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1. INDRODUCCIÓN:

Múltiples son los motivos por los que decidimos aventurarnos a realizar un viaje a otro país en el que tenemos intereses comerciales: 

· Conocer de primera mano las necesidades de nuestros clientes. 

· Comprobar si se trata de un mercado idóneo para nuestros productos. 

· Conocer más detalladamente los canales de distribución. 

· Conseguir pedidos o importadores para nuestros productos. 

· Estudiar la competencia, tanto a nivel local como exterior. 

· Conocer el mercado exhaustivamente por si es necesario adaptar nuestros productos para su aceptación. 

· Entrevistarse con potenciales clientes a fin de ampliar y mejorar nuestra presencia en el mercado seleccionado... 

Como respuesta a estas motivaciones y otras que puedan surgir, ha sido elaborada esta Guía que ahora tiene ante usted. Se trata de una herramienta de apoyo y consulta indispensable para que sus Viajes Comerciales, en representación de su empresa, sean exitosos y no deriven en una pesadilla. Con esta intención, esta guía contempla todos aquellos puntos a tener en cuenta desde la planificación del viaje hasta el regreso a la oficina

2. CONSEJOS PREVIOS

· Conocer - Aprender - Analizar 
Estos deben ser nuestras principales motivaciones al emprender un viaje de prospección, incluso por encima de realizar operaciones comerciales. Aproveche el viaje para conocer y asimilar toda la información posible sobre su mercado en el país. La información de primera mano que puede obtener en sus visitas y entrevistas tras un correcto análisis va a posibilitarle la adopción de las medidas oportunas para llevar a cabo con éxito las futuras relaciones comerciales con empresas del país visitado. 

· No tomar decisiones precipitadas 
Cuando, como empresa, decidimos realizar un viaje para conocer un mercado determinado, el objetivo final que perseguimos es la obtención de pedidos o la adjudicación de contratos de agencia con los que introducir nuestros productos en ese mercado. Sin embargo, no conviene apresurarse a la hora de tomar decisiones importantes ya que podemos comprometer la imagen de nuestra empresa en una mala elección. 

· Aproveche su tiempo al máximo 

Tenga en cuenta que, tanto el presupuesto como el tiempo de que dispone para el viaje es limitado, por lo que debe optimizar su tiempo al máximo. Esto se consigue mediante la planificación previa del viaje y de la agenda de visitas. Intente ceñirse todo lo posible a la misma. Evite monopolizar su tiempo con una sóla visita por muy importante que ésta pueda parecer. Muchos importadores, conscientes de que su estancia es corta y su tiempo limitado,van a intentar, sutilmente, que no se entreviste con otros importadores para asegurarse la distribución exclusiva de sus productos en el país. No permita que monopolicen su tiempo con actividades comerciales o sociales que no tenga previstas.

  

· Mantenga siempre una actitud humilde 
La humildad debe ser una actitud básica de cualquier viajero, no sólamente del viajero de negocios. Este punto enlaza, de alguna forma, con nuestro primer consejo, ya que si queremos conocer y aprender sobre un mercado concreto habremos de prestar atención y no desdeñar a personas o situaciones que a simple vista pueden resultar prescindibles. Hay que tener en cuenta que en ciertas culturas tendremos que entrevistarnos con personas que actúan como filtro y que pueden resultar determinantes para posibilitar posteriores negociaciones de interés para nuestra empresa. 

Muestre siempre curiosidad por conocer el país y el mercado en el que se mueve; pero evite mostrarse crítico con aspectos que puedan resultar delicados como los religiosos, políticos, culturales, etc. 

 

3. INFORMACION SOBRE LOS MERCADOS A VISITAR

En un primer momento, antes de partir hacia el destino que hayamos seleccionado, habremos de informarnos suficientemente para conocer aquellos factores que afectan a nuestro producto o, quizás para ampliar nuestros conocimientos sobre el país. Todas estas necesidades informativas básicas nos van a plantear una serie de cuestiones, algunas de las cuales están representadas por las preguntas que siguen a continuación para las que se aportan una serie de soluciones. 

¿Qué información necesito?  

El tipo de información que precisa una empresa para preparar una visita comercial es escueta y concisa. Esta circunstancia nos obliga a localizar y utilizar fuentes de información que permitan obtener de forma rápida datos de calidad. El empresario no puede ni debe dedicar más tiempo del necesario para buscar la información que le permita tomar decisiones a la hora de preparar una visita comercial.

Es por ello muy importante conocer y explotar todas las posibilidades a nuestro alcance a través de dos tipos de fuentes de información on-line:

Información sobre mi sector o producto en el país-mercado a visitar (volumen de importaciones, consumo, obstáculos a la importación, informes-estudios de mercado...) 

Información socio-cultural, económica y comercial sobre el país-mercado a visitar (guías de negocios, guías de víajes, riesgo país, cultura y costumbres...)

Mercado-Producto 

Para que un mercado-país pueda ser de mi interés a la hora de organizar una visita comercial debe cumplir una serie de requisitos: 

1.- Que sea importador suficiente de mi producto o de mi sector y que su volumen de importación esté creciendo. Un buen volumen de importaciones o una tendencia alcista de las importaciones que un país realiza suele suponer oportunidades de negocio.

Le recomendamos la visita de la base de datos estadística TRAINS. El organismo dependiente de Naciones Unidas UNCTAD permite la consulta de estadísticas mundiales sobre importación y exportación a un nivel de profundidad por productos de 6 dígitos HS. La Base de Datos estadísticos TRAINS es una página inicial y sencilla donde se puede obtener estadísticas sobre importaciones de productos en 105 países. 

PC-TAS. CD-ROM de consulta imprescindible para la generación detallada de informes estadísticos de comercio mundial a un nivel de 6 dígitos SITC (de pago). La obtención de este tipo de información es posible por medio del Servicio de Asistencia Técnica del programa CABI (consulte al Departamento de Comercio Exterior de su Cámara de Comercio). Servicio mediante el cual las Cámaras de Comercio buscan y proporcionan la información internacional que la empresa necesita para tomar decisiones sobre mercados exteriores. 

ICEX - Informes estadísticos de mercado 

ICEX ofrece a las empresas y particulares la posibilidad de obtener estadísticas comparativas de exportación e importación de productos a nivel mundial. 

Para cada producto, las estadísticas incluyen valores absolutos, ranking, tasas de crecimiento y cuotas. Los datos provienen de la División de Estadísticas de la ONU y se actualizan periódicamente. 

Con este análisis se pretende ofrecer una descripción de la situación actual de los principales mercados para los diferentes productos, así como identificar mercados potenciales de interés para la exportación española por su tamaño, crecimiento o escasa presencia con respecto a lo que realizan países similares a España. 

La selección del producto se realiza según código (dos, cuatro o seis dígitos del Sistema Armonizado) o según el literal. Se puede optar por dos tipos de informes: 

Informe general : Es un informe gratuito. Se suministra off line y directamente en su cuenta de correo electrónico una vez realizada la selección de su interés. 

Informe detallado : Su precio es de 30€. Una vez aceptado el pago, el envío se realiza de igual forma que para el informe general. 

2.- Que España sea exportador a dicho país y que el volumen de exportación sea creciente. El volumen de exportaciones de su producto que desde España ya se estén realizando a un país es un indicio claro del interés de ese mercado, más aún si el volumen de las exportaciones muestra crecimiento en los últimos años.

ADUANAS. Base de Datos estadística de acceso gratuito prediseñada por el conjunto de las Cámaras de Comercio Españolas a través del Consejo Superior de Cámaras de Comercio. Permite generar tablas estadísticas sobre el conjunto de las exportaciones e importaciones realizadas por las empresas españolas con un nivel de actualización muy alto. 

Base de datos de estadísticas españolas de comercio exterior ESTACOM 

ESTACOM ofrece una visión detallada de las exportaciones e importaciones españolas desde enero de 1.993, que pueden ser consultadas por: 

Países y Áreas de origen / destino 

Provincias y CC.AA. de origen / destino 

Productos o Sectores 

Cantidades en Valor, Peso y Unidades 

Fechas (meses, años) 

Se trata de una herramienta de análisis potente y fundamental para todo aquel interesado en el comercio internacional. Puedes consultarla de forma gratuita, previa inscripción.

3.- Que los informes y estudios del sector en ese mercado-país desvelen posibilidades de acceso al mismo. Las fuentes de consulta on-line más recomendable son las vinculadas a las bases de datos de los organismos de promoción del comercio exterior institucionales:

Services de l'Expansion Economique - DREE Oficinas Comerciales Francesas PEE repartidas por el mundo. Permite acceder a una gran variedad de informes sectoriales con cobertura en casi todos los países del mundo. La mayoría de los informes están recogidos dentro de la web de cada PEE en el apartado "Les marchés" con una clasificación sectorial de los estudios. Los principales tipos de estudios son: "Fyches de Synthese" (breves notas sectoriales, 2-3 páginas, gratuitas). "Notes Sectorielles" (estudios sectoriales, más de 50 páginas, de pago). Ej. Materiales de Construcción en Estados Unidos. 

