Fichas de Comercio Exterior

¢COMO PREPARAR LAS MISIONES
COMERCIALES?

ACCIONES DE PROMOCION: MISIONES COMERCIALES

Queé es?

Las misiones comerciales son viajes personales de representantes de
empresas con el fin de contactar directamente con otras ubicadas en el
pais destino (misiones directas), o bien viajes de estas empresas,
potenciales clientes, al entorno geografico de la nuestra (misiones
inversas).

Los contactos pueden tener distintos objetivos: desde la negociacidn
comercial directa, hasta la proposicion de colaboracion de indole diver-
sa, sea asociativa, comercial, tecnoldgica, etc.

En todo caso, son una herramienta de promocidn que permite,
ademas, en el caso de las misiones directas, conocer de primera mano
el entorno del pais donde se desea hacer negocios.

Como se lleva a cabo?

Para preparar una agenda de contactos en un pais destino, la empresa
tiene dos opciones: autogestionarse dicha agenda de contactos, llamando
y citdndose con las empresas interesantes, o dejarse ayudar por los Orga-
nismos de Promocion (como ASTUREX), que preparan varios viajes comer-
ciales al ano, a distintos destinos, y suelen incluir entre sus servicios, pagan-
do un precio asequible, la confeccidn de una agenda de contactos.

En ambos casos, el proceso es basicamente:

Un proyecto comunicativo, secuencial,

Donde uno se da a conocer,

Proporciona informacidén sobre lo que se propone y

Trata de “vender” las bondades de mantener un encuentro que puede
beneficiar a ambas partes.
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Consejos practicos para la pyme

No hay mejor manera de contactar con otra empresa que hacerlo direc-
tamente: es la mejor muestra de interés real que puede hacerse. Los
intermediarios de agendas, a veces, manejan mensajes mas generalis-
tas a los que nosotros queremos transmitir.

Con independencia de cdémo haya gestionado su agenda de contactos,
analice con profundidad a quién va a ver, a qué se dedica, qué instala-
ciones tiene, cdmo se relaciona con su negocio, etc. Y proporcione la
misma informacién a su futuro contacto. Aquella informaciéon que
pueda compartirse antes de la reunidn, procure compartirla. Ese tiempo
que tienen ganado.

En su misiéon comercial o viaje de trabajo, va a mantener varias reunio-
nes con varias empresas en varios dias consecutivos. Serdn jornadas
gue provocardn cansancio y puede perder alguna informacién valiosa
con el transcurrir de los dias. Elabore una “ficha de contactos” donde
anotar, en cada reunidon y justo después de terminarlas, las conclusio-
nes, valoraciones y compromisos adquiridos en cada una de ellas.

Realice los viajes comerciales para conocer, aprender y analizar el pais
destino, su mercado potencial en él, la cultura de negocios, las oportu-
nidades que se presentan, etc., aparte de para profundizar comercial-
mente. Trate de conocer y asimilar toda la informacién posible sobre
su mercado potencial en el pais. Las oportunidades de estar alli donde
pretende comercializar no son tantas, ya que los viajes exigen tiempo y
dinero, dos bienes escasos en las pymes.

Hay que realizar un esfuerzo de comprensién cultural del pais al que se
viaja. En algunos casos, las empresas esperan que vayamos rapida y
directamente al grano, al asunto que queramos tratar; en otros, esperan
un ambiente célido, pausado, relacional; y asi, en cada pais o zona geo-
grafica, una expectativa distinta. Aprendamos las claves culturales de
los negocios antes de realizar los contactos comerciales.

Links de interés: si viajas al extranjero del Ministerio de Asuntos Exte-
riores; informacion sobre paises del Ministerio de Industria y Comercio;
la preparacion de visitas de informacién y comerciales de la Diputa-
cion de Granada.

ASTUREX, a través de su red exterior SEREDEX, puede ayudarle a confeccionar sus agendas de contactos en misiones

comerciales, sean agrupadas o individuales. Igualmente, el Programa DECOIN, puede ser de utilidad a la hora de
preparar un viaje comercial. Para mas informacion sobre estos servicios y programas, contacte con infofdasturex.org




