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A ACCESS ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

ENCONTRAR UN DISTRIBUIDOR
NO ES LO MISMO QUE

CONSTRUIR UN MERCADO

La diferencia estratégica entre designar un canal y construir una presencia
de mercado sostenible.

UNA RUTA PARA VENDER UN SISTEMA PARA CRECER

DEMANDA

POSICIONAMIENTO CLIENTE
—> é’& # DESARROLLO

Q@

T
I ] ACTIVACION INSIGHT

Una ruta comercial @
PROPIEDAD

] -

EMPRESA MERCADO @’

DE MERCADO

EL SOCIO FORMA PARTE DEL SISTEMA - NO LO SUSTITUYE

LA DISTRIBUCION ES UN CANAL.
EL ACCESO AL MERCADO ES UNA ESTRATEGIA.

Un socio crea alcance. Una presencia sostenible requiere
demanda, posicionamiento, aprendizaje y responsabilidad
compartida.

CONECTAR ACTIVAR DESARROLLAR
Establecer la ruta Generar demanda y relevancia Convertir el acceso en crecimiento



NEXT NMA INSIGHT 02
M MARKET ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES
AN | AcCEss

TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

APERTURA UNA PUERTA ABIERTA.

EL MERCADO AUN ESTA POR CONSTRUIR.
“Ya tenemos un
distribuidor.” DISTRIBUCION

; -
Para muchas empresas, esta frase marca el final

de la conversacion sobre entrada a mercado.

0 ACCESO LOCAL
Se ha identificado un socio local.

Se ha firmado un acuerdo.
Se ha enviado producto.

o
El producto se esta vendiendo y entregando. '
DEMANDA
Pero tener cobertura no es lo mismo que S L
tener presencia_ ACTIVACION POSICIONAMIENTO
DESARROLLO
DE MERCADO
Nombrar a un distribuidor no crea automaticamente
demanda, posicionamiento, conocimiento del cliente ® ®
ni una logica comercial repetible. PROPIEDAD CLIENTES
®
El acuerdo crea la posibilidad de acceso. INTELIGENCIA

No construye, por si solo, el mercado.
EXISTE UN CANAL. EL DESARROLLO APENAS HA COMENZADO.

INSIGHT CLAVE Un distribuidor puede ser esencial.

* - La relacion se convierte en una
Tener representacion es un capacidad de desarrollo de mercado

punto de partida, no una prueba unicamente cuando ambas partes

generan demanda, aprenden de los
clientes y gestionan conjuntamente
la estrategia.

de desarrollo de mercado.”

CONECTAR ) ACTIVAR )2  DESARROLLAR

Establecer la ruta Generar demanda y relevancia Convertir el acceso en crecimiento
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TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

LA DISTINCION ESTRATEGICA

UN CANAL NO ES UN MERCADO

La distribucién, la entrada, el acceso y el desarrollo estan conectados. Pero cada uno responde a
una pregunta estratégica diferente.

m DISTRIBUCION a ENTRADA AL MERCADO

¢COMO LLEGARA EL PRODUCTO ¢{COMO EMPEZAREMOS A OPERAR

AL CLIENTE? EN ESTE MERCADO?

La via comercial y operativa para vender, El modelo para empezar: un distribuidor, venta
entregar y dar soporte a la oferta. directa, una alianza, una entidad local o una

combinacion de estas opciones.

Tener una ruta hacia los clientes no garantiza Empezar a vender no establece por si solo

que exista demanda. una posicion sostenible.

m ACCESO AL MERCADO m DESARROLLO DE MERCADO
¢PODEMOS LLEGARA LA ¢{COMO CONSTRUIREMOS Y AMPLIAREMOS
OPORTUNIDAD Y ATENDERLA? LA DEMANDA CON EL TIEMPO?

La alineacioén de clientes, posicionamiento, El trabajo continuo de activar la demanda, apoyar
requisitos, socios y capacidades que hace la adopcién, aprender de los clientes y desarrollar
accesible la oportunidad. relaciones.

Un mercado atractivo puede seguir siendo Las primeras ventas deben convertirse en un
inaccesible para tu empresa. modelo comercial repetible.

INSIGHT CLAVE

Un distribuidor proporciona una ruta hacia los clientes.
El desarrollo de mercado determina qué construye
la empresa a través de esa ruta.

CONECTAR ACTIVAR DESARROLLAR

Establecer la ruta. Generar demanda y relevancia. Convertir el acceso en crecimiento.