InfoExport - Market Reports and Contacts in your Sector Departamento de Comercio Internacional y Asuntos Exteriores canadiense. Dispone de una base de datos documental con informes sectoriales de un importante número de países. La base de datos es consultable por sector o país. Los estudios sectoriales agrupados dentro de Infoexport que estén marcados con una hoja de arce roja son de acceso restringido a empresas canadienses mediante registro (para su consulta, ponerse en contacto con el Servicio Cabi de la Cámara de Comercio de su correspondiente demarcación territorial). Ej. Componentes Automóvil Alemania 

Ice Italiano Instituto Italiano de Comercio Exterior: Dispone de estudios país-sector dentro de su fondo documental. Para acudir a los mismos existen dos vías de acceso: * Catálogo por Países * Catálogo por Sectores Para poder descargar los informes es necesario registrarse en el ICE o solicitar los informes al Servicio Cabi de la Cámara de Comercio de su correspondiente demarcación territorial Ej. Zonas Económicas en China 

STAT-USA/Internet * International Marketing Insight Reports: Stat-USA permite acceder a una gran variedad de informes sectoriales con cobertura mundial albergados a su vez en la base de datos del Departamento de Comercio de los EE.UU (Stat-Usa), bajo el apartado Market and Country Research confeccionados por las secciones comerciales de las Embajadas norteamericanas distribuidas por todo el mundo. 

Portal ICEX La correcta aproximación al Portal Icex para buscar información de sectores concretos a nivel mundial se lleva a cabo mediante la personalización del Portal marcando nuestras preferencias sectoriales y de país/es.

Barreras a la Exportación 

Otro factor a tener en cuenta a la hora de que un mercado-país pueda ser de mi interés para organizar una visita comercial es que las barreras comerciales y no comerciales que existen en el mercado-país sean abordables. Para el análisis de las barreras comerciales, pueden utilizarse diversas fuentes genéricas. Recomendamos consultar las siguientes direcciones en las que se pueden localizar no sólo aranceles y restricciones por contingentes, sino además otros elementos que pueden suponer barreras reales a los productos y el intercambio comercial. 

Una página muy útil es la realizada y mantenida por la Comisión Europea MARKET ACCESS DATABASE en sus tres vertientes: 

Market Access Sectoral and Trade Barriers Database : Base de Datos sobre barreras comerciales. Consultable por sectores industriales y países. En esta dirección se muestran los niveles arancelarios para productos agrícolas (fruta, vegetales...). Se encuentra información sobre Australia, Brasil, Bulgaria, Canadá, Chile, China, República Checa, Hungría, Japón, Corea, Estados Unidos y otros. 

Exporters´ Guide to Import Formalities: Base de Datos útil para conocer al detalle todos los documentos que deben acompañar la exportación de cualquier tipo de mercancía o servicio a un número de países incluidos en la Base. 

Applied Tariff Database: Facilita una Base de Datos de las partidas arancelarias por el código HS de distintos países. 

Cooperación Económica Asia Pacífico (APEC): Base de Datos de Aranceles 

Aquí encontrará los aranceles de importación pertenecientes a los países miembros del Consejo de Cooperación Asia-Pacifico, así como información arancelaria general de los países miembros de este acuerdo: Australia, Brunei, Canadá, Chile, China, Corea, Estados Unidos, Federación Rusa, Filipinas, Hong Kong, Indonesia, Japón, México, Nueva Zelanda, Papua Nueva Guinea, Perú, Singapur, Tailandia, Taiwán. 

Otras páginas de gran interés son las elaboradas por el gobierno estadounidense denominadas:

Trade Information Center: Tariff and Tax Information dispone de un excelente directorio de fuentes de información arancelaria de la mayoría de los países del mundo. 

Trade Compliance Center que permite consultar guías especializadas en explicar los obstáculos a la importación por parte de numerosos países del mundo sobre todo tipo de productos y sectores. 

Riesgo País - Indices de Corrupción 

Otro importante aspecto a considerar es el factor riesgo y los índices de corrupción de los diferentes países.

Las siguientes direcciones le ayudarán a conocer los riesgos específicos de la mayoría de los países del mundo: 

Cesce proporciona información sobre sus programas de cobertura a los países que cubre (una buena medida es contemplar la cobertura de riesgo político que el CESCE haya otorgado al país en cuestión. Puede consultar dicho riesgo en la web de Cesce, o bien puede leerlo en el último número de "El Exportador", excelente publicación de ICEX, repleto de información adecuada para el exportador) . Una novedad en su web es Brisk, un boletín electrónico que contiene información específica sobre el riesgo político en diversos países. 

La Compañía Francesa de Crédito Exterior. Es el homólogo francés del CESCE español. Dentro del apartado Classification des Pays se recoge una clasificación de todos los países del mundo dentro de las 7 categorías de primas vigentes dentro de la Direction Moyen. Facilita un enlace de gran interés a la web de Trading-Safely que permite acceder a información gratuita sobre riesgo país de todos los países del mundo bajo dos epígrafes: 

Countries of Opportunity: Permite aproximarse por continentes a una gradación de los niveles de oportunidad a la hora de invertir en los distintos países del mundo. 

Country Trading Experience: Información concreta, país por país, sobre dos temas: Insolvency Trends y Non Payment Indices (Tendencias de insolvencia e Índices de Impagos).

D&B Country Risk Services. Artículos de varios paises sobre riesgo politico y comercial 

El conocimiento previo de determinadas características políticas, sociales y culturales que pueden chocar con nuestras propias pautas de conducta será un factor a considerar a la hora de visitar un país concreto.

Transparency International TI Press Release: Corruption Perceptions Index. Índice de percepciones de la corrupción publicado por la Organización Anti-corrupción mundial posicionando 85 países. Ejemplo 

Fuentes especializadas en información comercial sobre mercado-país 

La búsqueda a partir de las fuentes de información clasificadas en este apartado permite encontrar información amplia, desde la perspectiva del país o el área regional pertinentes, abarcando una temática variada que va desde una visión general del país hasta aspectos concretos del mismo (estadísticas, legislación...).

Conviene diferenciar dos tipos de herramientas de búsqueda información:

1.- Fichas País: la información contenida en estas fuentes de información se centra en información sintética sobre un país concreto.

Ficha País-Icex : Cada ficha presenta, de forma muy sintética, los datos más actuales sobre las características generales, el marco económico y comercial de cada país, e información práctica para el exportador. Ejemplo 

U.S. State Department - Services - Background Notes : El Departamento de Estado de los EE.UU. recoge en su apartado "Background Notes" enlaces directos a fichas país de todos los países del mundo bajo una clasificación regional: África, Oriente Medio, Norte de África, Sudeste Asiático, Europa, América. Todas las fichas recogen las siguiente estructura de clasificación de contenidos: geográficos, población, historia, gobierno, economía, relaciones exteriores, viaje de negocios. Ejemplo 

CIA -- The World Factbook : La Agencia de Inteligencia norteamericana publica todos los años The World Factbook aportando una información valiosa sobre todos los países del mundo en su apartado "Country Listing" bajo una serie de criterios que a continuación enumeramos: introducción, geografía, población, economía, comunicaciones, transporte, ejército... Un apartado de gran interés es "Field Listing" que permite acceder de forma automática y comparativa entre los países a cada unos de los campos e incluso subcampos contenidos en la enumeración anterior. Ejemplo 

Adminet. Información general clasificada por países. Abarca infinidad de temas (sectores, leyes, instituciones, industria, gobierno, pymes, universidades, cámaras de comercio, embajadas...) 

2.- Guías País: abarcan una amplia variedad de temas útiles para enfocar adecuadamente la actividad comercial a desarrollar en ese país. 

"Informe País" La Dirección General de Política Comercial del Ministerio de Economía dentro de su apartado de "Informes sobre Países" seleccionando la opción "Informe País" permite consultar fichas país mucho más detalladas que las del Icex. Ejemplo 

Strategis. Trade and Investment - Market Research: La web del gobierno canadiense para empresas y consumidores ofrece, en este apartado, información sobre todos los países y sus mercados de interés a nivel mundial. 

Country Profiles: Country Profiles- ITDS permite acceder a los mejores enlaces para profundizar en diferentes aspectos del marco global de numerosos países. El índice de contenidos de las fichas es homogeneo: Country Information | Political Environment | Economic Environment | Cultural Consideration. 

World Information: Informa sobre el acontecer económico, comercial, social y político de 288 países y/o territorios. Bajo cada país proporciona los siguientes datos: perfil político-administrativo; información comercial (cámaras de comercio, bancos, ministerios y otras informaciones de interés); información geográfica (hora oficial, clima, festivos, información de ingreso al país, etc.); tipos de cambio y programa para calcular los tipos de cambio; indicadores económicos; enlaces a sitios web. 

