoy lafatigamuscular generadapor lamala
posturadelasmanosal utilizar computadores.
“ProColombia me ha ayudado aidentificar
losmercadosy aconocer personasinteresadas
en el producto. Graciasaesto logramosgenerar
los contactos para exportar a Chile”, sefalé
undrés Besedichek, gerente de Ballpad.

: I'I (}' ; LLLEs ’. " . {‘\kyﬁ
TONELADAS DE TILAPIA
HACIA ESTADOS UNIDOS

En 2014, Proceal SA.vendi6 1.050 toneladas
detilapianilética(cominmenteconocidacomo
mojarra) asu distribuidor en LaFlorida, EE.UU.,
queestuvo presenteen laMacrorrueda 50.

Segln explicaJaimeM acias, gerentegeneral,
con la ayuda de ProColombia perdieron “el
miedo aincursionar en el exterior y afortale-
cernosen laproduccion paraser competitivos
anivel internacional”.

Esta empresa, con 30 afos en el mercado
acuicola, cultiva este pez en la represa de Be-
tania, en el departamento del Huila. Ha sido
uno de los negocios mas importantes de la
uasadaMacrorrueda.

—

LOS PALIQUESOS,
QUE DELEITAN A LOS
ESTADOUNIDENSES

Nancy Hernandez, gerentedelaempresavalle-
caucanaDeli Ricura, atribuyealaconstanciael
hecho dequeuno desusproductosestrella, el
paligueso, estédeleitando alosconsumidores
delLaFlorida, en Estados Unidos.

Estapymecerré negocio en laMacrorrueda
50 y ademasreanudé contactosrealizadosen
otrosencuentrosdeestetipo, organizados por
ProColombia. Hastael momento, sus produc-
toshan Ilegado aMiamiy Nueva York, perole
estan apuntando aingresar anuevos mercados
como Canada, Centro Américay Chile.

Para Hernandez, participar de manera
constante en seminarios de oportunidades
comercialesy ruedasdenegocios, entreotros,

I hasido fundamental en suinternacionalizacion.

CEPILLOS QUE SE
EXPORTAN A GUATEMALA

Cepimax, empresaantioquefiacon 18 afiosde
experienciaen lafabricacion dediferentestipos
decepillos, estuvo presenteen laMacrorrueda
50 donde concret6 negocios con representan-
tesde Guatemala, adondevenden productos
parala higiene bucal y la salud ginecolégica
delamujer
ParaJosé Albeiro Alzate, director comercial

de Cepimax, el apoyo que le habrindado Pro-
Colombiaparaexpandir sumercado al exterior
hasido fundamental.

“Nosconectan con compradoresdediferen-
tes paises para exponer nuestras propuestas
comerciales, ademas nos prestan el apoyo
permanentedesusfuncionariosespecializados,
quienesnosorientan y lehacen seguimiento

I anuestralabor”, indico.

“ = 1
MOCHILAS WAYUU

EN ESTADOS UNIDOS
Y AHORA EN ARUBA

Desde hace 3 anos esta empresa de Bucara-
mangaproducediversos modelosdemochilas
y pulseras Wayuu con laideadedar aconocer
las raices colombianas al mundo. Cerraron
negocio con Estados Unidosy Aruba en la
Macrorrueda’50. Ademas, han participado en
Intermoda2014 en México y Accesories e
Show en Nueva York.

“La Macrorrueda 50 significo para Santifi-
cadaW unaplataformaanivel internacional
importante, tuvimos multiples contactos con
empresarios de todo el mundo y logramos
cerrar negocios”, sostuvo Viviana Alvarez,

I gerentedelacompania.

MATERIALES DE
CONSTRUCCION PARA
REPUBLICA DOMINICANA

Placas de madera, en cemento, cintas de se-
guridad, tapas de inspeccién y masillas son
algunos de los productos hechos por Skinco
Colombit, empresade M anizales con 45 afos
de experienciaen el mercado nacional.

Graciasasu participacion en laM acrorrueda
50, llegaron acerrar negocio con empresarios
de Republica Dominicana que continuaran
comprando materiales para2015.

“Asistir alas Macrorruedasy eventosinter-
nacionalesqueorganizao apoyaProColombia
ha sido fundamental. Nos ayuda a entender
mejor loscambiosdel mercado internacional”,
comenté Nicolas Jaramillo, gerente de expor-
taciones de Skinco.

La calidad de sus productos la certifican
mercados como Brasil, Pert, Panama, Barba-

I dosy Jamaica, haciadondetambién exportan.

