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RIZOBACTER EN LA ACTUALIDADRIZOBACTER EN LA ACTUALIDAD

Subsidiarias

Actuales

Próximos

EL COMERCIO EXTERIOR REPRESENTA EL 20% DE LA FACTURACIÓN GLOBAL. 

EL DESAFÍO: EN DOS AÑOS ALCANZAR EL 30%.
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NUESTRA ESTRATÉGIA PARA EL DESARROLLO DE ÁFRICA
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Sudáfrica

Kenia
Nigeria

Definimos tres vías de ingreso al África, cada una con características propias
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2008

Kenia
Nigeria 

Sudáfrica

2010

Desde Sudáfrica se 
atienden 

Mozambique, 
Zimbabue, Zambia, 

Namibia y Botsuana.

2013

Desde Kenia se 
atienden 

Tanzania, Uganda, 
Etiopia y Sudan 

del Sur.
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¿COMO LO HICIMOS?
RECONOCIMOS ATRIBUTOS Y BENEFICIOS DE NUESTROS PRODUCTOS  Y COMPAÑÍA 

Productos 
No tóxicos
Biológicos con certificación “apto orgánico”
Gran relación costo/beneficio

Flexibilidad en el packaging y la logística
Dialogo y consenso en la forma de hacer el negocio

INVERTIMOS TIEMPO Y DINERO PARA ENCONTRAR EL SOCIO ADECUADO
Contratamos una consultora que nos presente candidatos
Presentamos requisitos
Evaluamos candidatos
Hicimos una preselección

CONSOLIDAMOS LA RELACIÓN
Viajamos
Compartimos su cultura
Capacitamos en la venta de productos diferenciados
Los acompañamos en los primeros negocios
Los invitamos a nuestra cultura
Renovamos el compromiso
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ANTES DE INGRESAR A UN MERCADO NECESITAMOS:

Conocer requerimientos legales y tiempo de tramites

Registros de la compañía

Registros de productos

Planificar

Costo, frecuencia y duración de viajes

Inversión en registros y estudios complementarios

Contratos con consultoras para relevar información confiable

Fijar objetivos

Tener disposición para adaptarse técnica, comercial y legalmente

Asumir un plazo de 3 a 5 años para el retorno de la inversión inicial

RESUMEN
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Para empezar una relación comercial en África, 

nunca olvidar…

La regla de las 3 P:

Presencia

Perseverancia

Paciencia



¡¡Gracias por su atenciGracias por su atencióón!n!
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