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Las empresas desean
escalar sus negocios en el
extranjero de manera clara,
rapida, barata y reduciendo
la incertidumbre al minimo.

(Gkypali, Arvanitis, & Tsekouras,2018).




NO ES EL GRANDE QUIEN SE COME AL CHICO,
ES EL RAPIDO EL QUE SE COME AL LENTO

JASON JENNINGS



Grandes desafios

. . Crisis
Restricciones

logistica




Incertidumbre. El riesgo
de exportar crece.



Las oportunidades
tambien.



Para quien aprenda a
reducir el riesgo
sistematicamente al
menor costo.



Nuevas formas de
internacionalizacion
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Agilidad

Forma de trabajo que logra satisfacer
plenamente a los clientes a través de
incrementar la velocidad de toma de
decisiones y de aprendizaje, reduciendo
sistematicamente la incertidumbre y el
resgo al menor costo posible.

Haz que las personas
sean geniales
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DESORDEN

Escenario
Complejo

Decisiones se toman conforme se descubre
nueva informacion.
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Plan de Exportacion

Pasos para desarrollar su plan de exportacion:

 Identificar el producto o servicio a exportar y
comprobar su potencial de exportacion

« Realizar estudios de mercado sobre los paises de
interés

« Decidir sobre una estrategia de precios para el
producto o servicio, y

« Definir una estrategia para encontrar
compradores.




Plan de Exportacion

¢Qué productos se seleccionan para el desarrollo de las exportaciones y qué modificaciones, si las
hubiere, deben hacerse para adaptarlos a los mercados extranjeros? Evalue el potencial de
exportacion de su producto/servicio.

¢Se necesita una licencia de exportacion?
¢A qué paises se dirige el desarrollo de las ventas?

¢Cuales son los perfiles basicos de los clientes y qué canales de marketing y distribucion se deben
utilizar para llegar a los clientes?

¢Cuales son los desafios especiales (por ejemplo, la competencia, las diferencias culturales y los
controles de importacion y exportacion) y la estrategia para abordarlos?



Plan de Exportacion

¢Como se determinara el precio de venta de exportacion de su producto?
¢Qué medidas operativas especificas deben tomarse y cuando?

¢Cual sera el plazo para implementar cada elemento del plan?

¢Qué personal y recursos de la empresa se dedicaran a la exportacion?
¢Cual sera el costo en tiempo y dinero para cada elemento?

¢Como se evaluaran los resultados y se utilizaran para modificar el plan?



Producto o servicio

¢Qué necesidad satisface mi producto o servicio en el mercado global?

¢Qué modificaciones, si las hay, deben hacerse para adaptar mi producto a los mercados de
exportacion?

¢Necesito licencias o certificados especiales de los Estados Unidos para exportar, o el gobierno del
comprador para importar, el producto?

¢Necesito modificar el embalaje o el etiquetado? ¢Qué necesito, en todo caso, para proteger mi
propiedad intelectual?



Consideraciones de precios

¢Cual es el costo de llevar mi producto al mercado (flete, aranceles, impuestos y otros costos)?
Dada una estimacion de los costos de envio, écual es mi estrategia de precios?



Promocion

¢Qué modificaciones, si las hay, debo hacer a mi sitio web con fines de marketing?
¢Debo vender en plataformas de comercio electronico de terceros?

¢Qué tipo de redes sociales debo usar para crear conciencia?

¢Debo asistir a una feria comercial donde estén presentes compradores internacionales?



Experiencia

¢En qué paises ya se han realizado negocios o ya se han recibido consultas?

¢De qué lineas de productos se habla mas?

¢Los clientes nacionales estan comprando el producto para su venta o envio al extranjero?
Si es asi, ¢donde?

¢La tendencia de las ventas y las consultas es al alza o a la baja?

¢Quiénes son los principales competidores nacionales y extranjeros?

¢Cuales son algunas de las lecciones aprendidas de experiencias de exportacion pasadas?



Personal

¢Qué experiencia internacional interna tiene la empresa (experiencia en ventas internacionales,
capacidades lingdisticas, etc.)?

¢Quién sera responsable de la organizacion y el personal del departamento de exportacion?
¢Cuanto tiempo de la alta direccion deberia/podria asignarse?

¢Qué estructura organizativa se requiere para garantizar que las ventas de exportacion reciban un
servicio adecuado?

¢Quién seguira adelante después de que se haya realizado la planificacion?



Capacidad de produccion

¢Como se esta utilizando la capacidad actual?

¢El llenado de pedidos de exportacion perjudicara las ventas internas?

¢Qué pasa con el costo de produccion adicional?

¢Hay fluctuaciones en la carga de trabajo anual?

¢Cuando? éPor qué?

¢Qué cantidad minima de pedido se requiere?

¢Qué se requiere para disenar y envasar productos especificamente para la exportacion?



Capacidad financiera

¢Qué cantidad de capital se puede comprometer para la produccion y comercializacion de
exportacion?

¢Qué nivel de costos operativos puede ser soportado por el departamento de exportacion?
¢Como se asignaran los gastos iniciales de los esfuerzos de exportacion?