Country of region information: Proporciona información de tipo económico y social, información para exportadores e inversores extranjeros y enlaces.

Cultura y Costumbres 

El conocimiento del panorama social, político y cultural de los países le será muy útil para completar una visión general y para preparar viajes o negociaciones desde una mejor comprensión de la realidad y costumbres del país de destino. Un país es mucho más que un mercado. En último caso no puede entenderse un mercado si no se conocen las claves básicas del país, con sus raíces en la historia, en la política y en la religión. 

Algunos aspectos sobre los que debe informarse: 

1.- Sistema Político

AdmiNet - World : Información general clasificada por países. Abarca un amplio número de temas (sectores, derecho, instituciones, industria, gobierno, instituciones, pymes, universidades, cámaras de comercio, embajadas, etc...). 

Political Resources on the Net : Directorio clasificado por paises con enlaces a todo lo relacionado con el poder ejecutivo y legislativo. Analiza las diferentes formas de gobierno de cada país, así como los partidos políticos que coadyugan en democracia . 

2.- Sistema Económico

Economist.com | Country Briefing: Información económica sobre numerosos países del mundo (noticias, ratios, estadísticas...). Ejemplo 

U.S. Department of State, Country Reports on Economic Policy and Trade Practices for 1999: Informes sobre política economica y prácticas de comercio en numerosos países del mundo. Ejemplo 

OECD, Member Countries: Directorio que enumera a países miembros de la OCDE y proporciona documentos, entre los que hay económicos y comerciales, acerca de cada uno de ellos además de un apartado con los enlaces más útiles. 

3.- Sistema Social y demográfico

The World Bank Group - Data & Statistics - Data by Topic 

Datos estadísticos e indicadores clasificados de forma temática: Agricultura, Comercio, Infraestructuras, Pobreza, Población, Desarrollo Social, Globalización, Tecnologías de la Información,... y muchos más. 

UN - Population Division: Páginas de las Naciones Unidas. Muy completa en estudios, publicaciones, estadísticas sobre población, desarrollo y programas económicos a seleccionar por regiones. 

4.- Aspectos Culturales

Hay pocas cosas tan embarazosas como tener un error que ofende al otro y sin saber por qué. Un pequeño conocimiento de la situación permite la mejor fluidez de las relaciones y es un signo de buena voluntad y entendimiento. 

ExecutivePlanet.com 

Guía sobre cultura, costumbres y etiqueta en los negocios que cubre diversos aspectos relacionados con la forma de hacer negocios en todo el mundo. Abarca temas como la comunicación y la negociación intercultural, la etiqueta en los negocios, agasajos y regalo, relaciones sociales y algunos más. 

Web of Culture - Gestures: La página The Web of Culture nos ofrece la posibilidad de conocer una serie de aspectos muy importantes a la hora de establecer relaciones empresariales con diversos países del mundo dentro del apartado de la forma de hacer negocios incidiendo especialmente en el aspecto de las diferencias culturales entre los diversos países del mundo. Ejemplo 

Getting Through Customs: Web dedicada a las relaciones interculturales con apartados muy prácticos sobre negociación intercultural. Ejemplo 

US State Department - Travel Warnings & Consular. Artículos llevados a cabo por las Oficinas Comerciales y Embajadas norteamericanas sobre recomendaciones de seguridad a la hora de viajar al extranjero. 

4. PREPARACIÓN AGENDA DE VISITAS
Otra de las cuestiones que se han de prever antes de partir hacia el país es la agenda de visitas. Recuerde que el tiempo con que cuenta es limitado; una agenda de visitas bien diseñada le permitirá saber de antemano con quién se va a reunir con lo que optimizará su estancia en el país al máximo. 

Disponer de buenas bases de datos de potenciales clientes debidamente actualizadas es una de las tareas más difíciles y a la vez más criticas para el correcto funcionamiento de la misión. Las Oficinas Comerciales son una fuente obligada de información, también conviene contar con buenos directorios empresariales y de Instituciones en el país destino que puedan dar su apoyo en la realización de la misión. Para acertar en la confección de la agenda habrá de tener en cuenta algunas cuestiones:

Instituciones 

1.- Oficinas Comerciales Españolas en el Extranjero

Si su viaje de prospección se centra en una de las ciudades principales del mundo, existirá una Oficina Comercial Española (hay 82 en el mundo) cuya función es ayudar a la acción comercial de las empresas españolas. Su información y ayuda puede ser muy valiosa para Usted. Pueden darle información sobre el país, la situación del mercado e incluso posibles contactos a realizar.Evite preguntas genéricas o vagas. Si su pregunta es concisa y clara, recibirá normalmente una información adecuada y valiosa. ¡¡No haga perder el tiempo a la Oficina Comercial con preguntas genéricas del país o demasiado amplias!! vaya al grano. Una visita a la oficina Comercial siempre es útil y le ayudará a conseguir sus objetivos. "... Anuncie su visita y dialogue con el equipo. Su experiencia acumulada le evitará problemas y dificultades que quizás no pueda reconocer en su visita". 

Red Exterior 

Desde la web de la Dirección General de Comercio e Inversiones es posible acceder a los distintos listados de las representaciones españolas en otros países: 

Red de Oficinas Económicas y Comerciales 

Representación Española 

Inst. Financieras Multilaterales 

Red de Cámaras Oficiales de Comercio de España en el Extranjero (CAMACOES) 

Representación Española 

Portal ICEX - Red Exterior La red OFCOMES constituye un activo institucional de excepcional importancia, que combina funciones de representación oficial con las de información y asistencia comercial a las empresas. 

2.- Cámaras Españolas en el Extranjero

Las Cámaras de Comercio Españolas en el extranjero desempeñan un papel importante en la preparación de las agendas de contactos comerciales para las empresas españolas en país destino. Su gran conocimiento sobre la realidad del país y experiencia sobre el terreno les capacita para colaborar o asumir el papel organizativo de la misión si la OFCOME por el motivo que sea no puede realizar esta función. Esta circunstancia hace recomendable el disponer de información por medio de sus propias páginas web de información actualizada, sobre los servicios que prestan y su calendario de actividades previstas. 

Cámara de Comercio España - Estados Unidos, nos facilita información sobre publicaciones, programa de intercambio profesional, bolsa de trabajo y empleo, dentro de sus servicio nos ofrece: red de contactos, servicios de marketing, programa ejecutivo de asistencia, servicios de información, directorio de filiales españolas y americanas: subsidiarias españolas de empresas americanas y subsidiarias americanas de empresas españolas, enlaces, etc. 

Listado Cámaras Españolas en el Extranjero 

Red de Cámaras Oficiales de Comercio de España en el Extranjero 

3.- Otras Cámaras de Comercio en el Extranjero 

No se debe tampoco olvidar la importancia que puede tener en determinadas circunstancias la necesidad de acudir a las Cámaras locales del país destino de la misión para solicitar su colaboración en la organización de los contactos. 

Por dicho motivo recogemos una serie de páginas webs que nos permiten acceder a todas las Cámaras del mundo que dispongan de página web propia: 

Worldwide Chambers of Commerce Interesante página web que nos permite enlazar de forma rápida con las webs de la mayoría de las Cámaras nacionales del mundo. 

World Chamber of CommerceWorld Chamber Network agrupa a 77 Cámaras de Comercio, Industria y Navegación bajo los auspicios de la Cámara de Comercio e Industria de París ofreciendo información a considerar sobre misiones comerciales. 

Eurochambres Asociación de Cámaras de Comercio de Europa. Información sobre misiones comerciales, publicaciones, noticias, y los miembros de la asociación. 

CIDEIBER Federación de Cámaras de Comercio Iberoamericanas en España. Nos facilita información de los países, censo de importadores, oportunidades comerciales. 

ICC International Chamber of Commerce. The World Business Organization, el únido organismo oficial que representa a cualquier empresa del mundo de cualquier sector de la industria. 

Contar con apoyo local para la selección y preparación de los contactos es un factor de gran importancia que se acentúa en el caso de países alejados geográfica o culturalmente. Dado el excesivo nivel de trabajo de las Oficinas Comerciales Española (Ofcomes) y Cámaras Españolas en el Extranjero, en algunos casos puede convenir contar con el apoyo de un exbecario español o personal local. 

4.- Otras 

Embajadas y consulados españoles en el extranjero. Información facilitada por el Ministerio de Asuntos Exteriores. 

Directorios Empresariales 

Antes de concertar las entrevistas sería conveniente haber recopilado información sobre las empresas a las que se va a visitar, si es que se preve una acción comercial inmediata.

