
  [image: cover.jpg]


  [image: 224159.jpg]


  
     


     


     


     


     


     


    © Juan Carlos Olalla


    © Letras de Autor


    Teléfono: 91 151 16 14


    info@letrasdeautor.com


    www.letrasdeautor.com


     


    Maquetación y diseño: Georgia Delena


     


    Primera edición: Enero 2015


     


    ISBN: 978-84-16362-26-4


    P.V.P.: 9 €


     


    La reproducción total o parcial de este libro no autorizada vulnera derechos reservados. Cualquier utilización debe ser preferentemente concertada.

  


  
     


     


     


     


     


    “Los mares están llenos de peces, solo tienes que aprender a pescarlos.”


    

  


  
     

  


  
    Índice


    PRÓLOGO


    Capítulo 1. ARMARSE PARA LA GUERRA


    La página web y las cuentas de correo asociadas


    La cuenta de Skype, gestión y optimización de uso.


    El pdf. de presentación: Modalidades adecuadas a tus objetivos comerciles.


    Análisis de tu producto en función del transporte: paletización y containerización.


    Los transitarios marítimos.


    Capítulo 2. ENTRAR EN COMBATE


    Selección de países a los que dirigir nuestros esfuerzos comerciales.


    Como buscar y encontrar a nuestros clientes potenciales con nombres y apellidos.


    Cómo contactar con tus clientes potenciales y cómo relacionarte con ellos.


    Seguimiento y control de las gestiones comerciales.


    Capítulo 3. GESTIONAR LA VICTORIA


    Modalidades de venta en el comercio exterior.


    Formas de pago en el comercio internacional.


    La factura proforma.


    ANEXO. PLAN ESPECÍFICO DE ACTUACIÓN PARA EMPRENDEDORES


    Plan de actuación.


    Tu cobertura necesaria: comercial y legal.


    ¡Totalmente prohibido!


    Cómo elegir productos rentables.


    Sectores recomendados.


    Conclusiones finales.

  


  
     


     


     


     


    PRÓLOGO


     


     


     


     


    Podemos considerar sin ninguna duda que para un pequeño empresario en los tiempos actuales, el hecho de tratar de exportar es como una guerra permanente contra multitud de pequeños y grandes enemigos ,agazapados en todos los rincones del planeta.


     


    No solo debemos luchar contra todo tipo de competidores que fabrican o producen productos parecidos o similares a los nuestros en cualquier pequeño y lejano rincón del mundo, sino que también deberemos enfrentarnos a desafíos externos de los cuales no tenemos ninguna culpa, pero que pueden incidir de manera vital en el éxito o fracaso de nuestras gestiones: desde las fluctuaciones de nuestra moneda en el mercado de divisas, pasando por las turbulencias en las cotizaciones del petróleo y las materias primas, hasta las tensiones geopolíticas en lugares sensibles del mundo, legislaciones restrictivas, barreras arancelarias, y lo que es peor ,no arancelarias, basadas en argumentos estrambóticos, fruto de represalias entre países por cuestiones políticas, que convierten al comercio internacional en el rehén inocente de todo tipo de políticos caprichosos y cortoplacistas.


    Y por si todo lo anterior no fuera suficiente, deberemos prepararnos además para afrontar la indiferencia y el abandono por parte de los Gobiernos. Nunca deberemos esperar ningún tipo de apoyo real de Embajadas ni Organismos, públicos o privados. Éstas burocracias están únicamente al servicio de las élites, de las grandes empresas, aunque paradójicamente sean las únicas que cuentan con todos los medios necesarios para no necesitar la ayuda de nadie.


     


    Es por todos estos factores y por otros muchos que se escapan al propósito de este libro, por lo te quiero transmitir desde el principio, que la exportación para un pequeño empresario es un estado de guerra permanente, en el que toda tu plantilla debe comportarse como un ejército.


     


    Por eso he dividido el índice en tres grandes apartados con símiles de tinte bélico: Armarse para la guerra, Entrar en combate y Gestionar la victoria.


     

  


  
     


     


     


     


    Capítulo 1. ARMARSE PARA LA GUERRA


     


     


     


     


    La página web y las cuentas de correo asociadas


     


     


    Nos encontramos ante lo que se puede considerar el complemento más importante de nuestra preparación, para el inicio de nuestras operaciones en el comercio internacional.


     


    Nuestra página web es nuestra verdadera tarjeta de visita, nuestra carta de presentación.


