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ANTES DE NEGOCIAR

Evalué el Mercado

* Mercados potenciales

« Condiciones de acceso

* Principales proveedores
« Términos de negociacion
 Habitos de consumo
 Canales de distribucion

* Precios de venta




¢COMO ES EL COLOMBIANQO?

 Costumbres
* Tradiciones
* Religion

 Paradigmas
* Negociacion




NEGOCIACION INTERNACIONAL

* ldioma

 Diferencia horaria
 Canales de comunicacion
 Poder de negociacion
 Aspectos culturales




PARTICIPACION DE MERCADO
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ASPECTOS DE NEGOCIACION PARA

ASIAY MEDIO ORIENTE

Saludo: (Apellido) San / Mr-Mrs (Apellido)
Conversacion previa: Si

Agenda de negociacion: Si/ No
Interrupciones: No

Estilo de negociacion: Indirecto

Saludo: Sayed - Sayeda (Nombre)
Conversacion previa: Si

Agenda de negociacion: Si
Interrupciones: Si

Estilo de negociacion: Indirecto

*En los paises de Medio oriente esta mal

*Los japoneses valoran su honor en todos los visto utilizar la mano |zo,U|erda el gesto de

I aprobamon de levantar ulgar es ofensivo
aspectos de sus vidas y para ellos quedar ma Y las mujeres tienen un trato diferente al de
en un Compromlso es como cometer Harakiri. os hombres. Es de mala educacion rechazar
“ILose face”. al anfitrion aun cuando sea de una manera

educada.
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Fuente: CT Business Travel



TENDENCIAS INTERNACIONALES

ASIAY MEDIO ORIENTE
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Japon Corea del Sur EAU Kuwait Indonesia
Pollo Pulpa de Fruta Joyeria Confecciones Vita:ninasty
: . complementos
Galletas dulces ~ Ropa Interior Maquinaria y alirrplenticios
Calzado equipo eléctrico
Manufacturas de
Cuero
Vestidos de

Bano

Fuente: PROCOLOMBIA,2015



ASPECTOS DE NEGOCIACION PARA

EUROPA

Saludo: Herr — Fru (Apellido) / Nombre
Conversacion previa: Poco

Agenda de negociacion: Si
Interrupciones: No

Estilo de negociacion: Directo

*El tiempo y vestir elegante en una visita
de negocios es importante. El Irlandés no
tolera que traten de imitar su acento y el
g_es{_to de paz con los dedos no esta bien
visto.

=

Saludo: Gaspodin — Gaspazhah (Apellido)
Conversacion previa: No

Agenda de negociacion: No
Interrupciones: Si

Estilo de negociacion: Indirecto

*Sonreir excesivamente es mal visto ya que
demuestra falta de seriedad en las
negociaciones, el pulgar arriba esta mal visto y
rechazar una invitacion a tomar es de mala

educacion.

Fuente: CT Business Travel



TENDENCIAS INTERNACIONALES

EUROPA
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Letonia RumMania Dinamarca Noruega Suecia
Manufacturas de Quinua Cafés especiales Cosmeéticos Te
Cuero naturales Plasticos y
componentes
petroquimicos
Irlanda Bélgica Rusia
Confecciones Tilapia Leche en polvo Ucrania
Manufacturas en Calzado Vestidos de Calzado
Cuero bano
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Fuente: PROCOLOMBIA,2015



ASPECTOS DE NEGOCIACION PARA

CENTRO Y NORTE AMERICA

Saludo: Mr — Ms/Monsieur — Madame
(Apellido)

Conversacion previa: No
Agenda de negociacion: No
Interrupciones: No

Estilo de negociacion: Indirecto

*Es importante ser puntual, se basan en la
justicia, la tolerancia y el respeto, libertad
de culto, bilingiie, alto nivel de
patriotismo y sentido del humor.

i+l

Saludo: Lic (a) o Doc (a) (Apellido)
Conversacion previa: Si

Agenda de negociacion: No
Interrupciones: Si

Estilo de negociacion: Indirecto

*Es costumbre hablar sobre el pais, sobre el pais con
el que se va a negociar, sobre como los beneficiara a
los dos. Por lo general los grandes negocios se
cierran en comidas de larga duracion. Los mexicanos
tienen dificultades para decir 0|ue no, prefieren
posponer la decision hasta que la contraparte se

abstenga de insistir.

