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Sobre Relaciénateypunto

elacionateypunto S.L. nace

en octubre de 2019 para
responder a la necesidad de
saber cémo funciona el mundo,
para después divulgarlo de la
forma mas amena, objetiva,
analitica y veraz posible; pero
pronto, en enero de 2021, se
convierte en una consultora de
estrategia internacional.

Aungue no pierde su esenciay
sigue apostando por los jovenes
internacionalistas de gran valor
académico, profesional y, sobre
todo, personal. Para quienes
ponemos a su disposicion
nuestro blog con el objetivo de
que desarrollen su marca
personal y muestren al mundo
sus ideas. Destacan en los
campos de las Relaciones
Internacionales, el Derecho, los
Negocios Internacionales, la
Historia, la Economia, la
Administraciéon de Empresasy la
Criminologia.

Nos encanta compartir lo que
sabemos, investigar de fuentes

fiables, pasar olimpicamente de
los medios convencionales y
analizar el porqué de todo.
Intentamos siempre utilizar un
lenguaje cercano, ameno e
incluso jocoso para explicar
cuestiones que, a nosotros,
durante los grados y masteres,
nos parecian super
complicadas.

Ademés, las actividades de
Relacidonateypunto van desde la
formacién a través de webinars,
pasando por la informacién
mediante anélisis internacional,
a la promocién exterior de
pymes, emprendedores y
autdnomos.

Nuestros valores son la calidad
humana, la juventud, la
transparencia, la ética
profesional y la responsabilidad
social, asi como la atencién
personalizada, el trabajo en
equipo y la estrategia
internacional. {Conoce mas en
https://relacionateypunto.com/
valores-de-rryp/!
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1. Introduccion

La venta directa desde el pais de origen (o exportacion) es una de las vias mas
conocidas y adecuadas para acceder al mercado internacional. De hecho,
muchas son las posibilidades para exportar, siendo una de las mas utiles hoy dia,
y debido a su espectacular desarrollo, la venta online; y no solo al por mayor
(Business To Business, B2B), sino también al por menor (Business To Consumer,
B2C). La venta online permite visibilizar el producto en muchos mercados,
perfilando la singularidad del mismo en todo momento. Y béasicamente, existen
dos estrategias de venta online: la que se realiza a través de una tienda online
propia y la que se asocia con plataformas de venta online, como los marketplace.

Tienda online propia

Tener una pagina web propia requiere una atencién especial. Hay que mantener
el catdlogo de productos/servicios actualizado, debe cuidarse el
posicionamiento SEO vy valorarse los marcos legales de cada pais de destino,
entre otros.

Marketplace

Un marketplace es una plataforma online en la que diferentes tiendas ofrecen sus
productos, y puede ser un canal de exportacién para aquellas empresas que
quieran vender en el extranjero, eliminando las barreras técnicas, legislativas,
linglisticas y logisticas que nos encontrariamos de no usarlo. Es una gran
herramienta para empezar en el mercado internacional, sobre todo, si no cuentas
con un departamento sumamente especializado en derecho internacional,
marketing internacional, negocios internacionales y relaciones internacionales; o
bien, para hacer pruebas de aceptacién de tus productos en el extranjero.

Lo que estd claro, escojas una u otra opcidn, es que te tienes que diferenciar del
resto.
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2. Plan para exportar: diferenciacion

El planteamiento de una estrategia de diferenciacién de un producto o servicio
en el extranjero no difiere en gran medida a la forma en la que se hace en tu pais
de origen. Se deben realizar determinados anélisis internos y externos (a través
de modelos de negocio como el CANVAS o DAFQO) para conocer las

posibilidades disponibles para alcanzar una ventaja competitiva o un factor de
diferenciacion. Segun el reloj estratégico de las posibilidades de diferenciacion,
existen ocho alternativas:

Diferenciacion

Hibrida Diferenciacion
focalizada

Bajo < Valor medio Altos
precio Precio medio margenes
'y
Monopolio

Bajo valor
bajo precio

Pérdida

de mercado

Hibrido

Relacion calidad - precio. Su mayor dificultad reside en el hecho de mantener el
equilibrio precio/calidad de manera rentable. La percepcién de calidad y precio
por parte del consumidor que no encasilla al producto en valor bajo o algo,
puede hacer que lo ignore por considerarlo muy caro (si es un cliente sensible al
precio) o muy barato (si no es sensible al precio). Si existe un segmento suficiente
de clientes que estime como razonable la relacién calidad/precio establecida por
la empresa, la hibridacién sera viable.


https://relacionateypunto.com/esta-mi-empresa-preparada-para-internacionalizarse/
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Diferenciacion general

Da una diferenciacién al producto o servicio de forma estable para todo el
mercado. El precio es medio-alto, pero presenta un valor anadido adicional.

Diferenciaciéon focalizada

Atiende a las necesidades mas especificas centrandose en un segmento
concreto. El precio es elevado ofreciendo a su vez un alto valor afiadido.

Precio alto/valor bajo

El producto o servicio ofertado ofrece poca calidad y diferenciacién, pero
cuentan con un alto precio. Solo es viable para monopolios.

Pérdida de mercado

El producto o servicio que se oferta pierde valor ain manteniendo el precio, o
sube su precio manteniendo su valor. Método puntual sélo justificable en casos
de necesidad para recuperarse de circunstancias negativas pasadas. No tiene
calidad en un proyecto de internacionalizacién.

Precio bajo/calidad media

Un escaldén superior al liderazgo de precios, donde se opta por dar precios bajos,
sin ser los mas reducidos. Es vélida siempre que haya un segmento de mercado
que opte por este equilibrio de precios.

Liderazgo de precios

Se trata de ofertar un producto o servicio de menor calidad, pero con bajo precio
y en grandes cantidades.

Considerando las alternativas, para una diferenciacién en un panorama
internacional, serd necesario estudiar los entornos mas propicios para el actual
producto o servicio que se oferta y, dependiendo de la forma en que se destaca
en el pais de origen, seleccionar la regién en la que mas coincide la
diferenciacién actual de la empresa.
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3. Como se hace un estudio de mercado

En el proceso de internacionalizacién se tendréd que hacer frente a una cantidad
de retos y dificultades que realzan la necesidad de elaborar una estrategia
concreta, acorde a la empresa y realista para con el entorno en el que se quiera
poner en practica.

Antes de comenzar a orientar el estudio de mercado es necesario resaltar los tres tipos

de estudio de mercado que se pueden realizar:
Exploratorio

Orientado a recopilar informacion de forma inicial sobre la situacién de un
mercado especifica, teniendo en cuenta las Illamadas fuentes secundarias:
publicaciones o entrevistas con expertos.

Causal

Este tipo persigue averiguar las relaciones causales, es decir, de causa y efecto,
en todos aquellos fendmenos de mercado que se quieran abarcar.

Descriptivos

Buscan entender los procesos internos de un mercado. Se analiza el estado
actual del mercado en cuestion para expresar los resultados en indicadores
econémicos y empresariales.

Una vez se ha decidido qué tipo seguir y sobre qué pais hacerlo, se deberan de
tener en cuenta una serie de elementos como:

e Tamano de mercado: Debe conocerse, en sentido cuantitativo, los datos
del mercado que ofrezcan la imagen real del mismo. Enumerando la demanda
real y potencial del mercado con el objetivo de conocer las posibilidades reales
de posicionamiento.

e Distribucion: Los distribuidores de cada mercado son los méximos
especialistas acerca del funcionamiento de cada mercado, por lo que son
grandes fuente de informacién.

* Barreras de entrada: Debemos conocer las restricciones a la importacion,

la regulacién aduaneray la estructura fiscal, entre otros.