     


    En las empresas centradas en el comercio domestico, es habitual observar páginas web que podemos calificar como “de compromiso”, muchas veces realizadas por aficionados o incluso por empleados voluntaristas con mínimos conocimientos informáticos ,bajo la excusa de que “hay que tener una web” porque todo el mundo la tiene”


     


    No sirven generalmente para nada, pues nuestros clientes ya nos conocen y se relacionan con nosotros por los cauces habituales, no recurriendo jamás a nuestra web ya que generalmente no suele actualizarse y resulta normalmente de dudosa utilidad y de diseño obsoleto.


     


    Si queremos abrirnos a mercados exteriores y por tanto, comenzar a establecer algún tipo de relaciones con empresarios de otros países que no nos conozcan de nada, nuestra página web será para ellos la radiografía de nuestra empresa.


     


    Será el primer elemento que les permitirá tener una aproximación a quiénes somos y a lo que hacemos.


     


    Por ello lo primero que tenemos que hacer es cambiar nuestro “chip” interno y dejar de considerar nuestra web como un capricho inútil, para pasar a considerarla como el pilar fundamental de nuestra estrategia.


     


    Por supuesto que deberá ser siempre realizada y desarrollada por un equipo profesional, no pueden servirnos ni las chapuzas de nuestra secretaria “la manitas”, ni un apaño de nuestro hijo “que es un fiera con los ordenadores”.


     


    Una página web profesional debe contener todos los aspectos que queremos dar a conocer sobre nosotros, sobre nuestra empresa y sobre nuestros productos.


     


    En ella no debemos engañar sobre lo que somos ni sobre lo que hacemos, porque las mentiras en este caso tienen las patas muy cortas, ahora bien, nadie nos impide jugarnos nuestras cartas con inteligencia, potenciando nuestras virtudes y minimizando(no escondiendo) nuestras debilidades.


     


    Por ejemplo, si nuestras instalaciones no son muy grandes, podemos referirnos a ellas como: “contamos con unas instalaciones adecuadas y optimizadas para facilitar nuestro proceso productivo.” o “contamos con los medios tecnológicos y el equipamiento necesario para garantizar una calidad del máximo nivel”, etc.


     


    Sin embargo en caso de disponer de naves o instalaciones de una cierta importancia, lo adecuado es que aprovechemos esta fortaleza para acompañarla con una serie de fotos profesionales que amplifiquen nuestro potencial. Y cuando digo fotos profesionales, me refiero a fotos tomadas desde ángulos que agiganten los espacios, que amplifiquen los volúmenes, que tapen las posibles grietas o goteras.


     


    Esto lo saben muy bien los fotógrafos profesionales.


     


    En caso de paredes desconchadas o sucias, no es un engaño recurrir a un poco de Photoshop, para actualizar su aspecto .Al fin y al cabo algún día estuvieron recién pintadas.


     


    Una página web seria ,debe contener como mínimo la siguiente información.


     


     


    Quiénes somos:


    Breve descripción de la empresa, antigüedad, orígenes, nuestras motivaciones, nuestra especialidad o especialidades, nuestras referencias en el mercado, etc.


    En este capítulo debemos vendernos a nosotros mismos y generar credibilidad.


     


    Nuestros productos:


    En este apartado debemos recoger nuestro catálogo de productos de forma detallada. Si es un catálogo demasiado amplio, lo podemos dividir en líneas de productos con criterios técnicos o comerciales. Cualquier empresario conoce perfectamente como clasificar sus productos en relación con su mercado.


     


    Deben contener una información lo más precisa posible en cuanto a sus características técnicas, medidas y pesos, condiciones de uso, virtudes de su aplicación o utilización, ventajas comparativas respecto a su competencia, etc.


     


    Y siempre deben ir acompañados de fotos claras, explicativas y si es preciso complementar con fotos de pequeños detalles particulares.


     


    Instalaciones:


    En este capítulo aportaremos fotos, como decíamos al principio , sólo en el caso de que nuestras instalaciones y /o maquinaria, tengan unas dimensiones o categoría que nos permitan realzar nuestra oferta. En caso contrario nos limitaremos a utilizar una serie de descripciones o eufemismos que nos permitan cumplir satisfactoriamente con el expediente.


     


    Datos de contacto:


    Datos precisos de nuestra dirección y teléfonos con prefijo para llamadas internacionales. Correo electrónico para consultas y formulario de consulta por mail autorrellenable por los interesados.


    Es importante que se revisen diariamente las cuentas de correo para dar imagen de dinamismo. Sería impresentable que una consulta recibida en el correo info@ tardara quince días en ser respondida.
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