¢Qué otros nuevos planes de desarrollo podrian competir con los planes de exportacion?
¢En qué fecha debe pagarse por si mismo un esfuerzo exportador?

¢Reune los requisitos para recibir algun tipo de financiacion de las exportaciones?



Problemas de gestion

¢Son las razones para perseguir los mercados de exportacion objetivos sdlidos (como aumentar el
volumen de ventas o desarrollar una base de clientes mas amplia) o mas frivolos (por ejemplo, €l
propietario quiere una excusa para viajar)?

¢Qué tan comprometida esta la alta direccion con la exportacion?

¢Se considera que la exportacion es una solucion rapida para la caida de las ventas internas?

¢Se descuidara a los clientes de exportacion si las ventas internas se recuperan?

¢Cuales son las expectativas?

¢Con qué rapidez espera la administracion que las operaciones de exportacion se vuelvan
autosostenibles?

¢Qué nivel de retorno de la inversion se espera?



cliente”.- Steve Blank:




Plan de Exportacion

Pasos para desarrollar su plan de exportacion:

 Identificar el producto o servicio a exportar y
comprobar su potencial de exportacion

« Realizar estudios de mercado sobre los paises de
interés

« Decidir sobre una estrategia de precios para el
producto o servicio, y

 Definir una estrategia para encontrar
compradores. ¢é?
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YO SE HACERLO YO NO SE HACERLO

YO SE QUE SE HACERLO YO SE QUE NO SE HACERLO
YO CONOZCO FORTALEZA V DEBILIDAD /
USAR APRENDER
YO NO SE QUE SE HACERLO YO NO SE QUE NO SE HACERLO
O DESCONOZCO OPORTUNIDAD V AMENAZA x
ATREVERSE EXPLORAR
Adaptacion de la ventana de
Johari
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¢Como reducir
sistematicamente el
riesgo de aprovechar
una nueva oportunidad?



Desarrollando clientes
antes de invertir en
ejecutar el plan de
exportacion.



Modelos de Negocio

Business Model Canvas



Tengo una fabrica de zapatillas.
¢,De cuantas maneras podria
hacer dinero con ella?



Definicion de Gassman

ES un concepto que describe
como los diferentes componentes
de una empresa trabajan en
conjunto.



Definicion de Osterwalder

Racional de como la empresa
crea, entrega y captura valor.



Modelo de Negocio

Descripcidon de como la empresa
crea y captura valor.



Dr. Oliver Gassman



Quién y como es la persona a la que le
guiero vender



Qué es lo que voy a vender y qué tiene de
especial



éCuales son las fuentes de ingresos y la estructura de
costos?



éCuales son los recursos y procesos?



1. ¢ Quién es mi cliente?

2. ¢, Quée le voy a ofrecer que sea unico?

3. ¢, COmo creo ese producto Unico?

4. ¢ Cudles son las fuentes de ingresos?



What do you offer to

e “\.\
S(What? } the customer?

Value
Proposition

How is revenue b How is the value
created? 4 . proposition created?
: Revenue '
Model

Value?

. Whao s your target

customer (segment)?

Fig. 1 Business model definition — the magic triangle
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Estructura de costos Flujos de Ingreso

Alex Osterwalder



Propuesta de valor
Actividades clave A

Relaciones con el consumidor

Socios clave Mercado meta

Canales

Estructura de costos Flujos de Ingreso



Propuesta de valor
Actividades clave A

Relaciones con el consumidor

Socios clave Mercado meta

Canales

Estructura de costos Flujos de Ingreso



Propuesta de valor  _ Relaciones con el consumidor
Actividades clave A

Socios clave \ . . ( V) Mercado meta
P < 2 ~\ A

Estructura de costos Flujos de Ingreso



Propuesta de valor
Actividades clave A

Relaciones con el consumidor

Socios clave Mercado meta

Canales

Estructura de costos Flujos de Ingreso



Propuesta de valor
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Brainstorm possible models




Prioritize where to start

i




Systematically test your model




Systematically test your model




Systematically test your model
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Systematically test your model




Systematically test your model




1. Segmento de Clientes

El tipo de cliente al que dirige su
emprendimiento.
Identificar al Early Adopter.



INNQVATION ADQPTION LIFECYCLE
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THE CHASM

— Early Late
n o .ﬂ.dnpl:er! Majority Majerity
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2. Problema

Los 3 problemas mas importantes del
cliente.
Identificar las alternativas actuales
de solucion de dichos problemas.



3. Solucion

Una solucion para cada problema



4. Propuesta unica de valor

¢Qué hace que susolucion sea
atractiva para su cliente?



5. Canales

Como se comunica y se entrega el
beneficio, |la propuesta de valor.



6. Fuentes de Ingresos y
Costos

Cualesla forma de capturar el valor
(dinero/beneficio) y cuales son los
principales rubros de costos



7. Métricas

¢Como evaluo el progreso y exito
del proyecto? é¢Qué indicadores
uso?



SR EERGISE

¢Qué caracteristica del proyecto

incrementa significativamente las
posibilidades de éxito que no pueda

sercopiada porla competencia?