Con relativa frecuencia las empresas que están confeccionando su agenda de visitas demandan a las Cámaras y a las OFCOMES listados de empresas en país destino que esencialmente realicen labores de importación o distribución de sus productos. El principal motivo logicamente es el deseo de sondear a futuros interlocutores por medio de un mailing selectivo que permita intuir la situación del sector y concertar entrevistas para el futuro viaje de prospección. 

En la mayoría de los casos no conviene "dejar nuestra agenda" exclusivamente "en manos" de estas instituciones conviene utilizar otras herramientas muy útiles y gratuitas en la mayoría de los casos: los directorios empresariales.

1.- Directorios Información Comercial 

Kompass, el motor de búsqueda para informes comerciales : Base de datos empresarial. Permite realizar consultas en la versión gratuita, sin poder discriminar por tipo de actividad de la empresa, mientras que la versión de pago proporciona una completa ficha de empresa, con datos de facturación, número de empleados, productos, etc... La obtención de este tipo de información es posible por medio del Servicio Cabi prestado por las Cámaras de Comercio. Ejemplo 

Europages, the european business directory and european trade leads Europages es un directorio europeo de negocios que cuenta con unos 500.000 registros de empresas europeas de unos 30 países. Contempla todos los sectores de actividad. De cada empresa proporciona: * Dirección, teléfono, fax y correo electrónico Cuenta con un nivel de actualización muy alto. Además proporciona acceso directo a las Páginas Amarillas de toda Europa y enlaces hacia las mejores páginas web de negocios de todo el mundo. Toda la información económica y práctica para hacer negocios en Europa Ejemplo 

INTERDATA CD-ROM de pago que contiene una base de datos de 150.000 empresas importadoras de más de 150 países. La obtención de este tipo de información es posible por medio del Servicio Cabi prestado por las Cámaras de Comercio. 

World Trade Area Portal creado por PIMEC-SEFES y GRUPO BANCO SABADELL. Proporciona bases de datos empresariales sectoriales o multisectoriales por país. Los datos se encuentran en continua actualización. 

CorporateInformation Information permite por medio de su base de datos localizar y obtener información sobre un número considerable de compañías a nivel mundial. Dispone de informes sobre datos económicos financieros y de mercado sobre las empresas localizadas. Algunos de servicios de alto valor añadido son de pago. También ofrece un breve comentario por sector en cada uno de los países. 

Directorio de empresas españolas Importadoras y Exportadoras. Las Cámaras de Comercio en colaboración con la Agencia Estatal de Administración Tributaria (AEAT), presentan este Directorio de Empresas Españolas Exportadoras e Importadoras. Su objetivo es proporcionar una fuente de información de las empresas españolas con operaciones de comercio exterior, productos comercializados y países dónde llevan a cabo sus intercambios. 

Tradeattache. Directorio norteamericano, para la localización de importadores, distribuidores y fabricantes de casi todos los países del mundo. 

2.- Directorios Información Financiera 

A veces, vale simplemente con la información que se obtiene en directorios, pero a veces hay que evaluar bien el riesgo comercial en bases de datos de pago, tipo Informa, o Dun and Bradstreet, aunque son de pago. 

e-informa Base de datos española que permite acceder a información financiera de empresas de todo el mundo, aunque su especialización es nacional. Los informes son de pago, oscilando su precio en virtud de la profundidad de la información solicitada. 

Dun & Bradstreet Base de datos internacional que permite acceder a información financiera de empresas de todo el mundo. Los informes que proporciona esta base de datos también son de pago. 

NoMeFio.es Informacion mercantil, judicial, comercial y vinculaciones de empresas españolas. NoMeFio.com, ha puesto en la red de forma gratuita informacion mercantil, judicial, comercial y vinculaciones de 1.100.000 empresas nacionales. 

Coface Rating Servicio gratuito de localización de empresas de todos los países del mundo. Una vez localizada la empresa y sus datos informativos mínimos permite realizar la compra de informes financieros a distintos niveles de profundidad. 

Companies House Modelo de acceso online al registro mercantil de un país, en este caso el Reino Unido. Permite acceder a su base de datos para realizar búsquedas de empresas. Los informes básicos son gratuitos existiendo una amplia diversidad de informes de pago. 

Corporate Information

Contiene perfiles de empresas. Entrega detallada información sobre el estado financiero (balance, inversiones, ganacias, etc.), clasificación de riesgo.

3.- Agentes Comerciales 

Es relativamente frecuente que las empresas participantes en las misiones demanden información sobre la situación, normativa y listados de agentes comerciales de su sector en el país destino. No siempre es fácil conseguir este tipo de información y siempre será interesante contrastar diferentes fuentes. 

Las siguientes páginas web son un ejemplo de la información que se puede conseguir en la red sobre agentes comerciales: 

Guía para la selección de Agentes Comerciales en el Exterior 

La definición de la figura del Agente Comercial, la distinción entre agente y distribuidor y sus diferentes perfiles, el contrato de agencia y sus características legales de acuerdo con la legislación vigente, los diferentes modelos de contratos de agencia, métodos y fuentes de búsqueda de agentes en el exterior, son algunos de los apartados que desarrolla la Guía; todo ello, de forma directa y con la facilidad añadida de contar con numerosos enlaces a páginas web que ofrecen información y datos de interés. 

Igualmente, la Guía cuenta con ejemplos prácticos para la localización de agentes comerciales en el exterior a través de diferentes modelos de desarrollo. 

I.U.C.A.B. International Union of Commercial Agents and Brokers, localización de agentes y distribuidores a nivel internacional, breve resumen informativo de los países miembros y enlace a su página web. Ejemplo de resultados obtenibles: 

Middle East Attorneys & Counselors at Law Empresa especializada sobre legislación de agentes comerciales en Oriente Medio y Norte de África 

Danish Association of Commercial Agents and Exclusive Distributors 

CDH Web oficial de la Federación Alemana

Actividades Promocionales  

Puede ser interesante que su visita comercial coincida con la celebración de una feria de su sector en el país que vaya a visitar. No obstante, sea prudente, no se deje llevar por la vorágine de una feria internacional o local (las claves y la técnicas de aprovechamiento de una feria comercial son distintas). 

Que exista actividad promocional sectorial futura por Instituciones Españolas en los próximos meses puede ser un factor a considerar. Compruebe los siguiente elementos: 

1. ¿Hay acciones previstas desde el ICEX? (Ver Ferias con pabellón oficial, Ferias con participación agrupada, otras ferias en el exterior, etc dentro del apartado Actividades de Promoción). 

2. ¿Está dentro del Plan Cameral de Promoción de Exportaciones? Desde esta Web se puede acceder a información puntual sobre todas las actividades de promoción exterior organizadas por las Cámaras Españolas. Se recogen también las acciones de formación, información y turismo convocadas por las Cámaras; así como también información sobre otros programas desarrollados a nivel nacional, como por ejemplo PIPE 2000, Gateway, Subcontratación, etc. 

3. Busque en la web de su Asociación Sectorial (localizada dentro de “asociaciones de exportadores” en el apartado de “empresas y entidades” del portal del Icex.¿Hay alguna actividad promocional prevista para el país o el área geográfica?). Una interesante página de consulta es el Directorio de Asociaciones del Icex.

4. Las páginas web de los Organismos Españoles de Promoción Exterior aportan información sobre sus actividades de promoción exterior (misiones comerciales, ferias, etc.). 

Otros Viajeros 

Hable con personas que hayan viajado recientemente al país en cuestión. Comentar con personas que hayan estado recientemente en el país (misiones comerciales organizadas por las Cámaras de Comercio) nos ayudará a disponer de conocimientos de primera mano sobre el mismo. Puede ayudarnos a tener nuestras ideas en perspectiva y, si fuese necesario, reajustar nuestros objetivos. 

Asistir a los Seminarios y Comités Bilaterales, etc puede ser muy fructífero. Ver también Jornadas de Análisis de Mercados, todo dentro del apartado Programas de Formación.

Otra idea que puede ayudarle es concertar una entrevista con algún ex-becario que hubiese estado en la Oficina Comercial o con becarios de las Cámaras de Comercio (puede solicitarse la información de ex-becarios al Servicio de Becas de la División de Formación del ICEX). Puede serle conveniente encargarle un pequeño informe (retribuido). Siempre le será rentable. 

También puede acudir a publicaciones especializadas donde otros viajeros cuenten sus experiencias:

Business Traveller 

Revista en torno a los viajes de negocios escrita por y para gente de negocios. 

Cubre los temas típicos como hoteles, vuelos, alquiler de vehículos, ... y también otra información útil sobre seguridad, salud, tiempo libre, guías de más de 200 ciudades y mucho más.

5. PREPARACIÓN DEL VIAJE 

Antes de partir hacia nuestro destino habremos de planificar cuidadosamente el viaje para su máximo aprovechamiento y para evitar sorpresas desagradables. Debemos tener siempre en mente el tiempo disponible y los objetivos de nuestro viaje procurando que no se nos disparen los costes del mismo. Las claves para el éxito de un viaje de prospección de mercados exteriores serán, por lo tanto: unos objetivos claros, una estrategia adecuada y un itinerario correcto. 