NMA

NEXT
MARKET
ACCESS

TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

EL PAPEL DEL SOCIO

LO QUE UN DISTRIBUIDOR PUEDE
— Y NO PUEDE — HACER

Un distribuidor sélido puede acelerar el acceso. Su contribucién depende de para qué esté
preparado, qué incentivos tenga y qué compromiso exista con tu producto.

LO QUE UN SOCIO PUEDE APORTAR

&R

©

alll

3o

ACCESO A CLIENTES

Relaciones establecidas y
conocimiento de los clientes y
procesos de compra locales.

CREDIBILIDAD LOCAL

Idioma, cultura empresarial y
familiaridad con las expectativas
de los clientes.

EJECUCION COMERCIAL

Prospeccion, cotizaciones,
seguimiento y gestion comercial
del dia a dia.

CAPACIDAD OPERATIVA

Inventario, logistica, crédito o
soporte posventa, dependiendo
del modelo.

NMA INSIGHT 04

ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

LO QUE DEBE ACORDARSE

P
©)
=z

GENERACION DE DEMANDA

¢Quién desarrolla notoriedad,
demostraciones, proyectos piloto y
nuevas oportunidades?

POSICIONAMIENTO LOCAL

¢Quién traduce la propuesta de valor
en argumentos comerciales
relevantes?

INVERSION Y SOPORTE

¢Queé formacion, recursos y esfuerzo
comercial aportara cada parte?

APRENDIZAJE DEL MERCADO

¢;Como se convertiran los comentarios
de clientes, oportunidades perdidas e
insights en decisiones?

INSIGHT CLAVE

Un distribuidor puede liderar el desarrollo de mercado.
Esa responsabilidad debe disefiarse dentro de la relacion,
no darse por sentada.

Capacidades, incentivos, recursos y prioridades compartidas deben funcionar conjuntamente.

CONECTAR

Establecer la ruta.

ACTIVAR DESARROLLAR

Convertir el acceso en crecimiento.

Generar demanda y relevancia.
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TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

LA BRECHA DE DESARROLLO

NMA INSIGHT 05

ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

LAS SEIS BRECHAS ENTRE
UN CANAL Y UN MERCADO

Un distribuidor puede abrir una via hacia los clientes. Pero convertir ese acceso en un
mercado sostenible y rentable exige abordar seis areas adicionales de forma activa.

COBERTURA
;Dénde estd realmente
la demanda?
INTELIGENCIA
¢Qué estamos |]
aprendiendo? DI]

Q

(Q%% } LAS SEIS
DISTRIBUIDOR BRECHAS
Una ruta hacia
los clientes P&%

CLIENTE /.

¢A quién estamos ‘ 0 )
vendiendo
realmente?

POSICIONAMIENTO

¢Por qué nosotros?

INSIGHT CLAVE

La distribucion resuelve una
cuestion importante. El desarrollo
de mercado requiere seis mas.

ACTIVAR

CONECTAR

Establecer la ruta.

Generar demanda y relevancia.

DEMANDA

¢Por qué compraran

los clientes?
g
ool

} DESARROLLO

DE MERCADO
& Crecimiento
sostenible y rentable
PROPIEDAD
¢Quién estd
desarrollando
el mercado?

DEL ACCESO A LA OPORTUNIDAD.
Un socio te ayuda a entrar en el
mercado. Una estrategia te ayuda
a crecer dentro de él.

El verdadero éxito en el mercado
surge cuando estas seis areas
funcionan conjuntamente, con el
distribuidor como socio clave,

no como sustituto de tu estrategia.

DESARROLLAR

Convertir el acceso en crecimiento.
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TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

ACTIVACION

EL ALCANCE NO CREADEMANDA.

Un distribuidor puede aportar acceso a clientes, relaciones e infraestructura comercial.
Pero el acceso solo se vuelve valioso cuando el mercado tiene una razon para responder.

a3 @] il

ALCANCE } RELEVANCIA } DEMANDA
¢PODEMOS LLEGAR ¢NUESTRA PROPUESTA | ;LOS CLIENTES ESTAN
A LOS CLIENTES? TIENE SENTIDO AQUI? MOTIVADOS PARA ACTUAR?

El posicionamiento debe La notoriedad debe

]conec.:ta_;e‘ldpr(iduc;co clon convertirse en interés,
B Plongades ooy evaluacion e intencién

F’f"b'*?m?‘s del cliente y los comercial concreta.
criterios de compra.

01 02 03

DEL ACCESO A LA OPORTUNIDAD
Un distribuidor puede contribuir en cada etapa, pero la empresa debe liderar el proceso global.