10
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¢ Habitos de consumo: El mercado est4 formado por una relacién mercado-

producto, y el principal protagonista es el consumidor. Asi que debemos
estudiar su comportamiento.
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e Competencia: Es necesario conocer la oferta de aquellas empresas que se
encuadren dentro de nuestra definicién de competencia para entender qué
posibles nichos de mercados podemos abarcar y clasificar las diferentes partes
del mismo segun su importancia en relacién con los objetivos preestablecidos.
Una vez sabemos hacia qué pais y consumidor nos dirigimos, tendremos que
desarrollar una estrategia. Hablemos de la digital.

N
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4. Plan digital

Cuando una firma emprende una internacionalizaciéon debe trasladar y adaptar
su comunicacién de forma efectiva al pais en el que aspira a integrarse. Hoy dia,
mas que nunca, los medios digitales son no solo una herramienta de marketing,
sino un obligado recurso del que toda empresa debe disponer. Si no se cuenta
con una péagina web y determinadas redes sociales, habré una buena seccién de
la poblacién que ignorara la existencia de la marca.

Cada empresa, dependiendo de su actividad, necesitara de un acercamiento
digital distinto. El entorno, ademas, presentard una influencia importante en
materia cultural y social. Y las politicas y las leyes influirdn en los requisitos y
prohibiciones a tener en cuenta para emitir publicidad en Internet. Las
tradiciones y situacién social generaran limitaciones en términos de qué cosas se
pueden decir y hacer y cuédles no, y orientardn hacia los gustos y apreciaciones
que aprovechar en el mismo ambito.

Una vez se conoce el entorno de forma suficiente y la relacion que establece con
la empresa, se pasard a desarrollar un conjunto de objetivos que se quieren
alcanzar. Es util plantear estos objetivos segun las caracteristicas SMART
(Especifico, Medible, Alcanzable, Relevante y Temporal). Dichos objetivos
dependeran, como ya se ha dicho, de la actividad de la empresa y sus fines en el
pais de destino, que vendran determinados por sus intenciones en la adquisicién
de cuota de mercado y sus ventajas competitivas y elementos diferenciados.

Respecto a las redes sociales, la empresa debera estudiar detenidamente cuales
se usan en el pais de destino y cuéles son los que mas visibilidad tienen. Y una
vez creada la baraja de opcidn, habrd que escoger la opcién u opciones que
encajen en el equilibrio que se busque entre accesibilidad, coste y alcance.

En cuanto a la pagina web, otro de los elementos clave de un plan de marketing
digital, deberd cumplir su funcién como elemento de publicidad. Por un lado,
requiere de unos estdndares minimos de disefio: que sea usable, facil de
encontrar, sociable (genere comunidad), compatible con los diferentes
dispositivos de comunicacion y accesible para todo tipo de usuarios.

Si, finalmente, nuestro estudio de mercado y diferentes estrategias de acceso han
funcionado, deberemos saber como llevar nuestros productos hasta el pais de
destino.

Veamos la logistica.

12



Consultoria de estrategia internacional {C:)}

¢Como exportar un producto o servicio con éxito?

5. Plan de logistica

La logistica es el proceso de administrar eficaz y estratégicamente la movilizacion
y asignacién de nuestros recursos, el flujo de bienes y servicios y, ademas,
conocer profundamente la informaciéon que abarque cualquier punto de la
cadena de abastecimiento. La importancia de lograr una gestion logistica
adecuada reside en dos factores esenciales: el servicio al cliente y los costes.

Veamos el transporte. Existen varios medios:

Transporte maritimo

Es el medio mas utilizado en el comercio internacional debido a que presenta
costes menores y una mayor capacidad de carga. En los dltimos afos se ha
fundamentado en la carga fraccionada y la masiva.

Transporte aéreo

Es el medio de transporte que se caracteriza por su gran rapidez. Se emplea para
acceder a mercados poco accesibles y para el transporte de productos de
caracter perecedero o de gran valor.