A la hora de diseñar una estrategia tendremos que tener claro con que personas y en qué lugares hemos de concertar las entrevistas. Este primer paso influirá en el diseño de nuestro itinerario y la posterior estancia en el país. Habremos de contemplar desde el desplazamiento, si hemos de realizar enlaces utilizando medios de transporte distintos; pasando por el alojamiento, donde tendremos que seleccionar los hoteles y reservarlos con antelación; hasta la estancia en el país, donde habrá que tener en cuenta ciertos inconvenientes como los requisitos de entrada y salida, las condiciones de salubridad, las barreras idiomáticas y cómo salvarlas, el clima que nos vamos a encontrar y esos detalles de última hora que nos pueden estropear un viaje por muy planificado que esté.

Se ha de tener un itinerario que nos permita viajar relajados y llegar al país destino serenos y calmados. Los enlaces en el viaje han de permitirnos cambiar de avión / tren / autobús con suficiente tiempo y no andar corriendo de terminal en terminal. Recordemos que una vez en el país vamos a necesitar todas nuestras energías para hacer un buen trabajo. El perder un enlace por falta de tiempo puede suponer que todo nuestro trabajo de preparación se viene abajo. 

Si se hace un viaje transoceánico hay que tener en cuenta los cambios de horario. Incluso viajando en primera clase el viajero llega a su destino cansado y como mínimo necesita unas horas para recuperarse. El no tener ninguna visita durante las primeras horas en el país

Riesgo en el Pais - Riesgos para la Salud 

Cuando viajamos al extranjero a lugares no visitados anteriormente y de los que tenemos un desconocimiento general de los peligros y riesgos que pueden entrañar, suele ser muy recomendable, primero asesorarse por personas que hayan visitado con anterioridad el país para así obtener información fiable y de primera mano y segundo, como medida complementaria, acudir a páginas web especializadas en proporcionar este tipo de información. 

El apartado Servicios Consulares y Recomendaciones de Viaje proporciona información del Ministerio de Asuntos Exteriores español acerca de los niveles de riesgo, las precauciones sanitarias y de seguridad personal y las direcciones útiles en diferentes países a nivel mundial. 

US State Department - Travel Warnings & Consular Information Sheets : La información en un momento dado puede cambiar. Es muy interesante seguir los "travel advice" editados por el Gobierno Americano aunque hay que adaptarlo a la diferencia existente entre ser español y ser ciudadano USA. 

Visa and Embassy Information: Web con noticias diarias relativas a los asuntos y acontecimientos diplomáticos, con una amplia temática sobre expatriados, riesgos de viaje...

Otro aspecto muy importante que merece la pena comprobar son los riesgos de salud que pudieran existir en los países a los que se va a viajar, especialmente si son tropicales o con riesgos endémicos. Por nuestra parte, recomendamos consultar en Internet las direcciones especializadas que recomiendan las vacunas y precauciones que deben tomarse, etc.: 

Travel Health Online Agrupa información relacionada con la salud de todos los países del mundo. Los contenidos son homogéneos en la mayoría de los países. 

Lonely Planet Health Check - Diseases & Ailments: Esta fuente de información permite conocer y combatir ciertos riesgos para la salud, así como qué precauciones se deben tomar según a qué destinos viajes.

CDC Travelers' Health Recomendaciones de salud para viajeros proporcionadas por el gobierno estadounidense a través del U.S. Centers for Disease Control and Prevention (CDC). 

Health Canada - Information for Travellers Descripción de la situación de las diferentes epidemias, su extensión y los riesgos por países. 

Requisitos para el viajero

Una cuestión que a plantearse siempre con bastante anterioridad a la realización del viaje al extranjero es la necesidad y la complejidad que conlleva la obtención de pasaporte y/o visados. Este tipo de información suele estar disponible en las Fichas País del portal del ICEX, que en su última página además ofrecen otra información útil para el viajero: Horario laboral; Vacaciones y festividades; Precauciones sanitarias; Corriente eléctrica; Formalidades de entrada; etc. En caso de duda, debe consultarse con la Oficina Comercial, o incluso con la representación del país destino en España. 

Servicios consulares y recomendaciones de viaje. El Ministerio de Asuntos Exteriores Español ofrece para su consulta al viajero internacional una tabla-resumen de recomendaciones de viaje, en donde se pueden localizar los países que exigen requisitos especiales en los pasaportes de viajeros extranjeros.

Cap270 Es una empresa especializada en la tramitación de visados.

USA-VISA. Requerimientos de Visas para Viajes de Negocios en los países pertenecientes al ALCA

Visados en Alemania Desde la página del Ministerio federal de relaciones exteriores alemana, pueden encontrar todo tipo de información relacionada con visados y requisitos para viajeros que quieran entrar al país.

Idioma 

Analice, si es el caso, en qué idiomas puede comunicarse en el país destino. El Español no es un idioma universal, pero tampoco lo es el Inglés en todos los países. ¿Necesita un traductor? Posiblemente puede conseguirlo a través de la Oficina Comercial o de la Cámara de Comercio. 

Si lo que necesita es traducir documentos o información vía Internet puede conseguir servicios a cualquier idioma y a precios bastante razonables. Le recomendamos la consulta de las siguientes direcciones.

Directory of legal translations, business interpretation, scientific and technical 

Portal de Europages desde el que podemos acceder a empresas especializadas en servicios de traducción: legal, de negocios, científica y técnica. 

Experts on the Web - by Pangaea ITC Searchable database containing thousands of independent consultants (web developers, language translators, graphic designers, more). 

Para la traducción de términos online: 

AltaVista Translations: Traductor en línea para pequeños textos. También puede ser útil como diccionario. 

Systranbox. Potente traductor de textos y páginas web, su acceso es gratuito previa suscripción. 

Google - Herramientas del idioma 

Reserva de Viajes y Alojamiento 

Las Agencias de viajes han adquirido cada vez un papel más importante a la hora de organizar un viaje de negocios entre otras cosas debido a la falta de tiempo para organizar y gestionar su viaje, hasta llegar al punto, que técnicamente se nos hace impensable organizar una Misión/Feria internacional sin la ayuda de una agencia de viajes. 

La Asociación Empresarial de Agencias de Viajes Españolas, es la encargada de representar, gestionar y promocionar los intereses profesionales y empresariales comunes de las Agencias de Viajes integradas en la misma.

De su Página web hay que resaltar entre otros apartados un magnífico Directorio de Agencias de Viaje, en este se recogen mediante un entorno muy amigable y rápido en respuesta, todas las agencias de viaje asociadas.

Otra posibilidad a la hora de planificar un viaje es acceder a la web de las distintas compañías aéreas que vuelan a nuestro país de destino, muchas de las cuales permiten realizar la reserva de vuelos online. Desde la página de la IATA International Air Transport Association (IATA) podemos acceder a casi todas las líneas aéreas del mundo clasificadas de forma geográfica. También proporciona listados de agentes de viajes y transportitos acreditados por este organismo.

Amadeus Global Travel Distribution 

A través de este sitio se puede obtener la información sobre horario de vuelos, disponibilidad, plazas hoteleras y alquiler de coches. Esto resulta útil para planear los recorridos. Dispone también información adicional para planificar el viaje, tal como una tabla de conversión, convertidor de monedas, calendario de eventos, reloj mundial, guías de aeropuertos, guías de destinos o mapas del metro. Esta empresa está participada en su mayor parte por tres grandes operadores aéreos: AirFrance, Iberia y Lufthansa. Funciona principalmente como distribuidor de agencias de viajes.

Siempre viaje con hoteles concertados y dentro de lo posible con las reservas hechas para los viajes que se tengan que realizar dentro del país. No dejar ningún cabo suelto ni depender del azar puede ser la diferencia entre el éxito y el fracaso. A través de internet podrá localizar buenas ofertas y el hotel que más se adapte a sus necesidades.

Hotels and Travel on the Net Información sobre 100.000 hoteles y alojamientos, líneas aéreas, aeropuertos, información para el viajero. 

Hotel Guide Buscador internacional de hoteles y/o ciudades. 

edreams Enfocada en ofrecer la mayor selección del mercado en vuelos, hoteles, y paquetes vacacionales, eDreams brinda a sus clientes el mejor precio para sus viajes. Y todo con la mayor comodidad y flexibilidad gracias a sus innovadores motores de búsqueda, comparación y reserva por Internet. 

Travel finder Una fabulosa Guía de viajes.

Clima - Horario - Festividades 

Dependiendo del destino del viaje, el clima puede ser no sólo diferente, sino en estación anual opuesta, régimen de lluvias, etc. Consulta el clima en la zona en la que vayas a ir. Si prefiere la televisión, la CNN es una buena fuente. Pero como siempre Internet es una mina de información. 