R B | q: all

El socio aporta relaciones,
presencia local y rutas
hacia el mercado.

ACCESO DEL sOCIO POSICIONAMIENTO LOCAL ACTIVACION DE LA DEMANDA OPORTUNIDAD COMERCIAL
Relaciones, presencia local Adaptar la propuesta de valor Generar interés, implicar a Transformar el interés en
y conocimiento del mercado. a las prioridades del mercado. los clientes y crear proyectos concretos y ventas.

oportunidades.

.

e Nven.

INSIGHT CLAVE

Estar presente en el mercado no es

El acceso crea la oportunidad suficiente. El éxito a largo plazo depende

s . de lo bien que conectes tu solucién con
de competj r.La relevancua las necesidades locales y conviertas
crea la razon para comprar. el interés en demanda sostenida.

CONECTAR 02 ACTIVAR DESARROLLAR

Establecer la ruta. Generar demanda y relevancia. Convertir el acceso en crecimiento.
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DESARROLLO

NMA INSIGHT 07

ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

LAS VENTAS GENERAN INGRESOS.
EL APRENDIZAJE CONSTRUYE EL MERCADO.

Los primeros pedidos importan. Pero el desarrollo de mercado exige algo més: convertir cada
interaccién con el cliente, cada oportunidad y cada venta perdida en conocimiento que mejore

el modelo comercial.

g

REFINAR
EL ENFOQUE CLIENTE
Interacciones,
objetiones,
necesidades.

| |||
MEJOR APRENDIZAJE
EJECUCION DE MERCADO
Mas actividad -
comercial Cada interaccion deberia

N relevante.

hacer que la siguiente
decisién sea mejor.

.;@

ADAPTACION

Posicionamiento,
oferta, soporte,
prioridades.

MEJORAR
RESULTADOS

INSIGHT CLAVE

Una venta demuestra que

alguien compro.

LA PREGUNTA SOBRE
LA RESPONSABILIDAD

7 a0 o (QUIEN ES RESPONSABLE DE
- LO QUE EL MERCADO NOS
ESTA ENSENANDO?
El distribuidor puede gestionar muchas
de las relaciones con los clientes. Pero la
U empresa debe mantenerse lo bastante
’O" cerca como para comprender qué estd
= cambiando, por qué se ganan o pierden
INSIGHT oportunidades y qué deberia adaptarse.
¢ Qué estamos
aprendiendo? RESPONSABILIDAD
. 3%91 COMPARTIDA
Definir como se capturan y
comparten los nuevos insights.
y 4 ;
REVISION PERIODICA
CONVERTIR E Convertir el aprendizaje en
EL INSIGHT decisiones concretas.
EN ACCION

El aprendizaje ayuda a explicar

por qué — y si puede repetirse.

UNA POSICION MAS SOLIDA
Construir una propuesta de
mercado mas relevante

y repetible.

ol

El desarrollo sostenible del mercado
depende de construir un ciclo de
retroalimentacion entre ventas, insights

y accion — con la empresa y el distribuidor
trabajando conjuntamente.

DESARROLLAR

Convertir el acceso en crecimiento.

071 CONECTAR 02

ACTIVAR 03

Establecer la ruta. Generar demanda y relevancia.
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TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

DESARROLLO

NO GESTIONES SOLO AL DISTRIBUIDOR.
GESTIONA EL MERCADO CONJUNTAMENTE.

Una relacion con un distribuidor se vuelve estratégica cuando ambas partes estan alineadas
no solo en las ventas, sino también en lo que estan intentando construir en el mercado.

: 3 LA EMPRESA APORTA ~~— ~_ ELDISTRIBUIDOR APORTA
\ e Estrategia y posicionamiento ' 891% |\ e Acceso a clientes
\ E /e Experiencia de producto e Conocimiento local
e Inversion y soporte N / e Ejecucién comercial
e Prioridades de mercado ' e Feedback del mercado

0 PRIORIDADES & ( @ ACTIVACION
¢DONDE ESTAMOS ¢QUE ESTAMOS
Gl clEY o Gk W
Se?me_ntos, clientes, AGENDA DE gfon;é)stzisbﬁ;n;zs;zfg;&
2&5?5 ::?Sg;gs, Cgﬂhi%gQ?lg A de captacion de clientes.