Transporte ferroviario

En este caso el transporte es adecuado para el envio de vagones completos para
largas distancias. Se aprecia bajo riesgo de robo, ademas es rapido y sus costes
son relativamente asumibles para productos que cumplan ciertas caracteristicas.

Transporte por carretera

Es un medio poco complejo, accesible y permite transportar cualquier producto
que deba ser entregado mediante el modelo “puerta a puerta”.

Transporte multimodal

Lo realiza un Unico operador emitiendo un documento Unico, pero empleando
dos o méas medios de transporte. En este medio se da lo que se denomina
ruptura de carga, haciendo alusiéon a la descomposicidon parcial o total de la
carga en sus elementos principales para almacenarlas y transportarlas.

Ya sabemos cémo transportar nuestro producto, pero, ;cuéles son las
responsabilidades del exportador?

13
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6. INCOTERMS

La Camara de Comercio Internacional cred en su momento, 1936
concretamente (revisdndolos posteriormente, anadiendo y eliminando para
adaptarse a la situacion del comercio internacional), los llamados INCOTERMS.
Estos nacen con el objetivo de originar criterios bien definidos para comprender
la responsabilidad respecto a los gastos y a la transmisién de los riegos entre las
partes de un contrato. Aunque cabe destacar que son de aceptacion voluntaria,
suele ser costumbre internacional el empleo de los mismos, puesto que
simplifican y armonizan mediante denominaciones (11 en concreto) las
principales condiciones a cumplir por las partes contratantes. Y, ademads, su
aplicaciéon no excluye la adicién de otras estipulaciones, por lo cual ayuda a
complementar los contratos y hacerlos mas completos.

Los incoterms estan representados por tres letras y clasificados en cuatro grupos (C, D,
E y F) segln el punto de entrega de la mercancia y la responsabilidad de pago en las
distintas fases del transporte. Donde los grupos de estos términos quedan definidos

por:

Los incoterms del Grupo C

Reflejan la siguiente condicién: “el vendedor es responsable de todos los costes
hasta el puerto de destino, incluyendo el transporte internacional. Sin embargo,
la transferencia del riesgo se produce cuando las mercancias han sido cargadas a
bordo del medio de transporte.”

Los del Grupo D

Reflejan que el vendedor es quien se encarga, asumiendo la responsabilidad
total, de los riesgos y los costes vitales para el transporte del producto/mercancia
hasta su destino.

Los incorterms del Grupo E

Determinan que es el comprador el que tiene el deber y la responsabilidad de
recoger las mercancias en el almacén del vendedor y asumir asi los riesgos y
costes que conllevan.

14
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Los incorterms del Grupo F

Es el vendedor el responsable de hacerse cargo de la entrega de las mercancias
en el medio de transporte que haya sido definido por el comprador. Ademas, el
comprador asume el riesgo, la responsabilidad y los costes desde ese punto.

Para el transporte multimodal, que combina dos o mas modos de transporte
“convencionales” como el maritimo, terrestre, ferroviario... los mas empleados
son:

e EXW (Ex Works)

e FCA (Free Carrier)

e CPT (Carriage Paid To)

e CIP (Carriage and Insurance Paid to)
e DAT (Delivered At Terminal)

e DAP (Delivered At Place)

e DDP (Delivery Duty Paid)

En el caso de los transportes por via maritima o terrestre:
® FAS (Free Alongside Ship)

® CFR (Cost and Freight)

¢ FOB (Free On Board)

e CIF (Cost, Insurance, and Freight)

15
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El comercio internacional es una
disciplina compleja, en la que
interactUan factores culturales,
econdmicos, politicos, sociales y
juridicos. Por eso, debes estudiar hasta
el extremo tu plan de
internacionalizacion empresarial.

iPronto mas guias para que tu
expansioén internacional sea un éxito!
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