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Todo proceso de internacionaliza-
cion de bienes y servicios lleva implicita
una vision de largo plazo y un alto grado
de compromiso hacia la satisfaccién del
cliente radicado mas alla de la frontera.
Ello representa un enorme desafio cuan-
do se tienen que superar barreras geo-
graficas, idiomaticas o culturales, por
mencionar solo algunas.

Cuando se trata de bienes de capital,
ese desafio conlleva también la realidad
de que nuestro producto forma parte del
cliente y de su negocio. En este sentido, la
evaluacién de distribuidores o represen-
tantes en mercados externos implica un
arduo trabajo de investigacion y analisis
para calificar su perfil, principalmente a
nivel comercial.

Entre los criterios mds importantes
para calificar el perfil comercial de un dis-
tribuidor, encontramos: 1) Patron de
especializacion; 2) Estructura de la Fuerza

de Ventas, y 3) Competencia. Analicemos
en detalle cada uno de ellos.

Patrén de Especializacion

Una de las determinantes del perfil
comercial es la orientacion que le ha
dado a su negocio, y cémo esta posiciona-
do éste en el mercado. Podemos identifi-
car dos variantes principales:

1) Distribuidor especializado como repre-
sentante de marcas extranjeras: su nego-
cio gira en torno a un amplio espectro de
bienes de capital importados.

2) Distribuidor especializado como prove-
edor de un sector industrial especifico: su
negocio gira en torno a todo el espectro
de bienes y/o servicios que dicho sector
requiera.

La importancia de identificar el
patrén de especializacion radica en deter-
minar el grado de conocimiento y expe-
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riencia que el distribuidor tiene en nues-
tro producto, y su mercado real y poten-
cial. Esto resulta particularmente relevan-
te en la internacionalizacién de bienes de
capital, al ser el distribuidor o represen-
tante en el mercado de destino una pieza
clave en lo que concierne a servicio pos-

venta y asistencia técnica.

Por otro lado, permitird conocer qué
objetivos busca el distribuidor al tener
nuestra marca y/o producto en su porta-
folio de negocios. Asi, en el primer caso
citado, la empresa podria estar interesa-
da en diversificar sus negocios hacia nue-
vas areas segln la tendencia que vayan
mostrando en el mercado. En el segundo
caso, podria estar interesada en ampliar
su oferta al sector industrial en el que
esta especializada.

Estructura de la Fuerza de Ventas
Esta variable estd marcada por la
composicion de la fuerza comercial del

distribuidor, en lo que tiene mucho que
ver el personal asignado a las ventas y
como estd estructurado o segmentado.
En tal sentido, se pueden encontrar dis-
tintas estructuras alternativas: por zona
geografica, por producto o marca, por
tipo de cliente, etc.

La importancia de analizar este
aspecto radica en determinar qué tan
focalizada esta la fuerza de ventas, siendo
esto uno de los indicadores de la relevan-
cia que tiene cada negocio dentro de la

cartera de la empresa.

Por otro lado, es también dable ana-
lizar el grado de especializaciéon de la
fuerza de ventas y la antigliedad en el
rubro, como una variable que nos permi-
ta discernir su nivel de capacitacion para

la comercializacidn de nuestro producto.

Competencia
Respecto a este criterio, no nos refe-
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rimos a la competencia presente en el
mercado de destino como un todo, sino
dentro del portafolio de negocios del dis-
tribuidor.

Este aspecto tiene que ver con que el
mayor o menor grado de diversificacion
de su cartera puede tener impacto en el
esfuerzo comercial que le dedique a cada
negocio en curso, seguin cémo esté evolu-
cionando cada uno.

Las consideraciones a tener en cuen-
ta para evaluar a los distribuidores son las
siguientes:

1) Competencia directa de productos y/o
marcas: esto se da en casos de distribui-
dores que no trabajan bajo condiciones
de exclusividad, por lo que representan
productos y/o marcas que compiten
entre si. Esto puede obedecer a cuestio-
nes de complementacién y/o ampliacion
de su oferta.

2) Competencia de otros negocios: deben
tenerse en consideracion los otros nego-
cios que el distribuidor esté desarrollan-
do. Dado que los recursos, tanto huma-
nos como econdémicos, son limitados,
resulta légico que la firma los vaya asig-
nando segun su evolucion (facturacion,
rentabilidad, inversiones requeridas,
esfuerzo comercial, etc.).

La evaluacién del perfil de nuestros
distribuidores actuales y potenciales es
clave para asegurar la consolidacion de
nuestro producto y marca en el mercado
externo, siempre con una vision de largo
plazo como punto de partida.

Si bien el tema amerita un analisis
mas detallado, se han trazado aqui inicial-
mente algunas pautas generales. En
siguientes oportunidades, nos abocare-
mos a los aspectos administrativos y for-
males para la consolidacidn del canal de

distribucién.
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Dedicados a la logistica del Comercio Exterior

Seguimiento de cargas

Insulado

Enlace remoto de datos y comunicacion
que brinda un monitoreo completo

Swepping
Limpieza de contenedores utilizando agua caliente a presion,
eliminando manchas y olores.

Fitting
Seleccion, limpieza y acondicionamiento de
container para instalacién de flexitank y trincado.
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De contenedores y pallets. Colocacion de manta térmica.

Consolidacion y desconsolidacion
De cargas en contenedores y camion abierto

Pick up o delivery de productos
Movimiento de contenedores, cualquiera sea el peso y tipo

Movimiento de contenedores
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