IS no existe...tienen que crear una!



9. Concepto de Alto Nivel

Como contar tu proyecto a quien
nunca lo ha escuchado en una
linea.



PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUE PROPOSITION UNFAIR ADVANTAGE CUSTOMER SEGMENTS
KEYMETRICS CHANNELS
| Artistas
EXISTING ALTERNATIVES HIGH-LEVEL CONCEPT EARLY ADOPTERS

COST STRUCTURE

REVENUE STREAMS




Deseabilidad, factibilidad,
viabilidad

¢Qué desean las personas?

DESEABILIDAD

dQué puede ser
dQué es financiarmente
técnicamente factible? viable?

FACTABILIDAD VIABILIDAD



Desarrollo de clientes
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Encaje Encaje Encaje Encaje Escalar
Cliente - Problema - Solucion - Producto -
Problema Solucion Producto Mercado
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Encaje
Cliente -
Problema

ENTREVISTAR:

Entrevistar a los potenciales clientes del mercado
nuevo.

Entrevistar 8 personas minimo en entrevistas 1 a 1 de
una hora maximo.

Elaborar un cuestionario guia, con preguntas
disenadas para evitar el sesgo en las respuestas.

Aprender sobre:

Su contexto

Sus experiencias y emociones

Datos concretos relacionados al producto

Oportunidad



O,

Encaje
Problema -
Solucion

PRESENTAR UN MVP DE BAJO NIVEL O
PROTOTIPO

Elaborar una presentacion, brochure, video, web o lo
que permita mostrar las caracteristicas del producto o
servicio ANTES de construirlo.

Presentarlo a 8 personas en entrevistas 1 a 1 de una
hora maximo.

Evitar el sesgo a la hora de entrevistar.

Recibir feedback.

Mejorar el producto o servicio y repetir el proceso
hasta que tenga alta aceptacion.

Producto/Servicio
Cliente



O,

Encaje
Solucion -
Producto

PRESENTAR UN MVP DE MEDIO NIVEL

Redisenar el producto/servicio con el feedback
recibido.

Simular una situacion de venta a potenciales clientes.

Entrevistar a 8 potenciales clientes en entrevistas de
1 a 1 de una hora maximo, evitando sesgar.

Recoger una “moneda”: Carta de intencion, correo

mostrando interés en comprar cuando esté
desarrollado el product.

Cliente (Early Adopter)



O,

Encaje
Producto -
Mercado

PRESENTAR UN MVP DE ALTO NIVEL

Identificar el tipo de cliente que mejor reacciond a la
simulacion de venta (early adopter).

Desarrollar el producto en lotes minimos.

Encontrar clientes con las mismas caracteristicas a
los que mejor reaccionaron (early adopters) y explorar
una simulacion de venta con un producto minimo

viable que permita ser entregado.

Invertir en marketing para captar mas clientes
similares.

Mercado



O,

Escalar

INVERTIR RECURSOS EN EL MERCADO NUEVO

Identificar una forma de comenzar a vender el
producto en el nuevo mercado que permita
desinvertir rapidamente si las condiciones no resultan
favorables.

Promocion, Produccion, Personal,
Financiamiento, Gestion, Experiencia



Producto Minimo Viable

EXPERIMENTO PARA

VALIDAR/DESCARTAR

SU HIPOTESIS DE NEGOCIO









Formas agiles de escalamiento

e

Prof. Dr. Rolf-Dieter Reineke, Fachhochschule Nordwestschweiz




Formas agiles de escalamiento

<

CREACION DE UNA SEDE “VIRTUAL"”

Solo se contrata a un vendedor en el nuevo mercado
y este realiza el trabajo de campo para determinar las
problematicas que existen para concretar las ventas,
descubrir las barreras no tarifarias, identificar nichos
de mercado e informar de ajustes del producto para
lograr penetrar de mejor forma.

Prof. Dr. Rolf-Dieter Reineke, Fachhochschule Nordwestschweiz
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Formas agiles de escalamiento

Soft Landing

ALIANZA CON EMPRESA OPERADORA

Se crea una alianza con una empresa operadora en el
nuevo mercado que se encarga de lidiar con el
proceso de la operatividad y venta del producto. La
empresa exportadora se encarga del marketing y
mantiene la propiedad intelectual.

Prof. Dr. Rolf-Dieter Reineke, Fachhochschule Nordwestschweiz
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Formas agiles de escalamiento

=

SUBCONTRATAR EMPRESAS PEQUENAS O
STARTUPS

La empresa grande reduce el riesgo y costo de
escalamiento contratando una empresa pequena en
el mercado meta que tenga cierta autonomia para
toma de decisiones en el proceso de escalar.
Descubre la problematica con una inversion en
pequena escala y esa informacion se usa para
aprender y disenar una mejor estrategia de ingreso al
nuevo mercado.

Prof. Dr. Rolf-Dieter Reineke, Fachhochschule Nordwestschweiz
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Explorar el mercado y detectar
oportunidades ocultas

Disenar un modelo de negocio de
exportacion innovador que lo haga
posible

=

Validarlo y desarrollar clientes
antes de invertir
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