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PREFACIO

Los representantes comerciales que trabajan en paises extranjeros necesitan apoyo y orientaciéon en estos
tiempos complejos; tiempos en los que la competitividad de un pais se ha convertido en la esencia del
desarrollo econémico y social. Las instituciones de apoyo al comercio han reiterado su deseo de disponer
de una version actualizada de la publicacion del Centro de Comercio Internacional. Estamos seguros de que
esta nueva edicion suplira una carencia esencial y creciente.

El tema sobre el que aqui se trata ha superado la prueba del tiempo. Las dos primeras ediciones, publicadas
en 1973y 1993 respectivamente, no tardaron en convertirse en el manual de referencia de una generacion de
representantes comerciales y de sus organizaciones. Veinte ahos mas tarde, en 2013, ve la luz esta tercera
edicién, en la que se aborda la combinacion especial de diplomacia econdmica y aptitudes comerciales
que necesita el representante comercial para hacer una contribucidén mensurable al desarrollo de las
exportaciones de su pals.

El mundo ha cambiado drasticamente desde la anterior edicion. Situada en el contexto de la actual realidad
econdmica global, la presente guia responde a las prioridades de las instituciones de apoyo al comercio.
Tiene en cuenta nuevos elementos, como el impacto de la globalizacién sobre el comercio y el empleo;
los cambios que se han sucedido en el sistema multilateral de comercio, incluido el aumento de acuerdos
bilaterales y regionales; el crecimiento de las cadenas de valor, el avance de las comunicaciones gracias
a las nuevas tecnologias de la informacion y las comunicaciones, y la repercusion de la gestion basada en
los resultados. Todos estos cambios de &mbito mundial han transformado profundamente el dia a dia del
entorno laboral de los representantes comerciales que trabajan lejos de sus paises de origen.

Estos profesionales del comercio sienten a veces la tentacidon de tomar decisiones en solitario. En este
sentido, la gufa intenta suplir esa carencia y explora distintas opciones para trabajar en equipo y crear redes
que superen las barreras geogréficas y mejoren los procesos de toma de decisiones.

La tematica abarca desde la planificacion nacional del desarrollo, hasta la gestién de eventos para promover
el comercio, la seguridad en la oficina o qué hacer cuando el representante es enviado a un nuevo destino. El
libro, en definitiva, ofrece una sinopsis estratégica, sirve como manual practico y pone de relieve la prioridad
de alcanzar resultados comerciales tangibles.

La guia se enmarca en el contexto de una definicion clara de los objetivos, un trabajo en red eficiente,
normas éticas firmes, el establecimiento de prioridades para hacer el mejor uso posible del tiempo vy los
recursos, y una buena gestion del desempeno. Es un valioso manual de referencia para las instituciones de
apoyo al comercio porque profundiza en los requisitos para que el representante comercial consiga reforzar
la competitividad nacional e internacional en un entorno econémico en constante transformacion.

Esperamos que la presente guia sirva para algo mas que la consulta diaria de los representantes comerciales
sobre el terreno. Su contenido puede enriquecer los programas de formacion, mejorar la gobernanza y
delimitar funciones entre representantes de las instituciones de apoyo al comercio, ya sean estas nacionales
o sectoriales, publicas o privadas.

Por dltimo, la publicacién cumple un cometido fundamental del Centro de Comercio Internacional: fortalecer
la competitividad internacional de las empresas, en particular aquellas de los paises en desarrollo.

Arancha Gonzélez
Directora Ejecutiva
Centro de Comercio Internacional
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