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El verdadero 
valor y fuer- 
za comercial 
en Europa lo 
tienen las 
m a r c a s . 

Desarrolle e invierta en su 
marca. Será difícil vender 
su producto en Europa si 
su marca no es conocida, 
lo que deja básicamente 
dos cursos de acción: bus- 
car una alianza con una 
compañía europea que ha- 
ga el marketing necesario 
o bien, aceptar la idea de 
vender a los europeos con 
sus marcas propias (private 
label).

Para los me- 
xicanos es na- 
tural cotizar en 
dólares por 
el intenso co- 
mercio que 

hay con Estados Unidos. 
Cuando haga una cotización 
procure hacerla en Euros. 
Consulte el precio de la divisa 
deseada con su banco o 
casa de bolsa. Equivocarse 
en este tipo de detalles puede 
ser costoso en términos de 
salud de la relación.

En sus pri- 
meros em- 
barques, no 
espere que 
le compren 
contenedo- 

res completos. Sin embargo, 
procure mandar todo el pe- 
dido dentro de las especi- 
ficaciones de tiempo, cali- 
dad y precio estipulados.

En Europa 
también hay 
casos de no 
pago. Asegú- 
rese de quién 
es su cliente 

y qué historial comercial 
tiene. 

Recuerde que 
los gustos y 
n e c e s i d a - 
des de cada 
país son di- 
ferentes. Su 

producto estrella en México 
podría no tener aceptación 
aquí. 

Cons idere 
diferencias 
cul tura les, 
climatológi- 
cas, étnicas 
y geográficas 

-entre otras- al pretender 
introducir un producto.

En cuanto al 
desa r ro l l o  
de sus activi-
dades en 
Europa, los 
expor tado-

res mexicanos deben, por 
su parte, buscar instaurar 
redes de distribución efica- 
ces y, por lo que se refiere 
a los bienes de consumo, 
adaptar sus productos a los 
gustos de los consumidores 
que, debido a la diversidad 
de nuestro continente y a 
los varios países que lo 
conforman, son con fre-  
cuencia diferentes de un 
país a otro.


