	Cuestionario para Búsqueda de Socios Comerciales

en Europa


1. PERFIL DE EMPRESA

Nombre de la Empresa:    


Dirección:  




          
Teléfono:
Fax :


E-mail
Web :
	Definición genérica de actuales productos , servicios y actividades:

	· Código/s Arancelario/s si los conoce:

· Código SIC si lo conoce:


Año de establecimiento:  
Directivo/s  de contacto:

Cargo/s: 
Nº de Empleados . 

Volumen de negocio/ facturación actual: ( Especificar moneda)
Cuál es el perfil de la mayor parte de sus clientes?

Cómo podría describirse su ventaja competitiva?   

2. PERFIL DE EMPRESA

2.1 ¿Podría indicar aproximadamente cuál es su distribución actual de ventas?

· Mercado doméstico

                        %

· Exportación o mercado exterior                   %

· Tendencia de ventas en el mercado doméstico

2007
2008

2009


· Tendencia de ventas en el mercado exterior
2007
2008

2009


2.2
¿Podría especificar en qué mercados opera actualmente? 


Mercado
Sector de Mercado

% total


Tendencia

2.3 ¿Cuál es su procedimiento convencional de ventas en el mercado exterior? 

Venta directa

Venta directa




Vía agentes o distribuidores   

Tanto ventas directas como agentes y distribuidores

Otras ( Por favor, especificar)

2.4 Cuál es la situación general que vive su sector de productos/ servicios?

2.5. Podría describir someramente dónde puede encontrarse este producto dentro del canal de distribución?, ¿Cuál es el medio convencional de distribución del producto?.

2.6. Por favor, describa el perfil de usuarios finales e intermedios

3. PERFIL DEL MERCADO A ABORDAR 

Por favor, en lo posible,  responda a estas cuestiones acerca de los rasgos generales de su mercado - objetivo.

	3.1. Mercados objetivo:
	Si la conoce, breve descripción de la situación general de ese mercado

	
	

	
	

	
	


3.2. ¿Conoce cuáles son sus competidores directos en el mercado/ mercados objetivo? ( Especificar en lo posible su identidad y fortaleza en cada mercado)

3.3. ¿ Aparte de estos competidores, existe algún otro contacto al que no deberíamos acudir? ( Si es así, por favor, explicar la razón).
3.4. Si ha mantenido ya contactos dentro de este /os mercados,  ¿Podría decirnos con qué empresas, asociaciones u otras figuras lo ha hecho?

3.5. ¿Cuál es el mejor método que prevé para introducirse en estos mercados?

a. A través de agentes (comisionistas). ( Por favor, explique  el esquema de remuneración aplicable a priori, y su evolución en el tiempo, en función  de volúmenes de ventas u otras variables).
b. Vía distribuidores / almacenistas/ revendedores ( Por favor, explicar necesidades mínimas de tipo logístico, comercial, stock...). 

c. Otros ( Por favor, explicar) 
3.6. En lo posible, describa cuál sería el perfil de su "socio ideal".

· Tamaño:

· Localización:

· Sectores en los que debería operar idealmente / productos complementarios más atractivos... etc

· ¿Cuál sería el "periodo de prueba" anterior a la firma definitiva de un contrato más largo o definitivo? 

· ¿Existiría la posibilidad de cerrar un contrato en exclusiva en algún momento ? 

· ¿ En qué condiciones generales ?

· Por favor, describa el grado de apoyo técnico , comercial y/o formativo que podría recibir su potencial  socio:

· ¿ Hay algún aspecto relevante que debería conocer su potencial socio en el / los mercados de destino , acerca de este sector - producto? - Ej: Dificultad de la venta, grado de maduración del sector, rivalidad, importancia de prod. sustitutivos, existencia de dumping, capacidad de negociación, tendencias futuras, condiciones ventajosas a futuro...

· Requerimientos a cumplir por el potencial socio:

- Idiomas:

- Formación técnico - comercial

- Conocimientos Informáticos

- Otros:
· Para finalizar  y al margen sus propias acciones o las de su potencial socio,  ¿ Existe algún otro elemento que debería desarrollarse para acceder de un modo efectivo al mercado en un corto o medio plazo?

· Acciones de telemarketing  o marketing directo de apoyo o captación de clientes

· Estudio  de mercado específico: competencia, precios, satisfacción de clientes., imagen, producto... etc

· Apoyo en la gestión de ventas ( además de la propia gestión del agente/s distribuidor/es)

· Otras ( Por favor explicar)
Por favor, retornar este cuestionario rellenado a Europartnerships – a través del

e-mail mark@europartnerships.co.uk, o el fax (+44) 1684 405522
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