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promocion que realice el exportador; conce-
da créditos a detallistas y clientes finales; v,
por (ltimo, proporcione servicio posventa.

Las primeras fases
La busqueda e identificacion es idéntica a
la descrita para los agentes. Recordamos
que en estas tareas el exportador puede
recurrir a multiples fuentes e Internet tam-
bién puede resultar de gran utilidad.

Tampoco en la seleccion del distri-
buidor hay diferencia respecto al proce-
dimiento expuesto para la seleccion del
agente, aunque insistiremos en que en la
comunicacion escrita que se envie a los
posibles candidatos hay que reflejar siem-
pre nuestro interés por encontrar un dis-
tribuidor en el mercado de referencia, para
lo que es conveniente indicar alguna infor-
macion sobre el territorio y los productos,
ademds de expresar el perfil aproximado
del distribuidor que se busca.

Tras la seleccion del candidato, don-
de tampoco hay diferencias esenciales
con respecto al caso del agente comer-

En cuanto a las ﬁEuras
técnicas mas habituales en
el comercio internacional,
se pueden resumir en:

Agente comercial, Dealer,
Representante, Distribuidor.

cial, llega la fase donde si hay cuestiones
especificas en el caso del distribuidor: la
negociacion de las condiciones de colabo-
racion y la firma del contrato.

Guia de Seleccion de Agentes

A través de esta guia, y con un lenguaje sen-
cillo, se desarrollan las diversas fases estruc-
turadas a seguir en la seleccion de importa-
dores; desde el planteamiento inicial de como
dar respuesta a la necesidad de introducirse
en un mercado por medio de un importador
/ distribuidor, hasta su seleccion final y plas-
macion de la relacion por escrito, mediante la

realizacion de acuerdo contractual.

La guia para la seleccion de Agentes
Comerciales en el Exterior, es una herra-
mienta a través de la cudl la empresa com-
prendera la importancia que tiene la figura
del Agente Comercial en el Exterior, su
significado, caracteristicas y los medios
més efectivos para su seleccion, en base
a nuestros intereses comerciales.

La Guia se ha estructurado en 20 apar-
tados distintos, que suponen pasos reco-
mendados que debe seguir una empresa
para la seleccion de un agente comercial
en un pais extranjero.

La definicion de la figura del Agente
Comercial, la distincion entre agente y dis-
tribuidor y sus diferentes perfiles, el con-
trato de agencia y sus caracteristicas lega-
les de acuerdo con la legislacion vigente,
los diferentes modelos de contratos de
agencia, métodos y fuentes de blsqueda
de agentes en el exterior, son algunos de
los apartados que desarrolla la Guia; todo
ello, de forma directa y con la facilidad
afadida de contar con numerosos enlaces
a paginas web que ofrecen informacion y
datos de interés.

A través de la pagina web del Consejo
Superior de Camaras podra acceder a esta
completa guia que sin duda sera de gran
utilidad para reflexionar sobre los pasos a
Seguir en este proceso:

http://www.plancameral.org/Guias/
AgentesComerciales/

Cuando una PYME comienza su ca-
mino exportador en un nuevo mercado,
una de sus primeras decisiones sera la
localizacion de un Agente comercial que
no le suponga un coste fijo, que tenga
conocimiento y presencia en dicho mer-
cado. Hay que ser consciente de que,
aunque parece una decision sencilla, no
lo es. Si tomd antes una decision de este
tipo, compruebe si siguio los pasos ne-
cesarios para buscar adecuadamente un
agente en el exterior. Adjuntamos un do-
cumento de check-list donde usted podra
comprobar si fue asi y qué debe corregir.

La decision sobre el agente comercial
exterior puede complicarse y puede con-
vertirse en un problema para la evolucion
de la empresa en dicho mercado.

En la guia también aparece una plan-
tilla resumen que le permitira hacer las
anotaciones que estime oportunas en
cada uno de los pasos de la guia, para que
le sirva de documento de trabajo.

Fuente: El Exportador. ICEX
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