Mensaje del autor

Mensaje del Autor
Estimados amigos, profesores, alumnos, empresarios, lectores:

Antes de todo, gracias por confiar en mi y tener este libro entre sus
manos.

Nuestro objetivo es motivar al lector a internacionalizarse con produc-
tos con mas valor agregado, a trabajar mas la imagen de la empresa, a
cobrar mas de los colaboradores a través de planeamientos, a desarro-
llar una mentalidad global en toda la empresa, a tener mas autoestima
sobre la capacidad y creatividad de ganar el mercado internacional.

Este libro quiere ser su “navegador gps”, su manual de instrucciones
de uso, su “personal trainer” simplificando la gestion de la internaciona-
lizacién, mejorando la competitividad a través de informaciones, métodos
y experiencias.

Gracias desde ahora por sus comentarios y sugerencias.

Nicola Minervini

Beneficios para el lector

Crear ventajas competitivas para la empresa internacionalizada, sim-
plificando la gestion de la exportacion/internacionalizacién a través de
informaciones, experiencias, métodos y procedimientos.

¢Qué ofrece este libro?

Este libro propone un método de gestion de la exportacion, teniendo
como objetivos principales la obtencion de los siguientes resultados:
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Ingenieria de la Exportacion

¢ Reduccion de costes y riesgos
Gracias a la vision general del proceso de la internacionalizacion aqui
transmitida, a la posible utilizacion de los muchos instrumentos prac-
ticos para la gestion de la exportacion sugeridos a través de los 102
check-list (listas de evaluacion y verificacion) y aplicando para la pro-
pia realidad las numerosas experiencias transmitidas.

e Mejora de la eficiencia en la promocion
Hemos dedicado cuatro capitulos a este tema, invirtiendo en particu-
lar en la descripcion de la metodologia de codmo preparar las ferias
internacionales.

¢ Incremento del propio capital de informacion
Gracias al universo de informaciones aqui contenido.

¢ Una mejor utilizacion de los programas de apoyo a la exportacion
Por las informaciones detalladas sobre “quién hace lo que hace” en
el comercio exterior de Espana y de la totalidad de los paises de
Ameérica Latina.

¢ Una mejora constante en la rentabilidad de la exportacion
Gracias a la posibilidad de efectuar una evaluacion periddica de la propia
competitividad a través de nuestra metodologia del “Export check-up”.

¢Qué temas se tratan?

La estructura del libro, basada en partes, sigue un ritmo envolvente,
desde el listado de los primeros pasos para exportar para quien se inicia
a enfrentar el mercado externo hasta la evaluacion de la propia capaci-
dad de gestion de la exportacion en el anexo “Export check-up”, pasan-
do por los cuatro pilares basicos de nuestro método PIME: Promocion,
Informacion, Mercado, Empresa.

Especificamente, este libro intenta ofrecer respuestas a las siguientes
preguntas:
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e Qué hacer y no hacer en la gestion de la exportacion?

¢,Coémo la exportacion involucra a toda la empresa?

¢.,Como puede estructurar su proyecto de internacionalizacién?

¢Cual es la informacion necesaria y dénde buscarla?

¢Cuales son las entidades oficiales e instituciones de apoyo a la pro-

mocion a la exportacion?

e ;COomo puede comunicar y promocionar su empresa en el exterior?

e ;Como preparar la participacién en una feria o mision empresarial al
exterior?

e ;Cudles son las alternativas para estar presente en los mercados
internacionales?

e ;Como optimizar la gestidn de los clientes?

e ;Cuando hacer o no hacer un consorcio de promocion de exportacion?

¢Qué temas no se tratan?

El libro no trata asuntos de caracter macroeconémico, por lo tanto,
no encontrara temas relacionados con escenarios, bloques econémicos,
tratados de libre comercio (acuerdos internacionales), estadisticas de
flujo de comercio, asuntos relacionados con los tramites administrati-
VoS, tampoco se tratan aspectos aduaneros, fiscales, pagos, financia-
cion, documentacion, etc.