Intellicast.com: Pagina que muestra un previsión del tiempo en cualquer lugar del mundo. Bastante fiable puesto que es el de la NBC. Incluye un buscador de horarios de vuelos en USA(ciudad,hora salida-horallegada) 

CNNenEspañol.com - TIEMPO: Información sobre el estado del clima, pronóstico del tiempo local e internacional, condiciones meteorológicas en su ciudad y el mundo 

La diferencia horaria le permitirá llamar a sus contactos sin excitar su cólera. No debemos olvidar que el día nos llega antes a España que a USA pero más tarde que a Rusia. Además, las convenciones de adelanto de horario verano no se aplican igualmente en todos los países. Hay siempre información disponible, bien en las guías país o en algunas páginas WEB especiales. Por otro lado, muchos países no siguen el horario solar (que corresponde por el huso horario). Por ejemplo, España, a la que le corresponde el huso GMT (Greenwich meridian time), utiliza el GMT + 2 en invierno y el GMT + 1 en verano. 

The World Time Server: Permite obtener los horarios correctos y actualizados a nivel mundial. 

Los días feriados o los periodos vacacionales difieren considerablemente en virtud de la localización geográfica y las pecualiaridades culturales de la mayoría de los países.

Business Holidays - TIC:Información sobre los principales días festivos de cada país, a nivel mundial, proporcionadas por el Trade Information Center del Departamento de Comercio del gobierno estadounidense.

Viajar con muestras  

Tener las muestras con uno mismo cuando se está visitando a un posible cliente es muy importante. Es necesario saber si las aduanas del país nos dejarán pasar las muestras (es posible que haya requisitos de sanidad, seguridad o algo similar). Hay países, como por ejemplo Australia, que no permiten la entrada de alimentos que no tengan un certificado de sanidad. 

También es importante anticipar si tenemos que enviar las muestras con anterioridad a nuestro viaje o si por el contrario podemos viajar con ellas. 

Debemos prestar también atención al Cuaderno ATA: documento de Admisión Temporal de mercancías válido en los países miembros de la Cadena ATA, que sustituye a los documentos nacionales de exportación e importación temporal. Las Administraciones Aduaneras de todos los países han venido concediendo, desde hace años, ciertas facilidades para la circulación de mercancías con el fin de estimular las relaciones comerciales entre los diversos países. El fin de este documento es que cualquier tipo de mercancia, que no sea de naturaleza perecedera (alimentos o bebidas), o que requiera una elaboracion o reparacion, pueda viajar fuera de sus fronteras: para ser mostrada en Ferias y Exposiciones, de carácter comercial, tanto privadas como oficiales; para que los viajantes de comercio enseñen sus muestrarios en varios países sin necesidad de cambiar de documentación; para ser utilizada en la realización de trabajos de tipo profesional: prensa, radio, cine, instalaciones técnicas, teatro, acontecimientos deportivos....etc. 

International Chamber of Commerce - ATA Carnet: La Cámara Internacional de Comercio, en su página web, ofrece una completa información relativa al Carnet ATA así como una lista con los países que lo admiten y, en cada uno, el organismo que se encarga de su tramitación.

Ata Carnet Export - USCIB: Web con completa información sobre el Carnet ATA; qué es, normas, aplicaciones, países donde se utiliza, preguntas frecuentes, etc.

Detalles de última hora  

Los últimos pequeños detalles, que siempre se hacen en el último momento y con prisa, pueden hacer que su viaje sea un desastre. Estos pequeños detalles son: 

A. Maletas Adecuadas 

Una Maleta principal, que debe ser ligera, sólida y con ruedas (va a tener que arrastrarla más de una vez), y con tarjeta de identificación (desgraciadamente, las maletas se pierden). Hacer bien la maleta es un arte que se desarrolla con la experiencia. Hay un página interesante llamada "tips for travellers" 

Una bolsa de mano para llevarla siempre cerca, en el avión (documentación, dinero, pasaporte, ropa de muda y el material de aseo sobre todo si el viaje es transoceánico) 

Tal vez, una bolsa plegable si quiere traer regalos de vuelta a casa. 

B. Límite de Peso 

No se despiste. En los vuelos hay límite de peso en las maletas facturadas (20 o 30 Kgs). Suele haber cierta flexibilidad, pero si lleva más de 10 kgs de exceso, prepárese a pagar. Consulte la web Excess Baggage

C. Ropa Adecuada 

En consonancia con el clima anunciado ¿Gorro de agua? ¿Gafas de sol? ¿Calzado para hacer de turista? 

D. Documentación 

¿Pasaporte? ¿Visado? ¿Lleva dinero local? ¿Es suficiente para los transportes hasta el hotel, taxis, etc...? ¿Certificados de vacunas? En Traveldocs podremos localizar todo tipo de requisitos de entrada en cualquier país, bajo una óptica norteamericana, aunque en la mayoría de los casos los requisitos son prácticamente los mismos para ciudadanos españoles. 

No olvide que algunos paises pueden requerir para la entrada al país un certificado de vacunación internacional contra algunas enfermedades endémicas. Consulte en el Servicio de Salud de su Comunidad Autónoma. 

E. Tarjetas de Crédito 

¿Las lleva encima? ¿Pueden utilizarse en el país destino? En la actualidad las tarjetas de crédito más conocidas (Visa, Master Card, American Express, etc.) son aceptadas como medio de pago en casi todo el mundo, pero es posible que nos encontremos ante la necesidad de disponer de efectivo en una divisa en concreto, por lo que antes de partir resulta recomendable asegurarse de si las tarjetas de crédito que llevamos encima nos podrán proporcionar dinero en efectivo (sobre todo en países en vía de desarrollo) en función de los distintos cajeros automáticos que las diferentes entidades bancarias dispongan en el país de nuestro destino. Para ello existen localizadores de cajeros automáticos en todo el mundo en función de las entidades a que pertenezcan nuestras tarjetas de crédito: 

Localizador Cajeros Automáticos MasterCard 

Maestro - Cirrus Localizador Cajeros Automáticos Visa 

F. Dinero y Cheques de Viaje 

Si puede, lleve algo de dinero local. No lleve demasiado dinero encima. Si el país lo permite, es mejor cambiar con la tarjeta de crédito. (Nota: no siempre se acepta la tarjeta de crédito como medio de pago). En caso contrario, utilice cheques de viaje y cámbielos en los bancos locales. El cambio suele ser mejor en los bancos que en los hoteles, pero compruebe los horarios de los bancos. Existen diferentes compañías que generan cheques de viaje entre ellas y una de las más habituales American Express. Cass Access Locator le permitirá localizar las oficinas de American Express distribuidas por todo el mundo. Por último es importante que antes de efectuar la salida que se asegure bien de la cotización de la divisa del país correspondiente respecto de la peseta o dólar americano. El siguiente conversor de divisas le proporcionarán la cotización de la casi todas las divisas del mundo en tiempo real: CANOE Currency Calculator. Sencilla, pero a la vez potente herramienta para calcular la equivalencia de hasta cuatro monedas simultáneamente. 

G. Tarjetas de Visita 

Debe llevar una buena provisión de ellas ¿Lleva las adecuadas? ¿Las ha preparado de acuerdo con las costumbres del país destino? Las siguientes direcciones le ayudarán a dar respuesta a estas preguntas: Triumph Pc, Business Card Design, Business Cards About.Com. 

H. Los regalos de detalle 

"Pequeños elementos pueden abrir grandes puertas". Pueden ser objetos promocionales, o bien detalles simbólicos de nuestro país. Son siempre bien acogidos y por su pequeño valor monetario no son nunca percibidos como "compras de favores" (Diferente es el caso de que sean devoluciones de visita a personas específicas de calidad en cuyo caso el tratamiento del regalo es de un significado completamente diferente. Ojo con los envoltorios de los paquetes; los colores pueden tener significados en algunos países (sobre todo en los asiáticos). En la web GetCustoms podemos obtener pistas. 

I. Medicinas 

No olvide sus medicamentos, si es que los utiliza. Puede ser que no los pueda reponer o localizar en el país destino sin una consulta médica, a veces compleja (hay países donde una aspirina precisa receta médica local). No pierda de vista las siguientes direcciones: Travel Health Online y Lonely Planet, Health Check 

J. Seguro de Asistencia Médica 

Normalmente la cobertura médica de la Seguridad Social no le cubrirá salvo que esté concertado con el país destino. Si tiene una póliza privada, debe comprobar su contenido. Lo más habitual es que deba tomar una extensión (o póliza específica) para cubrir los gastos en enfermedad, retorno, hospitalización, etc. No son caras y pueden evitar muchos problemas. International Health Assurance es una empresa de seguros médicos a nivel internacional a través de la cual podemos contratar en castellano y on-line un seguro de viaje internacional. También podrá contratar su seguro de viaje a través de International Medical Group e Intermundial ambas compañías especializadas en seguros de multiasistencia en viaje.