PROCOLOMBIA.CO
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[ EXPORTACIONES TURISMO INVERSION MARCA PAIS

LA ESTRATEGIA DE
NEGOCIACION ES DIFERENTE
PARA CADA COMPRADOR
CON POTENCIAL.
IDENTIFIQUE PREVIAMENTE
LOS INTERESES Y EL PERFIL
DE SU NEGOCIADOR.

APROVECHE AL MAXIMO"
.SUS CITAS DE NEGOCIOS

Organizacion, cumplimiento y paciencia son algunas de las recomendaciones
que se deben tener antes, durante y después de una macrorrueda de negocios.

PROCOLOMBIA.CO

) Unarueda de negocios es una de las mas

grandesoportunidadesquetieneun empre-
sario parahacer contactos comerciales, exponer
su producto o servicio, y establecer acuerdos
comerciales con los que sus ingresos se aumen-
taran y su competitividad en el mercado tendra
unanotable expansion. ProColombialebrinda
algunos consejos para que sus citas de negocios
sean masefectivasy provechosasparasu empresa.
Recuerdequelainternacionalizacion esparatodos.
Acepteel reto dellegar mas lgjos.

CONOZCA A
CADA CLIENTE

Loideal esquetengaun conocimiento previo
de cada uno de los potenciales compradores
con quienestiene citas previstas. Esto le per-
mitira dar larespuesta concretay efectiva a
lo que le pida su contraparte. Se estima que
cada cita puede desarrollarse en 40 minutos,
aproximadamente. Teniendo en cuenta este
lapso, organice muy bien su agendaparaque
no tengatropiezos durantelanegociacion.

PREPARE SU
EXPOSICION

Tengaclaroslosmensajesquequieretransmitir
durantelos primeros minutos del encuentro,
que son los mas importantes. Organice el
material con el que apoyara su exposicion:

tarjetas, muestras comerciales, pagina web
actualizaday listade preciosen dolares. S su
empresaofrece masde un producto, definaa
cudl dar prioridad.

Destaque qué hay detréas de su oferta:
al consumidor de hoy le interesa conocer
si su produccién beneficia a comunidades
especiales, tiene procesos amigables con el
medioambiente, cuentacon certificaciones
o tiene alglin compromiso social.

HAGA SEGUIMIENTO

Cada comprador le brindainformacién valio-
sa sobre tendencias de mercado, normas de
acceso, etiquetado y empaque. Tomenotade
cada unade las recomendaciones que el em-
presario extranjero haga sobre su producto o

servicioy pongalasen practica. Llevetambién

un cuidadoso registro de los contactos que
establece en la macrorrueda con el objetivo

deno perder ningunainformacion defuturos
clientespotenciales.

ANALICE LA CULTURA
DE NEGOCIOS

Tengaen cuentalanacionalidad del comprador,
para conocer su culturade negocios. Lo més
recomendable es evitar dialogos sobretemas
sociales, religiosos o politicos. No olvide las
normas universalesde negociacion: unaexce-
lente presentacion, saludar adecuadamente.

ESPECIAL MACRORRUEDA 55

No eslo mismo negociar con un empresario
occidental que con uno oriental o asiatico.

SU PALABRA
VALE

Si se comprometio con su empresario, cim-
plale. El envio atiempo deunainformacion,
unanuevacotizacion, muestras comerciales
0 especificaciones técnicas del producto
mantendrael interésdelacontraparte. Haga
seguimiento y verifique que el comprador
recibi6 lo acordado. Con esto demostrara
seriedad einterés en lanegociacion.

TODO A
LA MEDIDA

No prometa mas de lo que puede dar. Re-
cuerde que un “no” como respuesta es valido
en lanegociacién y le ahorrard molestias e
inconvenientes con su clientey con su em-
presa. Medir sus capacidades de produccion

(tiempos, consecucion de materias primas,
canalesdedistribucion) esunacondicion que
debe analizar afondo antes de comprometer-
se con una entrega. Ademas, debe fijarse en

las condiciones técnicas y cumplimientos de
ciertos requisitos que los paises exigen para
determinados productos.

CALMA'Y
CUMPLIMIENTO

Las negociaciones suelen ser demoradas: se-
manas, mesesoincluso afos. Peseaello, no se
impaciente. Esfundamental no desviarse del

objetivo deponer su producto en losmercados
internacionales. En esteproceso lefavorecera
cumplir con el cronogramatrazado, con plazos

y despachos acordados.