Los temas arriba mencionados, si bien son importantes, ya son
ampliamente tratados en toda la literatura del comercio internacional. De
igual forma, nuestra preocupacion ha sido compensar la falta de aborda-
je de estos asuntos con la investigacidon minuciosa de centenares de
enlaces que hemos indicado a lo largo de la obra facilitdndole la bis-
queda de informaciéon especifica.
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Puntos relevantes de este libro

a) Estilo practico, transmitiendo experiencias y formatos de “Cémo
hacer” y de “Cémo no hacer”.

b) Casos reales de empresas que lograron el éxito.

c) Aporte de opiniones de expertos de mucho prestigio pertenecientes a
instituciones de formacion en comercio exterior.

d) Un importante volumen de informaciones y fuentes donde buscarlas.

e) Ciento dos checkdlists (listas de evaluacion y verificacion) muy detallados.

f) Una amplia panoramica de toda la bibliografia y websites especializa-
dos.

f) El “Export check-up” (el método de la evaluacion de la competitividad),
practico y didactico.

g) Asuntos prioritarios como ferias, consorcios, planteamiento de la
exportacion, entrada en los mercados, tratados con mucho detalle.

h) Material didactico para alumnos y profesores.
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PARTE |
LA EMPRESA Y LA RUTA PARA
LA INTERNACIONALIZACION



CAPITULO 1.
LOS PRIMEROS PASOS



La empresa y la ruta para la internacionalizacion

“En gran parte, el éxito duradero se construye concentrandose cons-
tantemente sobre las cosas ciertas y empenandose en promover, todos
los dias, una gran cantidad de mejoras modestas y

en apariencia insignificantes”.

Ted Levitt

No es por casualidad que iniciemos este manual con una frase de Ted
Levitt. Nuestra intencion es guiarle a través de esta obra, a como dar
estos primeros pasos, tomar decisiones correctas y agregar, dia a dia,
mejoras a su proceso de exportacion, de modo que pueda construir una
sb6lida base para el fascinante reto de la internacionalizacion.

Un viejo refran chino dice que “el camino mas largo comienza con el
primer paso”. Dé su primer paso en la direccion correcta y si durante el
camino de su aprendizaje se apoya en los conceptos que se abordan en
este libro, tenemos la seguridad de que alcanzara resultados 6ptimos y
nuestra labor no habra sido en vano.

En esta primera parte vamos a trazar el plan de trabajo que lo acom-
panara a lo largo de todo el libro.

Es el primer paso que daremos juntos, rumbo al éxito.

Iniciaremos nuestro cometido con las listas de chequeo que llamare-
mos, para darle agilidad al texto “check-up”.
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2,

Procure reflexionar respecto a las siguientes preguntas:

I

Figura 1.1. Check-up (Fotolia)

Check-up N.2 1: ;Por qué leer este libro?

e En general, ¢aprovecha los mecanismos de los acuerdos internaciona-
les y de los tratados de libre comercio para reducir las barreras del
comercio exterior?

e ;Ha encontrado dificultades en sus negociaciones internacionales por
no saber manejar las diferencias culturales?

e ;Conoce las principales clausulas que debe contener un contrato inter-
nacional de agente comercial? (Entendemos por agente comercial, una
empresa o un profesional que promueve los productos del exportador y
es remunerado por medio de comisiones. Trataremos mas sobre este
tema en el capitulo 9).

e ;Cuales son las reglas que se deben observar para participar con éxito
como expositor en una feria internacional?

32



La empresa y la ruta para la internacionalizacion

¢Conoce profundamente las fuentes de informacion para administrar la
internacionalizacion?

,Qué ventajas podria obtener si participa en un consorcio de promocion
de exportacion? Entendemos por consorcio de promocion de exporta-
cioén a un agrupamiento de empresas exportadoras con intereses comu-
nes, cuyo objetivo es mejorar la oferta exportable. Esas empresas se
rednen en una entidad con personalidad juridica, sin animo de lucro (en
el capitulo 11 trataremos este tema con mas amplitud).

Sabe como reducir los costes de gestion de las exportaciones por
medio de la planificacion fiscal internacional?

En los mercados en los que su empresa opera, ¢acostumbra efectuar la
investigacion, el registro y seguimiento de la marca? Ante la duda, visite:

WWW.wipo.int/portal/index.html.es

JSabe si es posible reducir los aranceles de importacion de sus pro-
ductos en el pais destino hacia el cual los exporta?

JEs competitivo en su almacén o en el almacén de su importador?
(¢ Utiliza los términos de comercio internacional “Incoterms 2010”, tipo
ex-works, FOB, CIF, etc.? Para mas informacion, visite:

www.incoterms.com

¢sConoce al menos diez formas distintas de buscar un importador?
JConoce las leyes de importacion del pais al cual quiere exportar?

Para quienes reciben su catalogo o visitan su sitio web, ¢estan claras
sus ventajas competitivas?

En su comunicacion y promocion, ¢utiliza el criterio AIDA (Atencion,
Intereses, Deseo, Accion)?