K. Algunos Temas que deben dejar en casa (o en la oficina) 

Dos sugerencias: 

Itinerario: Deje una copia de su plan de viaje (teléfonos, contactos, hoteles, etc.) para que le puedan contactar en caso de emergencia. Deje también una fotocopia de su pasaporte. 

Copia de su documentación: Haga una lista de sus documentos principales y saque fotocopia de ellos. Le será de gran utilidad en caso de extravío...o de robo. Mejor todavía, si deja una copia
6. DURANTE EL VIAJE 

En los viajes comerciales que emprenda ha de tener muy claro que, además una buena planificación previa, la actitud con que afronte dichos viajes va a condicionar enormemente el éxito o fracaso de los mismos. Sea consciente de que existirán otras costumbres y ciertas distancias o, diferencias ideológicas y culturales a las que habrá de adaptarse. Ha de cuidar las formas a fin de no resultar molesto para sus interlocutores en el país destino y ofrecer siempre una imagen profesional que redundará en beneficio de su empresa mediante la obtención de información de calidad y el establecimiento de las relaciones comerciales deseadas en ese mercado. Si parte ya con una agenda de entrevistas diseñada, intente recopilar información de las empresas que va a visitar lo que, además de ratificar su elección, a los ojos de su interlocutor resultará como una muestra de su interés y profesionalidad.

Además de las cuestiones estrictamente profesionales ha de contemplar otros aspectos que pueden afectar a su estancia en el país o darle más de un quebradero de cabeza. 

En la siguiente tabla puede ampliar información sobre cualquiera de los temas más habituales:

El Viaje  

Estamos ya en el desarrollo del viaje. Normalmente transcurrirán varias (o muchas) horas hasta la relativa tranquilidad de la habitación del hotel en el país destino. 

Por si le es útil, varias ideas: 

Viaje con ropa cómoda, que le permita relajarse y descansar (los viajeros constates llevan hasta "zapatos de viaje", ya que los pies tienen tendencia a hincharse en los viajes largos) Air Travel 

Hay que saber descansar, ya que los desplazamientos largos hacen necesario una adaptación del cuerpo humano al nuevo medio físico. Ahorre energía para el destino. 

Lleve el "Kit de aseo". Le permitirá llegar fresco y aseado al destino

La Llegada 

Ya está en su país destino, en un nuevo medio, con otras condiciones climáticas, con otros usos y costumbres. Su primera preocupación es recoger las maletas y llegar al hotel. 

Tenga en cuenta varios detalles: 

A. El Cambio Horario 

No es sólo cuestión de cambiar la hora. Su "reloj biológico" tardará, quizás, varios días en adaptarse. Su cuerpo sigue su horario habitual. Tal vez tenga problemas de sueño, .... o de insomnio, es normal; actúe en consecuencia. The Jetlag Calculator es una curiosa página web que ayuda al viajero a combatir el cambio horario producido en los viajes de larga distancia, más conocido como “jet lag”, con una serie de recomendaciones en función de las zonas horarias de diferencia con la nuestra. 

La diferencia horaria nos permitirá llamar a nuestros contactos sin excitar su cólera. No debemos olvidar que el día nos llega antes a España que a USA pero más tarde que a Rusia. Además, las convenciones de adelanto de horario verano no se aplican igualmente en todos los países. Por otro lado, muchos países no siguen el horario solar (que corresponde por el huso horario). Por ejemplo, España, a la que le corresponde el huso GMT (Greenwich meridian time), utiliza el GMT + 2 en invierno y el GMT + 1 en verano. 

B. Medios de Locomoción 

Lo que nos parece obvio en nuestro país, puede no serlo en destino (distancia razonable aeropuerto - hotel, taxis con licencia y taxímetro, transportes públicos fiables y seguros, ....) Pregunte y observe. 

Una buena recomendación, antes de partir, es mirar la página web del aeropuerto en el que vamos a aterrizar ya que, en ocasiones, cuentan con un apartado en el que ver los medios de transporte que conectan con el aeropuerto, sus precios, horarios y otra información útil. Un buen ejemplo puede observarse en la web del aeropuerto de Bruselas . 

C. Costumbres de Propina y Servicios 

Cambian de país en país. Valen las observaciones del punto anterior. Hay países donde el servicio se añade a la factura como % establecido. En otros, el servicio se cobra a través de la propina. Las guías de negocio suelen dar detalles sobre el particular. Para no fallar consulte International Tipping Etiquette: interesante artículo sobre las diferentes costumbres de propina en función de distintos destinos y situaciones a nivel mundial.

The original tipping page. Incluye tarifas aproximadas de propinas 

Alojamiento y Transporte  

Reserve Hoteles y Desplazamiento

Una vez se tengan los objetivos claros y las estrategias trazadas nos dedicaremos a preparar un buen itinerario. No vale el tener unos buenos objetivos y una excelente estrategia si por falta de un buen itinerario el representante pierde el avión, se queda a mitad de camino o pierde todo su tiempo intentando orientarse en el país destino. Se pude encontrar información de interés en Travel Guide. Siempre viajar con hoteles concertados y dentro de lo posible con las reservas hechas para los viajes que se tengan que realizar dentro del país. No dejar ningún cabo suelto ni depender del azar puede ser la diferencia entre el éxito y el fracaso. Encontraremos información en http://www.hotelstravel.com 

Luxury Hotels and Resorts Hoteles, restaurantes y guía de ciudades. 

Medios de Locomoción

Un conocimiento previo sobre los medios de locomoción en uso en el país es también muy importante. No todos los países utilizan los mismos medios de transporte y el saber esto de antemano puede suponer que no lleguemos tarde a ninguna de nuestras citas. Un representante que viaje a Tailandia y haya preparado bien su visita sabrá que el viajar en coche puede suponer el perder todo el día en la carretera y optará por un medio menos convencional ( el tuk tuk)

Etiqueta 

Para obtener un buen resultado de un viaje de negocios, no solo hay que comprender la cultura y las costumbres de un país, sino que además hay que saber familiarizarse con las prácticas habituales en el mundo de los negocios en un país determinado. Existen diferentes actitudes en el mundo de los negocios actual, como por ejemplo formas de negociación o la importancia de la puntualidad a citas concertadas. También es importante tener en cuenta el significado que pueden tener para una cultura determinada los gestos, colores o números, o la importancia de saber cual es el cargo de la/s personas con las que nos estamos entrevistando.La siguiente web nos ayudara a profundizar: Business & Travel Etiquette, nos orientara sobre cómo es recomendable actuar en cada caso en función del país dónde nos encontremos. Otro portal interesante es Executive Planet que proporciona información de los usos, costumbres y etiqueta de las reuniones de negocios-empresariales en un gran número de países a lo largo del mundo.

Protocolo empresarial y etiqueta Proporciona consejos útiles sobre protocolo y etiqueta. 

También es importante saber en todo momento los usos y costumbres en el uso de nombres y apellidos en las presentaciones durante una reunión de negocios International Addresses and Salutations, Cross Cultural Communication for Business nos proporcionarán algunos consejos de comunicación intercultural enfocado a los negocios en general.

Oficina Comercial  

Si su viaje prospectivo se centra en una de las principales ciudades del mundo, existirá una Oficina Comercial Española (hay 82 en el mundo) cuya función es ayudar a la acción comercial de las empresas españolas. 

Su información y ayuda puede ser muy valiosa para Usted. Pueden darle información sobre el país, la situación del mercado e incluso posibles contactos a realizar. Una visita a la oficina Comercial siempre es útil y le ayudará a conseguir sus objetivos.

Visitas Profesionales  

Entendemos por visitas profesionales las reuniones de trabajo previamente concertadas entre interlocutores profesionales y Usted, tanto si se desarrollan en sus oficinas como en otros lugares ( centros de negocios, hoteles, etc...). Se centra en ellas la comunicación tendente al conocimiento entre las partes y la exploración de la posibilidad de realizar un negocio conjunto. Junto a las dificultades habituales de la comunicación comercial (entender a la otra parte y exponer la propia posición), en situación del primer viaje prospectivo, se añaden otros elementos: 

Dificultades de diferencia de lenguaje 

Percepciones culturales diferentes 

Escasez de tiempo para conseguir resultados 

Personalidades 

Falta de conocimiento personal previo 

Dificultad en reconocer la calidad del "peso de decisión" del interlocutor" 

Dicho esto, puede comprenderse que no es sencilla la buena conclusión de estas reuniones. Sin embargo, hay una serie de elementos que le pueden ayudar: 

A. La percepción de Puntualidad 

Cada cultura tiene una percepción diferente de los que significa la puntualidad. En algunos países, llegar 5 minutos antes es lo correcto. En otros, llegar a la hora exacta expresa ansiedad por tener la entrevista. Compruebe la forma en que la puntualidad es entendida en el país. Acomódese a la costumbre del país. 

