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A Iternacionalizacién

A INTRODUCCION

»

PROCESO DE DECISION DE INTERNACIONALIZACION

| Valoracion de los Entornos Interacionales ___'_'_'_'_'_'.'.':::--

Anélisis Regulares de Estudios de Mercados - Investigacion Comercial

|

Presiones

Externas ' l

Globalizacion Demrsmn _de . . Seleccion de Formas de Markeling Mox
r cambios en ~ Internacionalizacion o Mercados Enrada e
08 Mmerados disponibles Objefivos Implantacidn

Vision

Directiva \ '

Fuente: Cenvifio, J. (2006) Retroalimentacion — Inteligencia Comercial
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»

OFERTA
EXPORTABLE

Gestion de
Produccion

Gestion
Empresarial

Gestion de
Exportaciones

= Calidad
= Cantidad

» Cumplimiento de normas
técnicas del mercado destino

» Formalizaciéon

» Cumplimiento de
obligaciones

» Finanzas

= Capacidad de negociacion

» Envases y embalaje
= [ncoterms
*DFI

= Medios de Pago

Productos que .

satisfacen lo
gue el mercado

¢ externo EXIGE



MODULO 2° Analisis PERI

y ’l‘.ﬁ: Centro de

/ Iternacionaliz
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»

W

(Producto - Experiencia - Recursos, Informacion)

B 1. Evaluacion de los factores

Experiencia exportadora
0 1 2 3 i 5 B

Muy baja

Experiencia de gestion
1] 1 2 3 i 5 6

Muy baja

Capacidad exportadora del producto
(i} 1 2 3 i 5 B

Muy baja

Recursos disponibles
1} 1 2 3 i 5 3

Muy baja

Informacion disponible

0 1 2 3 i 5 L]

Muy alta

Muy alta

Muy alta

Muy alta
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A e Calculo basico necesidades gastos en salida exportacion
mpresaria
(S/. anual)

>

»

1. Organizacion Directiva y de Ejecucion
1.1 Personas Adecuadas

1.2 Equipo de Direccion
2. Caracteristicas del Proceso

2.4  Adaptacion Producto

| Caracteristicas Basicas

| Formas y Presentaciones

| Envase y embalaje

| Etiquetado

| Homologaciones [ Certificaciones
2.7 Plazo Entrega

2.8 Complejidad Proceso de Decision

2.9 Plazo de Pago

2.10 Instrumento de Pago 3. Datos Basicos

2.11 Longitud Cadena de Distribucion 3.1 MNivel de Facturacion

- CALCULO COSTE MINIMO SALIDA 3.2 Nivel Exportacién Previsible \
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A"~ ALTERNATIVAS ESTRATEGICAS PARA ENTRAR
EN LOS MERCADOS INTERNACIONALES

Pasmmi ernadonalizacion

Exportacion
a través de Establecimiento Implantacion
importadores/ comercial productiva en

distribuidores /  kn e| extranjero el exterior
representantes

No
Exportaci

Intensidad
Inversion

Nula

Escasa educida mportante Intensa

Grado de control sobre las decisiones del Marketing Mix
e T
Bajo Alto
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A7  ALTERNATIVAS ESTRATEGICAS PARA ENTRAR
EN LOS MERCADOS INTERNACIONALES

Pasos hacia la internacionalyzacio

Exportacion
a través de
importadores/
distribuidores
representante

Establecimientp \ Implantacion
comercial productiva en
en el extranjefo el exterior

No
Exportacion

Intensidad
Inversion

Nula Escasa Reducida @ Imyportante

Grado de control sobre las decisiones del Marketing M|x
Bajo Alto
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Investigacion de mercados

ENTORNO EXTERNO

« WWW.COMERCIO.GOB.ES
« WWW.EUROMONITOR

« WWW.CIA.GOV

« WWW.ENAHO //WWW.CENSUS.GOV // (CENSOS INEI PAIS)
ENTORNO INTERNO

« WWW.VERITRADE.INFO

« WWW.PROCHILE.CL

« WWW.SIICEX.GOB.PE

« WWW.ICEX.ES

« WWW.PROEXPORT

« WWW.PROCOLOMBIA




Investigacion de mercado

ESTADISTICAS

« WWW.ADUANET.GOB.PE

« WWW.TRADEMAP.ORG

« WWW.ALADI.ORG

« WWW.TARIC

« WWW.USITC

« WWW.MACMAP

« WWW.OAS.SICE.ORG

« WWW.ACUERDOSCOMERCIALES.GOB.PE
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é Empresarial
Paso 5:

EE.UU CHILE CANADA
VARIABLE
Importaciones de
brasieres 1998 1.040.823.000 14.439.833 71,760,344
Participacion % del
proveedor #1 de las
importaciones Meéxico (23%) | Colombia (31%) | México (32.5%)
Disponibilidad de
transporte Excelente Bueno Regular
Arancel General 17,3% 9% 20,5%
Arancel para
Colombia 17,3% 0% 20,5%
Ingreso de la
poblacion 33.943 4.493 21.145
Informacion del
mercado revisada Sl S Sl

1 3 2

La informacion analizada me sirve para formular un “Plan de
Exportaciones” hacia EE.UU, en primer lugar y contemplar la
posibilidad en el mediano plazo de incursionar en Canaday Chile.
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METODOS DE ENTRADA EN FUNCION DEL CONTROL EJERCIDO

Sistemas de Comercializacion en el Exterior

Empresa Exportadora

+ | e ] -
VENTA DIRECTA VENTA COMPARTIDA VENTA SUBCONTRATADA
— I I
_ Consorcios Importador
Red Propia ! de Empresas Distribuidor
Filial v
I = cluich o] Piggy Back Trading
Representante Company
el L Joint Venture
Venta por :
Comercial
! Internet
Agente a
Comision

Fuente: Adaptado de CECO, 1994

MERCADO
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i
Exportacidn directa g IPE de
(ISI comercial) .7 fabricacion
Exportacion directa
(ISI comercial cnn]u.__ng}_ .- . PE de fabricacin
- o= conjunta
Franquicia - - =
s == IPE montaje
2=="
Licen c: Exportacion directa
(delegacion)
- Exportacion directa
_____ (agente/distribuidor)
& Exportacion
indirecta
RIESGOS / COMPROMISO RECURSOS >

Figura 3: Evolucion en la Estrategia de Entrada y Permanencia - Estrategia de Convivencia

IPE

_ _ Acuerdo coop.

Exportacion

FLEXIBILIDAD
A

v

CONTROL

Fuente: Adaptacion de Root (1994), Alonso v Donoso (1994, 1998) v Raalp v Rialp (1996, 2005).



PARA ELLO DEBEMOS CONTROLAR
LA DFI

Existen 13 términos, conocldos como Incoterms,
gue sirven para delimitar responsabilidades
y facilitarlas cotizacionos do 3
comarcio intornacional
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COSTES DE LA EXPORTACION

CONTROLAR LA

Precio Ex Works

82.081 Dolares DISTRI BUCION

Gastos FOB 2.052 Dolares
Gastos ag adu origen 30 Dolares F I S I CA I NTE R N .
Precio FOB 84.163 Dolares

Peso volumétrico 443
Peso fisico 24.624
Flete 11.550 Dolares
FCLA 116 Dolares

BAF 693 Dolares
Congestion Surcharge 347 Dolares
Collect Surcharge 289 Dolares

CAF 578 Dolares
Precio CFR 97.734 Dolares
Seguro (mdx cobertura) 782 Dolares
Warehouse to warehouse 98

Derecho de emision 32 3%
Precio CIF 98.841 Dolares
Agente aduana destino 100 Dolares
Precio DDU 98.941 Dolares
Aranceles 0

IVA 6.926 Dolares
Precio DDP 105.867 Dolares
Costes financieros 2.469 9%

Precio de venta

108.336
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TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD

Precio Mercancia:

Incluye Fletes y Seguro
hasta puerto de destino,
Maniobras hasta cruzar

CIF la borda del buque
l y Despacho de Export.
Aduana

Aduana
Import.

I I Export.
P o |
— — [TF== M M@E TR
Vendedor Puerto de \ \ ‘ ‘ Puerto de Comprador
Embarque Destino

Riesgo del Vendedor Riesgo y Responsabilidad del

- Contratar Transporte y Seguro hasta Com prador
puerto de destino

* Entregar en la “borda” del buque

 Efectuar despacho de Export.