¢JHa implantado en sus empresas una metodologia para evaluar perio-
dicamente la competitividad de la gerencia de exportacion?

JEsta seguro de que opera en los mercados correctos y con los mejo-
res socios?
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¢Como le ha ido en este maratén de preguntas?
¢Ha tenido alguna duda? ¢Ha dejado alguna pregunta sin responder?

Si tuvo dudas o respuestas negativas, podra obtener un gran provecho
de este libro y eliminar todas sus dudas a través de los 102 check-lists
que encontrara, y a través de los centenares de links, experiencias, ejem-
plos, ejercicios y otros recursos didacticos muy practicos.

Si, por el contrario, no ha tenido ninguna duda y ha contestado positi-
vamente todas las preguntas, le felicito: es un especialista en comercio
exterior. Por lo tanto, la lectura de esta obra contribuird ain mas a su
carrera, y podra comparar la informacién y los casos aqui relacionados
con su experiencia profesional.
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“Los vientos y las olas son siempre favorables
a los navegantes mas habiles”.
Edward Gibbon

Objetivos del capitulo

* Presentar los diversos temas que examinaremos a lo largo del libro.
e Exponer brevemente los diferentes aspectos que deben considerarse
en la actividad de internacionalizacion de la empresa.

Son numerosos los aspectos de la internacionalizacion. Durante todo
el proceso, el exportador debe enfrentarse a maltiples cuestiones de dis-
tinta naturaleza, como diferentes legislaciones, normas arancelarias,
diversos niveles de tecnologia, mercados con mayores (0 menores) exi-
gencias, distintas monedas y tipos de cambio, etc. Ademas, se encon-
trara con profundas diferencias culturales, para lo cual debera adaptar su
forma de comunicacion al estilo y cultura de los paises con los que hara
negocios y sortear asi los retos que ha generado la globalizacion, como:

e Menor vida (til del producto

e Mayor volumen de informacion

¢ |nvestigacion de nuevos mercados

e Promocion mas agresiva

Nuevos competidores

Nuevas formas de entrada en los mercados

Logistica mas compleja de distribucion fisica internacional

Alta disponibilidad de mano de obra de bajo coste en muchos paises
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Internacionalizacion

Aduanas Innovacion

Cambio monedas Tecnologia

Logistica Escenarios

Cultura internacionales
Precios Exportacion
Mercados Comunicacion

Importacion

Figura 1.2. La internacionalizacion

Ante este escenario, surge la siguiente certeza: para obtener éxito en
los mercados internacionales, casi siempre debemos cambiar la forma
en que hemos actuado en el mercado interno. Pero, ¢qué tipo de cambio
tenemos que hacer? Y, ¢como lo ponemos en practica?

La mayoria de las empresas que han obtenido éxito en el mercado
internacional se han basado en estos cuatro parametros:

e Desarrollo de tecnologias de informacion.

e Blsqueda constante de nuevos nichos de mercado.

e Gestidn de la internacionalizacidon con presencia directa y constante
en el exterior.

¢ |Insistir en innovacién de productos, procesos y organizacion interna.

Para mayor informacion, visite:

://www.monografias.com/trabajos82/gestion-tecnologia-y-innovacion
gestion-tecnologia-y-innovacion2.shtml
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En la actualidad, la internacionalizacién exige un cambio fundamental:
de empresas proveedoras de productos a empresas proveedoras de solu-
ciones, tarea que, por supuesto, no es nada facil.

Ademas del reto de asumir esta nueva actitud, tenemos que descubrir
como dar los primeros pasos en el tan fascinante y diversificado mundo
del comercio exterior.

¢ Qué soluciones le puede ofrecer su empresa al mercado? ¢Qué pre-
cios debe fijar? ¢Cuales son y donde estan las oportunidades de éxito?
¢Cual es la mejor forma de conocerlas?

¢Cuales son los mercados que prometen buenos negocios y cuales
son los obstaculos a los que se enfrentara?

Estas son algunas de las muchas preguntas que debe formularse la
empresa o el profesional que comienza a pensar en operar en los mer-
cados internacionales.

Trataremos de dar una respuesta preliminar a las preguntas mas fre-
cuentes.
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Check-up N.2 2: Los primeros pasos

e Participar como expositor de una feria internacional, ¢puede ser el pri-
mer paso para iniciar un proceso de internacionalizacion?

e ;Sabe evaluar su capacidad exportadora para determinar si esta pre-
parado para hacerlo?

e ;Conoce cuales son las principales etapas de un plan de exportacion?

e ;Conoce cuales son las organizaciones de su pais y del pais importa-
dor que pueden brindarle asistencia para exportar?

e Es determinante la dimension de las empresas para lograr una opera-
cién exitosa en comercio exterior?

e ;Cuando debe empezar a exportar?

e ;Cuales son los cuatro pilares de la exportacion?

e ;Cuales son los errores mas comunes en un proceso de exportacion?
e ;Qué barreras pueden obstaculizar la exportacion?