' Del alineamiento
'8 DECISIONES a la accion. @ APRENDIZAJE

(QUE DEBERIA CAMBIAR 4/ ¢QUE NOS ESTA

| A CONTINUACION? (= O_ DICIENDO EL MERCADO?
/ \ / Victorias, pérdidas,

) : . N @ / Wy - i :

Sgat Posicionamiento, recursos, " objeciones, inteligencia
soporte y prioridades competitiva y feedback
comerciales. de clientes.

UNA DINAMICA DE MERCADO MAS SOLIDA REQUIERE COLABORACION CONTINUA.

INSIGHT CLAVE

Las relaciones mas solidas con El rendimiento de las ventas te dice
distribuidores no se gestionan qué ocurrio. La gestion del mercado
Unicamente en torno a los pedidos. ayuda a determinar qué ocurre

Se gestionan alrededor de una después.

agenda de mercado compartida.

071 CONECTAR 02 ACTIVAR ] DESARROLLAR

Establecer la ruta. Generar demanda y relevancia. Convertir el acceso en crecimiento.
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NMA INSIGHT 09

ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

MEDICION DEL PROGRESO

No midas la relacién
solo por las ventas.

Las ventas importan. Pero en un mercado en desarrollo, los ingresos suelen ser un indicador
rezagado. Una vision mas sélida analiza si se estan construyendo las condiciones para un
crecimiento comercial repetible.

DE LA ACTIVIDAD » AL DESARROLLO DE MERCADO

0000

INTERACCION CALIDAD DE APRENDIZAJE REPETIBILIDAD INGRESOS Y
CON CLIENTES LA DEMANDA DE MERCADO COMERCIAL CRECIMIENTO
¢Estamos implicando ¢Eliinterés se estd ¢Nos estamos ¢ Estan empezando ¢El desarrollo se esta
a los clientes convirtiendo en una volviendo mas a aparecer patrones? traduciendo en
adecuados? oportunidad real? inteligentes? negocio?

Interacciones
relevantes,
demostraciones,
proyectos piloto
y oportunidades
activas.

Pipeline cualificado,
urgencia del cliente
y evidencia concreta
de casos de uso.

INDICADORES ADELANTADOS

Mayor comprension
de objeciones,
criterios de compra,
competencia,
adaptacion y barreras.

Necesidades similares

Pedidos, clientes

de los clientes, recurrentes,
argumentos comerciales conversion del pipeline
mas claros y una logica y crecimiento
de mercado mas sostenible.
repetible.

RESULTADO DE NEGOCIO

Muestran el avance hacia el desarrollo del mercado. ’ Los resultados derivados de una base mas sélida.

UNA VI§ION DE DESARROLLO DE MERCADO
TAMBIEN PREGUNTA:

UNA VISION CENTRADA SOLO EN LAS VENTAS
PREGUNTA:
1 I

©)

“¢Qué estamos construyendo para que

“¢ Cuanto vendio el distribuidor?” y
esas ventas sean mas probables?”

INSIGHT CLAVE Un conjunto claro de indicadores
ayuda tanto a la empresa como al
distribuidor a mantener mejores
conversaciones, tomar decisiones
mas inteligentes e invertir donde

realmente importa.

“Los ingresos te dicen lo que el mercado ya ha producido.
Los indicadores adelantados te muestran lo que el mercado
puede estar convirtiéndose.”

DESARROLLAR

Convertir el acceso en crecimiento.

CONECTAR ACTIVAR

Establecer la ruta.

Generar demanda y relevancia.
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NMA

TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

ADAPTAR O ACELERAR

UN DISTRIBUIDOR NO ES LA ESTRATEGIA.
LA ESTRATEGIA DEBE PODER EVOLUCIONAR.

El modelo de distribuciéon nunca deberia convertirse en una limitacién simplemente porque
fue la ruta original hacia el mercado. A medida que se acumula evidencia, la empresa debe
estar preparada para reforzar, adaptar o ampliar su enfoque de entrada al mercado.

0 REFORZAR VISION DE @ ADAPTAR
DESARROLLO
EL MODELO ESTA DE MERCADO LA OPORTUNIDAD EXISTE,

‘.-‘ I . FUNCIONANDO. PERO ALGO NECESITA
; | CAMBIAR.