Efectuar despacho de Importacion
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A Seguros de mercaderia

CLASES DE RIESGO
Pérdida total de la carga producida por la del barco

Pérdida total constructiva

Encalladura del barco

Naufragio del barco

Incendio del barco

Daiios por mcendio

Daiios por explosion en el barco

Dafios por abordaje del barco

Contribucion y gastos por Averia Gruesa

Pérdida total de fardos, etc, en el momento de la carga, etc

Mojadura de la carga en cubierta por el oleaje

Dafios por agua de mar (temporales, etc.)

Riesgos de causas externas (ganchos de estibadores, lluvia,
agua dulce, efc.)

Robo, hurto, FEBE

Daiios producto de la corrupcion (contacto con otra carga)

Derrame

Rotura

Retraso

Vicio propio




A Seguros de mercaderia
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A G Seguros de mercaderia
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A= Créditos documentarios
=)

1. Contrato de Compra Venta
Exportador - » Importador

5. Mercancia | (Ordenante)

(Beneficiario)

& 9 u A E J\.- .
£ 0 el ) i =
g o @ . ‘_{
5| ° 10. Entrega de conocimiento de E c 8 ,E
S E E :E, embarque y retiro de Mercancia 0O :g = @
c| 82| § go | 5| =
o | e E| £ 2o |E3| ©
2 9ol E So | 00| o
< 2 8 S @i £ = ZT| B

i 28| = SV C © -E o =
el Fee® “”% g |©3| 3
w @.i::#o s Yo i - <
8l sl « 2.\, & |
_ 3.EmisiéondelL/C 7 * 7
Banco E 7. Envio de documentos Banco

Avisador

) Emisor
11. Transferencia de fondos

-

Avisador

| Creditos Documentarios

20
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Aks: Créditos documentarios

»

Tipologia segun

riesgo y forma de

—

d‘
Banco Carta de

Em i sSor Crédito

L
Irrevocable

p— A la vista
. — Pago Diferido
mad Confirmada

A Plazo

g Aceptacion
m
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A Iternacionalizacion " . .
2 i Decisiones de Precios Internacionales

»

Analisis de Precios de la Competencia: El escandallo hacia atras

Precio CIF PVP
Escandallo de precios hacia atras — Analisis Competitivo

MINORISTA
PRODUCTOR DISTRIBUIDOR Super/ Hiper /Ultramarinos /

Horeca

1272 $20.95

El Escandallo de Precios
en ¢l Sector

C:: $18.35
§120
o $143 |
$5.42 $11.00 $0.38 | |
|
Coste del DMargen  Ingresos Ggstqs de Costes dela Margen WET Precio del Margen VA PVF
Producta  Bruto del del Distrib.&  Estructura  Meto del Wayorista Bruto del

Productor Productor Administ.  de Ventas  Distrib Iiinotista
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METODOS DE ENTRADA EN FUNCION DEL CONTROL EJERCIDO

Sistemas de Comercializacion en el Exterior

Empresa Exportadora

+ | e ] -
VENTA DIRECTA VENTA COMPARTIDA VENTA SUBCONTRATADA
— I I
_ Consorcios Importador
Red Propia ! de Empresas Distribuidor
Filial v
I = cluich o] Piggy Back Trading
Representante Company
el L Joint Venture
Venta por :
Comercial
! Internet
Agente a
Comision

Fuente: Adaptado de CECO, 1994

MERCADO
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OTROS MODELOS DE COOPERACION

— Financiera
— Comercial
_ Tecno'ég ica COOPERACION FINANCIERA
— Productiva Joint-Venture Sociedad
de intermediacion financiera
COOPERACION COMERCIAL
I
! 1 1
Piggy-back I Antena Colectiva I Franquicia
Club de Grupo de Consorcio I
empresas exportadores de empresas

COOPERACION TECNOLOGICA
Y PRODUCTIV A

| | | [ |

IC‘.cnlralcs de compra I I Licencia de I Contratos de I

patente s ¥y marcas asistencia técnica

-

I Suhconll“dla:.:i-.’rnl I Sc:.:ond—:;uura:ingl I Spin-offt I

Accuerdos de produccion I Calidad concertada I
conjunta
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B oo PASOS HACIA LA INTERNACIONALIZACION

