AFRICA OCCIDENTAL

Un mercado con grandes oportunidades
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Introduccion al Mercado

AFRICA OCCIDENTAL

Africa Occidental consta de 17 paises (Costa de Marfil,
Nigeria, Ghana, Senegal, etc.)

Tiene una poblacion total de 340 millones (edad media
de 19 anos) y una superficie de 6.400.000 Km?.

La mayoria de paises son francofonos con algunas
excepciones (Ghana, Nigeria, etc.).

Crecimiento econdmico vigoroso (6%-8%) y consumo
per capita al alza en todos los paises de la region.

Estabilidad politica creciente y estabilidad econdmica
asegurada en la mayoria de paises gracias al FCFA.
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Aspectos claves del Mercado ()

Aspecto Implicacidn
(- ) R
Proximidad geografica e Los costes logisticos son relativamente bajos y, en
con Espafia consecuencia, las empresas espanolas tienen una ventaja
i competitiva respecto a otras empresas.
\_ . J
(- ) R

Menor presencia de
empresas internacionales.

e En estos momentos los mercado de Africa del Oeste alun
estan poco saturados en comparaciéon con otros mercados

(Norte de Africa y Sud Africa).
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El FCFA (moneda e Gran estabilidad econémica (ultima devaluacién 1994).

mayoritaria) tiene paridad |« No hay pérdidas de competitividad por razones
fija con el Euro. monetarias.
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(" ) ™
Es un region con pocas |e [as barreras (aranceles o permisos) a la importacién de
politicas proteccionistas productos extranjeros no son importantes y esto facilita

(Nigeria). las operaciones.
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Aspectos claves del Mercado (ll)

Aspecto Implicacidn
(" ) A
roaraamanok | Los distribuidores de un pais tocan varios paises a la vez.
mayoria de los paises. J Produci!’ en alguno de estos paises te da una gran ventaja
competitiva.
\_ . J
(" ) A
Facilidades en las e La mayoria de clientes (franceses, libaneses o locales) no
negociaciones. son tan agresivos en I,as.negoaauones como en otros
mercados (Norte de Africa).
\_ . J
(" ) A
Buena imagen del e Los .p_roduct.os espaﬁolgs 'Eie_nen un muy buen
producto espaiiol. posicionamiento: son sindénimo de calidad al entrar.dentro
el grupo de productos europeos y con buenos precios.
\_ Y
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* En todos estos paises existen bancos con muy buena
Facilidades en el cobro. reputacidn y que facilitan las operaciones de cobro a los
clientes.
\_ . J
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Oportunidades en el Mercado ()

‘[ Obras publicas

e Para los préximos afos, los Gobiernos tienen previsto realizar grandes inversiones
(vivienda social, infraestructuras, energético o sanitario).

e Hay que saber elegir bien el pais en funcion de la estabilidad y la madurez.

Construcciones privadas (residencial e industrial)

e Promociones inmobiliarias importantes se suceden en estos paises para la construccion de
viviendas para la nueva clase media.

e La construccion de nuevas industrias también esta creciendo.

Bienes de consumo

e El aumento de la clase media (mas personas con un poder adquisitivo aceptable) esta
implicando un aumento muy significativo del consumo interno. Todo indica que esta
tendencia serd mas pronunciada en los proximos anos.
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Oportunidades en el Mercado (ll)

Agroalimentario

e Produccién y transformacion de productos agricolas.
e Produccién y transformacion de ganaderia.
e Transformacioén de pesca.

Materiales industriales

e La industria estd creciendo de forma exponencial (multinacionales, libaneses y locales).

*En los distintos paises se estan tomando medidas para facilitar la inversidon extranjera y eso
ha animado las implantaciones.

Turismo

eEs una de les prioridades de los diferentes Gobiernos.
e La regidn tiene un gran potencial en este terreno.
e Actualmente hay una gran cantidad de proyectos de nuevos hoteles en marcha.
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Factores claves de éxito ()

Factor Descripcion
- N ™
El producto ha de cumplir |+ Los productos tienen unas especificaciones diferentes en
las especificaciones del cada mercado (formato, embalaje, utilizacidn, etc.) y se
mercado. han de cumplir TODAS estas especificaciones.

\_ . J
- N ™
Tener unos buenos e La mayoria de empresas locales comparan los precios en
precios de transporte. formg’go _CIF. Consecugntemente, el precio del transporte

también juega un rol importante en la oferta. y
)
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Elegir muy bien al
distribuidor.

L J

* Los criterios a tener en cuenta en el momento de elegir am

distribuidor son los siguientes:
e La capacidad financiera real.
e El conocimiento del sector.
e Su posicionamiento en el mercado.
e Su portfolio de productos.
¢ La confianza: Tener buenas referencias.
e La comprension de la mentalidad europea.
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Factores claves de éxito (Il)

Factor Descripcion
4 N ~
e El numero de proveedores que visitan a cada distribuidor

es bastante elevado. Asi, es importante diferenciarse del
resto con un detalle humano (regalo, invitar a cenar, etc.).

_ .

Dejar rastro en la primera
visita al distribuidor.

[ \ e Los aspectos a tener en cuenta para realizar un buen \
seguimiento comercial son los siguientes:

e Mantener un contacto presencial regular.

Rfeal.lzar un buen. e Crear un vinculo emocional.
seguimiento comercial. Ser transparente

Mostrar credibilidad.

\ » Invertir. /

N
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e Una vez se trabaja ya con un distribuidor, es clave la
Empuijar al distribuidor. presidn que se le pone para que de prioridad a nuestros
productos.

STRATEGY




INAFRICA STRATEGY, S.L

C/Gran Via Corts Catalanes, 637,
Principal 2B. 08010 Barcelona
(+34) 93 543 49 15
www.inafrica.es
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