\ II /" Aumentar el soporte, \ {

N

ds la inversion y la activacion Ajustar el posicionamiento,

generando resultados. i I I o la ejecucion comercial.
N ¢QUE NOS ESTA -
RECONSIDERAR DICIENDO LA ¢
,, AMPLIAR
EVIDENCIA®
/ EL MODELO ACTUAL NO //"_'\ EL MERCADO REQUIERE MAS
/N ESTA GENERANDO De insight 7 DE LO QUE PUEDE OFRECER
U PROGRESO SUFICIENTE. 3 l 82% | EL CANAL ACTUAL.
a accion. \ &5 d _ _
\/ Reevaluar al socio, la ruta . 3 / Anadir capacidades, socios,
hacia el mercado o incluso ’ K = interaccion directa con clientes
los supuestos de mercado o rutas complementarias
subyacentes. al mercado.

LA PREGUNTA EQUIVOCADA LA MEJOR PREGUNTA

“ ;DEBERIAMOS MANTENER “:QUE MODELO DE MERCADO

AL DISTRIBUIDOR?” REQUIERE AHORA LA EVIDENCIA?”
iUt RVE Un enfoque claro y basado 20 - il
El objetivo no es defender el en evidencia ayuda a tomar N
modelo original de entrada al mejores decisiones, asignar i
mercado. Es construir el modelo feCUFSCtJS COMMAON *’-_‘f,'cag'a & Ny AvpLAR i

o H Yy construir una pesicion ae P T oSN

que el mercado y la evidencia oo masseiia con I A econsioenar
respaldan. el tienpo. 3 J

Convertir el acceso en crecimiento.

Establecer la ruta. Generar demanda y relevancia.

CONECTAR 02 ACTIVAR | 03 DESARROLLAR
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TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

EL CAMBIO ESTRATEGICO

DE ENCONTRAR UN DISTRIBUIDOR
A CONSTRUIR UN MERCADO.

Un distribuidor puede ser una parte esencial de la entrada al mercado. Pero el mercado todavia tiene que construirse.

PENSAMIENTO CENTRADO PENSAMIENTO CENTRADO EN EL
EN EL DISTRIBUIDOR DESARROLLO DE MERCADO
Un enfoque tactico - Un enfoque estratégico
5. 0 y ., Construir una presencia
@ El objetivo Encoritanun soio @ El objetivo de mercado sostenible.
El foco Cobertura y ventas. \ El foco EfgiTgﬁiégljevanda
CAMBIO '
QB El subtesto La presencia local ESTRATEGICO QD Elsisiects El acceso debe
P | genera demanda. —_— P activarse.
Del acceso - ] 4
fg?\ La relacién Delegar la ejecucién. al crecimiento ;g'{ La relacién PUSUMEY Sprencer
. sostenible conjuntamente.
Ry ; ; Ny Indicadores adelantados +
.|I La medicién Pedidos e ingresos. llI La medicién resultados de negocio.
“;Cuénto esta “;Qué estamos
4
? L@pegunita vendiendo el distribuidior?” ? Lapreguita construyendo en este
mercado?”
0] CONECTAR 02 2 ACTIVAR 0 3 DESARROLLAR
@- Generar demanda i I I Convertir el acceso en
Establecer la ruta. y relevancia. crecimiento repetible.

INSIGHT CLAVE
ENCONTRAR LA RUTA™® N
ES SOLO EL COM de mercado es lo que

POLLO  MERCADO Lol conv:er'te_elacc:.?so
: : ., : en crecimiento.

vaud 4 IS

0] CONECTAR 02 ACTIVAR 03 DESARROLLAR

Establecer la ruta Generar demanda y relevancia Convertir el acceso en crecimiento.
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FUENTES

NMA INSIGHT 12
ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

Fuentes y Lecturas Recomendadas

Material de referencia que respalda este NMA Insight.

01

D

03

05

X %
*

* % %
*

CONECTAR

Establecer la ruta

U.S. COMMERCIAL SERVICE
International Trade Administration

Sales Channels

Guia para la venta indirecta en

mercados internacionales mediante
agentes, representantes v distribuidores,
incluyendo la seleccién de socios,

la debida diligencia y el disefio

de acuerdos.

69 trade.gov

OECD
SME trade, GVCs and competition

Explica como el acceso a mercados
internacionales, las redes empresariales,
las relaciones con clientes y proveedores,
las capacidades, la inteligencia de mercado
y el apoyo especializado influyen en la
participacion de las pymes en los
mercados globales.

(;O oecd.org

EUROPEAN COMMISSION

Enterprise Europe Network:
Empowering Small and Medium
Enterprises across Europe

Apoyo al crecimiento internacional
mediante conocimiento local, orientacion
sobre mercados y ayuda para que

las empresas encuentren socios
comerciales en otros paises.