Fuente: CT Business Travel — MBA Educacion Ejecutiva



TENDENCIAS INTERNACIONALES
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Canada

Joyeriay
Bisuteria

Aplicaciones
Moviles
Animacion
Digital y
Videojuegos

CENTRO Y NORTE AMERICA
[ —
)

Costa Rica Mexico
Confiteria Snacks
Software Perfumeria

Ingenieriay Libros Impresos

Construccion y Digitales

Software

Puerto RIco
Snacks

Detergentes
Libros Digitales

Fuente: PROCOLOMBIA,2015



ASPECTOS DE NEGOCIACION PARA

SUR AMERICA

Saludo: Senhor — Senhora (Apellido)
Conversacion previa: Si

Agenda de negociacion: No
Interrupciones: Si

Estilo de negociacion: Directo

*Valoran los intentos de hablar portugués,
evite hablar de politica, religion o gobierno.
Para los Brasileros es importante conocer al
Interlocutor y ver muestras antes de cerrar
negociaciones. Carnaval de Rio.

Saludo: Sr — Sra/lng(a) Dr(a) (Apellido)
Conversacion previa: Si

Agenda de negociacion: Si
Interrupciones: No

Estilo de negociacion: Indirecto

*Les gusta ser escuchados, y sentir que les
estan prestando atencion, son muy organizados
y cumplidos para los negocios. Es importante
3ue los altos ejecutivos se contacten primero y
espués se delegue la responsabilidad. Son

puntuales.

Fuente: CT Business Travel — Camara Industrial Argentina de la Indumentaria



TENDENCIAS INTERNACIONALES

|
@

e
Bolivia
Atun
Enlatados

Aceites y grasas
vegetales y
animales

Autopartes

Materiales de
construccion

SUR AMERICA

Brasil

Aceites y grasas
vegetales y
animales

Materiales de
construccion

Industria grafica
y editorial

Aplicaciones
Moviles

-

Chile

Aceites y grasas
vegetales y
animales

Productos
Quimicos

Maquinariay
Equipo

BPO

'''''''

Uruquay

Productos
farmacéuticos

Autopartes

Infraestructura y
Construccion

Fuente: PROCOLOMBIA,2015



MERCADO DE OPORTUNIDADES

Camerun

Materiales de
construccion

Dotacidn
hotelera

Ingenieriay
Construccidén

Marruecos

Maquinaria
agricola

Autopartes

Materiales de
construccion

Ingenieria y
Construccion

AFRICA

-

Sudafrica
Autopartes

Materiales de
construccion

Ingenieriay
Construccidn

Productos
Quimicos

Nigeria

Maquinaria
agricola

Papel y Carton

Materiales de
construccién

-

Seneqgal

Madquinaria
agricola

Envases y
Empaques
plasticos

Fuente: PROCOLOMBIA,2015



ESTRATEGIAS DE VENTA

* [dentifique canales de distribucion
* |[dentifigue clientes potenciales

* Fije precio y condiciones deseadas
 Evalue posibles escenarios

* Participe en ferias y eventos
relacionados




IFORMESE Y CONSULTE

 Parte integral de estar preparado a exportar radica en el
conocimiento de los procesos y procedimientos que conlleva.

* Informese en todos los aspectos que crea pertinentes y consulte
con expertos, recuerde que no se trata de exportar por exportar.

Direcod e Impoesos y Aduanes Necoraler

llllllllllllllllllllllllllllllll

©J ProcoLoMmBIA




GRACIAS!

INTEGRAL DE SERVICIOS Y COMERCIO S.A.S.
Consultoria en Gestion Organizacional
E-malil: consulta@integralsecom.com

Www.Integralsecom.com
Cel. (+57) 3044506037
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