Las citas programadas se han de mantener y se ha de acudir a cuantas visitas sea posible. Todas las visitas a posibles clientes nos aportarán más información sobre el mercado y nos ayudarán a valorar nuestras decisiones finales. Es muy importante ser puntual. 

También se ha de anticipar que en ciertos países la puntualidad no está al orden del día y por lo tanto es posible que nuestra cita se retrase media hora o incluso más, lo que puede afectar todo nuestro itinerario. 

B. Posición Abierta y Mente Receptiva 

Procure escuchar mucho y bien. Tome notas. Intente resumir la posición de la otra parte para comprobar si ha entendido bien. 

C. Explique el Objetivo de su Visita .
Sea conciso y diga lo que tenga que decir. No debe haber equívocos. 

D. Entienda el Ritmo de Presentación 

En muchas culturas (especialmente en las que prima la relación personal) se considera incorrecto ir directamente al negocio sin unos protocolos previos de acercamiento a la persona (presentación previa, hospitalidad, circunloquios sobre temas comunes, etc). En otras culturas, es mejor exponer el propósito que se persigue. (Esos elementos los habrá tenido que obtener en el paso 4) 

E. Evite el Monopolio del Tiempo 

Ciertas veces, los interlocutores principales a los que vaya a visitar querrán monopolizar su tiempo (a veces por hospitalidad, a veces para evitar que disponga de otras alternativas de relación). Procure siempre tener otros puntos de vista diferentes. (Si tiene opciones, difícilmente podrá elegir) 

F. La Forma de Dirigirse a las Personas 

En casi todas las culturas el respeto y la formalidad en las relaciones es una regla de comportamiento. 

Evite los grandes gestos, los abrazos desmedidos, el tuteo, el paso a la utilización del nombre en vez del apellido. No olvide que los títulos profesionales (Doctor, Ingeniero, Licenciado,...) son utilizados en muchos paises. 

Sobre todo,... recuerde los apellidos (ordene y memorice los apellidos). Un olvido puede provocar una reacción de desconfianza, incluso rechazo. 

Otro elemento; no desprecie a ningún interlocutor (por edad, por cargo, etc). En muchas culturas de grupo, puede estar ejerciendo una función previa de filtro, de clasificación. Puede ser un paso necesario. 

Relaciones extraprofesionales - Tiempo libre  

Las relaciones personales se consolidan (y los negocios se hacen posibles) en los marcos externos a la visita profesional. Desayunos de trabajo, cenas, actos conjuntos, etc.. 

Prudencia y buen sentido común son elementos fundamentales. Aún así, algunos detalles pueden ayudarle: 

A. Indumentaria 

Salvo que le indiquen expresamente lo contrario, las cenas son de indumentaria mas formal que la ropa de trabajo (ropa más oscura, etc). Si le invitan a algo informa, pregunte por la indumentaria más adecuada (ir a una fiesta campera con traje no está bien visto...) 

B. Horarios 

Adecúese al país. Los restaurantes y las invitaciones tienen horarios bien diferentes. Sepa marcharse a tiempo. No prolongue demasiado su estancia y ofenda a sus anfitriones. 

C. Comidas y Bebidas 

Siga, con prudencia, las comidas locales. No añore públicamente el jamón y la tortilla de patatas. Cualquier país tiene una tradición cultural y gastronómica a disfrutar. Pregunte. Muéstrese curioso. Se lo agradecerán 

Bebidas. Siga la costumbre local, pero con moderación (siga una buena regla; beba siempre la mitad que sus anfitriones, aunque le guste). Y si no bebe alcohol ,(o algún plato no le gusta) hágalo con elegancia o exponga una excusa razonable (dieta médica, medicamentos incompatibles, etc). Sea siempre cortés. 

D. Regalos 

Si la invitación es en casa del anfitrión, pregunte por la costumbre local. A veces llevar una flores a la señora de la casa puede ser una ofensa o incluso algo peor...... 

E. Temas Delicados 

Vaya de puntillas sobre los temas delicados (religión, política, historia común conflictiva...) salvo que tenga mucha confianza con el anfitrión. Demostrar que algo se sabe del país y demostrar curiosidad es siempre bienvenido. Pero no critique aspectos del país, especialmente si es su primera visita... y el interlocutor le interesa. 

F. Los "Acuerdos de Servilleta" 

Se denominan así a los acuerdos adoptados en los marcos de las reuniones más informales. 

Si bien el acercamiento de las personas, aprovechado el marco relajado tal vez tras una buena y distendida cena, puede ser muy positivo, las declaraciones de amistad y compromiso que en ese momento se adquieren pueden haber caído en el más espantoso olvido al día siguiente. Los acuerdos deben ser ratificaos en los marcos de relación profesional. 

Las visitas de prospección, y sobre todo si se desarrollan en situaciones como misiones de negocio, suelen dejar posibilidad a algunos días libres, al menos de fin de semana. 

Es un buen momento para conocer el país y su cultura desde otro punto de vista. Infórmese sobre las posibilidades, seguro que hay sitios, rincones bellos por conocer, incluso cosas por comprobar que merecen la pena. 

¿Cabe hacer alguna recomendación? Quizás, algunas, aunque sean muy básicas. 

No se olvide que es un turista, posible presa de los pícaros locales que hay en todos los sitios (robos, abusos, precios exagerados, etc) 

Procure ir en compañía de otra persona. Le será todo más sencillo. 

No vaya de "turista rico", despreciando a las personas del país. Vaya de viajero, que es bien diferente, mire y aprenda. 

Ojo con los excesos, del tipo que sean. Evite las situaciones que le pueden llevar a la comisaría... o al hospital. 

Páselo bien, disfrute y aprenda pero sea cuidadoso. Se mueve en un medio diferente al suyo y en el que es un elemento extraño. Adáptese al medio. 

Si tiene invitaciones de sus anfitriones, será decisión suya aceptarlas o rechazarlas. En cualquier caso, no olvide que representa a su empresa... y a su país. Sea un buen huésped y disfrute del contacto humano. 

Viaje de Regreso 

Es el momento de la vuelta. Momento de empacar todo en las maletas .... incluidos los recuerdos, los regalos ... y las compras. Algunos consejos prácticos: 

A. Restricciones de Aduanas 

Si se viaja a otro país y no se conocen las reglas de importación de las mercancías personales, puede conocerlas a través de alguna de las páginas WEB, tal como la página Getting Through Customs 

Customs US , Servicio de aduanas australiano, Web oficial aduanas canadiense 

B. Cuidado con los Paquetes Entregados por Terceros 

Suena a tópico, pero no lo es, no acepte regalos o paquetes a entregar a terceros salvo que tenga una gran confianza en quien se lo entrega. Puede ser, sin quererlo, "correo" de material peligroso, o drogas. 

C.Confirmación Viaje Regreso 

Casi todos los viajes de regreso necesitan ser reconfirmados al menos 72 horas antes del viaje. Hágalo y procure tener la seguridad de que la reconfirmación haya sido registrada. Puede, en caso contrario, encontrase sin plaza en el avión. 

7. DESPUÉS DEL VIAJE  

A nuestro regreso del país visitado y con las notas tomadas habremos de elaborar un informe. En este momento es donde habrá que valorar los objetivos satisfechos, la información obtenida, los contactos comerciales establecidos; en definitiva, el grado de aprovechamiento del viaje prospectivo. Con todos estos datos se han de tomar las desiones pertinentes, bien sean para descartar ese país como mercado o bien mediante la elaboración de un plan de acción encaminado a la introducción de nuestros productos en el segmento adecuado para ese país.
Vuelta a la Oficina  

Bueno, el viaje está ya cumplido, pero quizás las partes de remate y explotación más importantes empiecen ahora. Y sin embargo, después de unos días de viaje, no es fácil: Los papeles y los temas están acumulados, esperando su regreso. Si retoma su rutina diaria, es posible que deje de hacer cosas importantes de remate de operación. Debe hacerlas, no las demore. 

Momento en cualquier caso para enviar las cartas de agradecimiento o los "memorándum" de las reuniones mantenidas y cumplir las "promesas realizadas" (documentación, materiales etc) 

No deje de hacerlo; su viaje será, en caso contrario, un tiempo perdido.
Informes 

Hay que traspasar la información recogida a las personas implicadas en la decisión. Si no se comparte la información, ésta no puede ser utilizada por la empresa. Es por ello muy importante la emisión de un informe de visita adecuado y completo. Pero no basta, es bueno que se presente y se discutan las conclusiones
Plan de Acción  

Una vez se haya tomado la decisión sobre el curso de acción a seguir, merece la pena establecer el Plan de Acción de los pasos necesarios que deben seguirse. Pueden ser nuevos contactos personales, preparación de acuerdos, envío de materiales, búsqueda de información, etc. 

Un viaje prospectivo es el principio de un nuevo Camino en un país. El Plan de Acción permite hacer el camino
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