1.- Fontes de informacién sobre comercio internacional.
1.1- Tipos de informacion.
Informacién primaria:

Obtémola expresamente na andlise que se realiza ao inicio da toma de decisién, ao dirixirnos ao exterior. E dicir as caracteristicas do entorno legal, do
entorno tecnoléxico, mercado, tendencias, etc.

A suUa principal vantaxe é que se adaptara as necesidades que tefia a nosa empresa para conseguir 0s seus obxectivos e 0 seu inconveniente é que é
custosa dado que se elabora especificamente para a empresa.

As técnicas empregadas son as enquisas, ao persoal cualificado, tests de produto e de mercado, etc.
Informacion secundaria:

E a que encontramos dispofiible en publicaciéns, bases de datos, estatisticas publicas ou privadas, revistas especializadas, etc.
A sua vantaxe consiste na facilidade para obtela porque xa esta elaborada e dispofiible.

O seu inconveniente é que sera dificil que se adapte con precisién as necesidades da empresa.

1.2.- Orixe da informacion.

Informacion de orixe persoal.

Informacion de orixe documental.

2.- Organismos para a informacién no Comercio Internacional.

ICEX.

Servizos que ofrece:

* Apoio a proxectos empresariais e de inversion.

* Promocién internacional.

* Publicaciéns.

* Servizos personalizados.

* Informacién para o comercio exterior.

* Empezar a exportar.

As Camaras de Comercio.

Oficinas Economicas e Comerciais de Espafia.

Oultras fontes.

3.1 O ORZAMENTO

E o célculo ou cémputo anticipado da cantidade de cartos que se ten que dispor para determinado fin.
Elementos imprescindibles:

- Datos da empresa que o ofrece.

- Datos do cliente que a quen se lle ofrece.

- A data de emision do orzamento.

- A data de vixencia do orzamento.

- Os artigos que o contefien nimero, prezo, desconto, etc.
- O imposto aplicable.

- O total do orzamento.

- A forma de pago.

- Condiciéns de entrega ou prestacion do servizo.

- Garantia.

- Selo da empresa que o emite e sinatura do responsable.
3.2 O PEDIDO

Un pedido, tamén chamado orde de compra, é un documento que ten como funcién actuar como comprobante para saber que se solicitou e en que
condiciéns, prezo, entrega, forma de pago e calquera informacién relacionada coa operacion de compra.



Elementos:

- Data.

- Lugar.

- Produto solicitado indicando referencia.
- Cantidade.

- Prezo pactado.

- Forma de pago.

- Tempo de entrega.

4. AENTREVISTA

E un método de recoleccion de datos onde se secuencian unha serie de preguntas que formula o entrevistador e unha serie de respostas que realiza
o entrevistado e de cuxa analise posterior se poden obter conclusions e datos interesantes para o obxectivo do negocio.

Para planear unha entrevista tes que seguir os seguintes pasos:
- Seleccién do entrevistado.

- Seleccién do tipo de entrevista.

- Preparacion da entrevista.

- Realizacion.

- Direccion.

- Andlise.

- Obtencion de resultados.

A entrevista terémola con clientes potenciais, con provedores, con axentes, con futuros membros da empresa, etc. E depedendo con quen sexa, asi a
planificaremos. Non é a mesma informacién que nos interesa obter dun cliente insatisfeito que presentou unha reclamacioén, que un candidato a un
posto novo creado na empresa.

5.AS RELACIONS PUBLICAS.

Son un conxunto de acciéns de comunicacién que se realizan ao longo dun periodo de tempo co obxectivo de establecer, manter e afianzar as
relacions cos distintos publicos aos que se dirixe a empresa en busca da obtencion de imaxe e fidelidade presente e futura.

Ferramentas:

A persuasion, a atencion, a informacion e todo o conglomerado de actuacions estratéxicas dirixidas a facer cofiecer o bo facer da organizacién por4
unha beira, e por outra, a interesarse polo grao de satisfaccion das necesidades actuais e a deteccion das futuras.

No comercio internacional este papel en moitas ocasions é asumido polo axente e ofrece unha gran vantaxe poder contar con el, pois as diferencias
culturais crean barreiras que grazas a experiencia e o cofiecemento de condutas especificas en situaciéns clave, fan da negociacién un éxito que sen
a sUa colaboracion doadamente poderia ser un fracaso.

6. PROTOCOLO INTERNACIONAL.
O protocolo é cin conglomerado de normas e maneiras que tefien que seguirse en certos eventos e con certas personalidades.

A complexidade do protocolo 4chase en que gran parte da sua configuracién é linguaxe non verbal, son xestos, accions e respostas particulares dos
pobos que vefien dadas pola propia evolucion da sua cultura.

Nas relaciéns internacionais existen dous tipos de protocolos o estranxeiro, o que é diferente en cada pais e o diplomatico que é o empregado polas
grandes personalidades dos paises.