Naturaleza del desarrollo  Flujo(naturaleza de Modos de desarrollo
internacional intercambios) internacional
Comercial Mercancias Exportacion
Servicios
Contractual Tecnologia Contratos de licencia
Servicios Franquicia
Mercancias
Participativa Tecnologia Consorcios
Capital Sociedades en copropiedad
Servicios
Mercancias
Integrada Tecnologia Inversion directa:
Capital sucursal o filial supervisada
Servicios
Mercancias
Recursos humanos
Auténoma Tecnologia Inversidn directa:
Capital filial libre
Servicios
Mercancias
Recursos humanos
Capacidad de innovacién

TABLA 3. Formas de desarrollo internacional
Fuente: Sallenave, J.P, “Gerencia y planificacion estratégica”, (1985)




’\ . Centro de
\ Iternacionalizacion

— Controlar los canales de comercializacion

DIAGRAMA DE MARGENES EN LA CADENA DE DISTRIBUCION

>

Original Suppliers / Producers

Exporter (10%-40% Manufacturer Co Packer 10% 35%)
Importer (30%-40% Marketer (40%-60%) Marketer (30% 50%) ..

Wholesaler Retall Chain's Distributor Food Service
47%-8%

Broker / MFR'S Rep / Agent (5%-15%)

VY

Retailers
33%-507

Food Service (50%-70%
dents -

Non-Traditional
‘ ULTIMATE CONSUMER w -

©The Specialty Food Business: The Basics.
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DIAGRAMA DE FUNCIONAMIENTO CANALES DE DISTRIBUCION

EXPORTADOR

IMPORTADOR/AGENTE DE VENTAS/BROKER

DISTRIBUIDOR
FOODSERVICE DETALLISTA
HOTELES CATERING AEREO WAREHOUSE CLUB TIENDAS GOURMET
RESTAURANTES CRUCEROS
SUPERMERCADOS HIPERMERCADOS
Y GROCERIES
|
CONSUMIDOR CONSUMIDOR CONSUMIDOR CONSUMIDOR CONSUMIDOR CONSUMIDOR
FINAL FINAL FINAL FINAL FINAL FINAL




A= Riesgo del tipo de cambio

Riesgo de cambio en la propia
operacion, aungue no se recurra
a financiacion. Este riesgo de tipo
de cambio existe cuando:

La operacion viene denominada
en una moneda distinta a la del
exportador o a la del importador

En principio el exportador tratara de
devolver la financiacion solicitada
con los fondos que reciba del
importador.

Si la moneda de cobro y la moneda
de la financiacion son distintas, el
exportador corre riesgo de tipo de

cambio. | Riesgo de tipo de cambio |
| ¥ iacion d taci Moneda Empresa Empresa
INANCIacion e exportaciones Operacian nacional exfraniers
Moneda Morads Riesgo Divisa
de financiacion te cobro de cambio empresa ND 51
Peseta Peseta [l nacinal
Divisa
Calar Feszeta Si BImMpress SI MO
exportadora
Dolar Dolar Mo o
Divisa
ven Dlar 5 tercer ol ol
pais
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»

T — i
1.1. Delimitacion Plan de Marketing
negocio
1.2.1. Informacion 1.4. Objetivos
Externa
1.2.1.1. nganda 1.4.1. Cuantitativos
1.2.1.2. Clientes 1.4.2. Cualitativos

. 1.2.1.3. Competencia
1.2. Informacion y B

analisis ., :
1.2.2. Informacion 1.5. Estrategias
Interna
1.2.2.1. Humanos 1.5.1.Estrategias Corporativas
1.2.2.2. Financieros 1.5.2. Estrategias de Marketing
1.2.2.3. Conocimiento
Know-How 1.6. Planes de
1.2.2.4. Otros recursos accion
materiales T S
1.6.1. Publico Objetivo
(( = 1.6.2. Marketing Mix

1.3. Diagnostico 1.3.1 DAFO

situacion 1.7. Presupuesto del

%1.3.2. Matriz de Plan de Marketing

posicion Competitiva



é\\,/& s (III) ESTRATEGIA INTERNACIONALIZACION JCOMO?

(1) ESTRATEGIA DE LOCALIZACION {DONDE ACCEDEMOS?
(DONDE NOS IMPLANTAMOS?

(2) ESTRATEGIA DE ENTRADA Y PERMANENCIA ;COMO ACCEDEMOS?
[JCOMO NOS IMPLANTAMOS?

(3) ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO | CREAMOS O COMPRAMOS IDE?