69 ec.europa.eu

COMO UTILIZAR ESTAS FUENTES

02

04

06

S

U.S. COMMERCIAL SERVICE
International Trade Administration

Evaluate Foreign Representatives

Orientacion para evaluar distribuidores

y representantes, incluyendo el potencial
de mercado, los métodos de introduccion
del producto, sus capacidades

y referencias.

(;O trade.gov

OECD

Removing Barriers to SME Access
to International Markets

Aporta evidencia sobre el proceso

de aprendizaje de la internacionalizacion,
los retos de informacion de mercado,

las capacidades de gestion, las redes

y las barreras de entrada en mercados
extranjeros.

CO oecd.org

EUROPEAN COMMISSION

SME internationalisation
beyond the EU

Analiza la internacionalizacion, el acceso
a terceros mercados, la identificacion

de socios, las redes y los mecanismos
de apoyo para construir presencia

en mercados extranjeros.

GO ec.europa.eu

Estas fuentes proporcionan evidencia y puntos de referencia sobre entrada a mercados
internacionales, distribucién, seleccién de socios, redes y desarrollo de mercado. El marco de NMA
presentado en este Insight es una sintesis estratégica disefada para convertir esos principios en

decisiones practicas de entrada al mercado.

ACTIVAR

Generar demanda y relevancia

DESARROLLAR

Convertir el acceso en crecimiento
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TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

SOBRE NMA

LOS MERCADQOS SON COMPLEJOS.
I U SO‘ Io EN LAS OPORTUNIDADES SON REALES.

EL ENFOQUE ADECUADO

ACCESO A MERCADOS | ==

NEXT MARKET ACCESS ayuda a las empresas a evaluar, entrar y desarrollar mercados
internacionales con una mayor claridad estratégica.

Trabajamos en la interseccion entre la inteligencia de mercado, el desarrollo comercial y la ejecucion

local, ayudando a las empresas a pasar de identificar una oportunidad a construir una presencia de
mercado viable.

Ol 9 02 @- 03 .II

CONECTAR ACTIVAR DESARROLLAR
Establecer la ruta. Generar demanda ) Convertir el acceso
y relevancia. en crecimiento.
Identificar la estructura Traducir la propuesta Aprender del mercado,
de mercado adecuada, de valor al mercado local, fortalecer la ejecucion
los socios, los stakeholders llegar a los clientes adecuados y hacer evolucionar el modelo
y las vias comerciales. y generar impulso a medida que se acumula
comercial. evidencia.

MAS QUE LA BUSQUEDA DE UN SOCIO NMA ayuda a las empresas a

o. o iow iis : mirar mas alla de la designacion
Encontrar al distribuidor adecuado puede ser importante. de un socio y comprender el

Construir el mercado adecuado alrededor de esarelacion sistena de mercado en el que

es donde empieza el verdadero trabajo. ese socio necesita operar
para tener exito.

DONDE TRABAJAMOS 3 ' il EUROPA

i ﬂ i i MEXICO

rF 0 1§3822 A it =
LATAM
Europa < Mexico i W _ NORTEAMERICA
con oportunidades seleccionadas ‘\;L i - MERCADOS
en mercados internacionales i i : SELECCRNIADOS
: - : e, it GLOBALMENTE

mas amplios. :

De la complejidad del mercado I\M/\

NEXT MARKET ACCESS

TU PROXIMO MERCADO
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TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI
PERSONAS
NO TE LIMITES AENCONTRAR | --.c--
OPORTUNIDADES
UN DISTRI BU I DOR CRECIMIENTO A LARGO PLAZO
L
UN CAMINO MAS CLARO
CONSTRUYE EL MERCADO. UN HORIZONTE MAS PROMETEDOR

Un socio puede abrir la puerta.

Lo que construyas mas alla de esa puerta s
determina la oportunidad.

NUEVOS MERCADOS.
- MAYORES
POSIBILIDADES.

(ESTAS PENSANDO EN UN NUEVO MERCADOQO?

Antes de elegir la ruta, entiende
qué va a requerir el mercado.

NEXT MARKET ACCESS ayuda a las empresas a
definir el modelo adecuado de entrada al mercado y construir las bases comerciales
para un crecimiento sostenible.

EXPLOREMOS TU PROXIMO MERCADO. —>

nextmarketaccess.com

NEXT
MERCADOS INSIGHT
INTERNACIONALES hml MARKET ESTRATEGIA
. ACCESES :
PROGRESO EJECUCION
REAL.

PROGRESO REAL

De la Complejidad del Mercado a la Claridad Estratégica.