Para mas informacion, visite:
http://www.gestion.org/estrategica/comercio-internacional

exportar-con-exito/

WWW.icex.es

Iniciaremos ahora nuestro largo camino en el universo del comercio
exterior.

1.1. ¢(POR QUE EXPORTAR?

Son varios los motivos que llevan a miles de empresas a incursionar
en el mercado internacional.

Los principales motivos para exportar se presentan en el siguiente
check-list:
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________________________________________________________________________

Check-list N.2 1: ¢Por qué exportar?

e Por una estrategia de desarrollo de la empresa.
e Para dar un mejor uso a las instalaciones, incrementar la productividad
y optimizar los costes de produccion.

e Para superar posibles dificultades de ventas en el mercado interno (pero
cuidado: no hay que considerar la exportacion como una “salida a la cri-
sis”. Hay que pensar en exportar antes de que sobrevenga una crisis).

! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
1
1
. * Por la posibilidad de obtener precios mas competitivos en otros mer- !
1
] cados. i
1
1 . .
' Para prolongar el ciclo de vida del producto. i
1
1 . . . .
Lo Para diversificar los riesgos, que dejan de concentrarse solo en el mer- |
. 1
! cado interno. ]
1
. . 1
' e Para mejorar el nivel de los recursos humanos pues, por lo general, en ]
i las empresas internacionales se forma mejor al personal. !
1
1
. * Para un mayor desarrollo tecnolégico e incremento de la rentabilidad. |
! 1
. ® Para mejorar la calidad del producto, pues la empresa estara obligada !
1
! :
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1

a adaptar la calidad en base a las diferentes exigencias de los distin-
tos mercados.

e Para una posible disminucion de la carga impositiva por medio del uso
de incentivos fiscales (lo cual depende de la politica de cada pais).

________________________________________________________________________

La exportacion no es sencillamente una meta de facturacion: es
una aliada importante en la estrategia de la empresa para tornarse
mas competitiva.

La mayor ventaja de la exportacion es que permite confrontar la rea-
lidad de la empresa con otras realidades, competidores y exigencias: es
una forma de elevar el nivel de conocimientos. Es la mejor escuela de
la competitividad.
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1.2. ¢QUIEN PUEDE EXPORTAR?

Muchas empresas tienen miedo a exportar. Es muy comin escuchar
afirmaciones como “Mi empresa es demasiado pequena para internacio-
nalizarse” o “No tengo recursos para invertir en exportacion” o bien “No
tengo precio para competir”.

Con frecuencia, lo Gnico que les falta a esas empresas es informa-
cion. La exportacion tiene una escasa vinculacién con las dimensiones
de la empresa, esto es, es mucho mas importante la actitud de los
empresarios (claro que quien quiera exportar ciertos productos, como
las maquinas herramientas, por ejemplo, debe contar con una empresa
de tamano medio-grande). En Italia, por ejemplo, méas del 75% de la
exportacion la realizan pequenas y medianas empresas (si agregamos
mas valor a nuestros productos, tendremos mayores posibilidades de
exportar).

La exportacidon exige un gran compromiso con algunos conceptos
como calidad, creatividad, innovacion y profesionalidad, a la vez que, con
frecuencia, el tamano de la empresa es un elemento coadyuvante en
esta historia. Puede conocer qué empresas de su pais exportan a través
de las diversas instituciones de promocion del comercio exterior. Solo por
mencionar algunas de ellas: ICEX (Espana), Fundacion Exportar
(Argentina), ProMéxico y Bancomext (México), ProExport (Colombia),
ProChile (Chile), etc. (En los capitulos 2 y 3, analizaremos con detalle
varias instituciones de promocion del comercio exterior de varias regio-
nes, especialmente de Espana y de América Latina).

Es fundamental que, como primera medida del proceso de internacio-
nalizacion se evalle la capacidad exportadora de la empresa, y no solo
la capacidad de produccion. Capacidad exportadora es la capacidad que
tiene la empresa de adecuarse a las variables del mercado internacional,
para lo cual debe realizar una serie de cambios internos, tanto en el area
de recursos humanos como en la de proyectos, productividad, comuni-
cacion y gestion.
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