(4) ESTRATEGIA DE CONVIVENCIA (CON QUIEN VAMOS?

(5) ESTRATEGIA CORPORATIVA . QUE UNIDADES DE NEGOCIO
SE INTERNACIONALIZAN?

(6) ESTRATEGIA DE INTERNALIZACION ;QUE ACTIVIDADES DE LA CADENA
DE VALOR SE INTERNACIONALIZAN?

(7) ESTRATEGIA COMPETITIVA ;CUAL ES NUESTRA VCS EN EL EXTERIOR?

(8) ESTRATEGIA DE ESTRUCTURA LCOMO ORGANIZAMOS
LO INTERNACIONAL?

(9) ESTRATEGIA DE ENFOQUE e OMO ENTENDEMOS LO EXTERNO?

INTERNACIONALIZACION?

- (10) ESTRATEGIA DE SECUENCIA ,;C'U};*J_ ES EL RITMO DEL PROCESO DE
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Figura 2: Las Diez Estrategias de la Internacionalizacion de la Empresa

(IIT) ESTRATEGIA INTERNACIONALIZACION ;COMO?

(1) ESTRATEGIA DE LOCALIZACION = VENTAJAS LOCALIZACION
.DONDE ACCEDEMOS? ;DONDE NOS IMPLANTAMOS?

(2) ESTRATEGIA DE ENTRADA Y PERMANENCIA EXPORTACION (Indirecta o directa)
;JC(')}IG ACCEDEMOS? ISI (Implantacién de Servicios Internacionales)
t:{.'(')}f[ﬂ NOS IMPLANTAMOS? ’:> ISE (Implantacion de Servicios Exterior) B

IPE (Implantacién Productiva Exterior)

(3) ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO :> CREC. INTERNO (ORGANICO)
:CREAMOS O COMPRAMOS IDE? CREC. EXTERNO (ADQUISICION)

(4) ESTRATEGIA DE CONVIVENCIA

SOLITARIO

. VENTATAS
e e s ACUEEDO DE COOPEEACION -

JCON QUIEN VAMOS? (LICENCIA. SUBCONTRATACION, _ > PROPIAS ||
EMPRESA CONJUNTA. CONSORCIO. O AJENAS
FRANQUICIA)

(5) ESTRATEGIA CORPORATIVA
;JQ[.']E". TUNIDADES DE NEGOCIO ESPECIALIZACION ::'} SINEEGIAS |
INTERNACIONALIZAMOS? DIVERSIFICACION (economias de alcance)
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>

é mflwzacm
(6) ESTRATEGIA DE INTERNALIZACION
| APROVISIONAMIENTOS
{QUE ACTIVIDADES ——— PRODUCCION
DE LA CADENA DE VALOR ———— MARKETING SINERGIAS
SE INTERNACIONALIZAN? %ﬁiﬁ% ON (Alcance de valor)
(Localizacion Eficiente) D -
(Vis16n Global de la Cadena Valor) SERVICIO POSTVENTA

(7) ESTRATEGIA COMPETITIVA (UEN)
JCUAL ES NUESTRA VCS ENEL EXTERIOR?

LIDERAZGO EN COSTES
DIFERENCIACION

(8) ESTRATEGIA DE ESTRUCTURA
(Disefio de la Estructura Organizativa)
:COMO NOS ORGANIZAMOS? y—>
:COMO DECIDIMOS, NOS
COORDINAMOS Y CONTROLAMOS?

FUNCIONAL (original o adaptada)
MATRIZ - FILIAL

MULTIDIVISIONAL PDTO.- PROCESO
MULTIDIVISIONAL GEOGRAFICA
MATRICIAL. RED

(9) ESTRATEGIA DE ENFOQUE GLOBAL h
;,Elfl].[ﬂ ENTENDEMOS LO EXTEENO? MULTIDOMESTICO Adaptacion local
(Presiones competitivas internacionales TRANSNACIONAL Integracion global
del sector) EXPORTADOR .
(10) ESTRATEGIA DE SECUENCIA ;EZL';!L ES SECUENCIAL
EL RITMO DEL PROCESO DE INTERNACIONALIZACION? SIMULTANEO




Muchas gracias

Luis Enrigue Méndez Cabezas
Camara Peruana de Comercio Exterior
Imendez@camex.org.pe
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