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1. Internacionalizacion de la Empresa.

¢ Estamos preparados para exportar?
* Recursos financieros, solidez mercado nacional.
* Capacidad productiva, Calidad, Cumplimiento de compromisos.

* Formacion del personal, Implicacion de la Direccion.
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1. Internacionalizacion de la Empresa.

Riesgos en la exportacion (CDTRIP):
* Cobro
* Divisa
* Transporte
* Responsabilidad Civil

* Incumplimiento de compromiso

* Propiedad Intelectual
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1. Internacionalizacion de la Empresa.

¢Y nuestro producto/servicio/modelo de negocio? ¢esta
preparado para internacionalizarse?

* ées competitivo? étiene valor anadido? étiene algo especial que lo
diferencie?)

* ése puede adaptar al mercado de destino? (producto, precio, canal de
distribuciéon y promocion)
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1. Internacionalizacion de la Empresa.

iAdaptarse para ponérselo facil al cliente!
* Logistica. Incoterms.
* Aranceles.
* ldiomas-cultura.
* Promocion.
* Cobro.
* Contacto fisico.
* Muestras.
* Pedidos iniciales.
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1. Internacionalizacidon de la Empresa.
Entorno econdmico

El mundo segun la extensidn del territorio de cada pais
www.worldmapper.org



http://www.worldmapper.org/
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1. Internacionalizacidon de la Empresa.
Entorno econdmico

El mundo segin las poblaciones de cada pais



1. Internacionalizacion de la Empresa.
Entorno econémico

El mundo segin el Producto Interior Bruto de cada pais
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1. Internacionalizacidon de la Empresa.
Entorno econdmico

El mundo segin nUmero de contenedores importados y exportados
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1. Internacionalizacion de la Empresa.

¢A donde exportar? Seleccion de mercados
* Proximidad en Kms (coste del transporte).
* Proximidad cultural.
* ldioma.
* Tamafo y crecimiento (Poblacién y consumo)
* Riqueza por habitante (Pib per capita)

* Barreras arancelarias y no arancelarias
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1. Internacionalizacion de la Empresa.

¢A donde exportar? Seleccion de mercados (cont.)
* Volumen de exportaciones espanolas al pais.
* Volumen de exportaciones de competidores extranjeros al pais.
* Riesgo pais: Cesce, The Economist, Coface rating.
* N2 de bancos espaioles en el pais
* N2 de ferias sectoriales o multisectoriales.

* N2 de oficinas comerciales estatales-autondmicas y camaras de comercio.




OFTEX
]

2. Mercados Internacionales.

Zonas Econdmicas
UE: 500 mills hab. Pib per capita: 37.194usS (2008)
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2. Mercados Internacionales.

Zonas Econdmicas
NAFTA: 446 mills hab. Pib per capita: 37.810usS (2008)
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2. Mercados Internacionales.

Zonas Econdmicas

Futuro Mercado Comun Panasiatico (2015): 3.100 mills hab. China, India, Japdny
sureste asiatico ASEAN (16 paises).
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2. Mercados Internacionales.
Mercados emergentes
BRIC
*Brasil
*Rusia
*India

*China
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¢ Como seleccionar mercados?

Mercados emergentes BRI C

Brasil

Poblacion: 190 mills. hab. 1 ORDIM £
Poblacion
(clase media): 100 mills. Hab.

(entre 650 y 2.800
dolares de ingresos
mensuales).

Crecimiento PIB 2011; 2’T%
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¢ Como seleccionar mercados?

Mercados emergentes BRI C

‘Rusia
Poblacion: 142 mills hab
Poblacion
(clase media): 22 mills hab.

ingresos Moscu (de 800 a
7.000 ddlares mensuales)

Crecimiento PIB 2011: 4’3%
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¢ Como seleccionar mercados?

Mercados emergentes B RI1C

‘India

Poblacion: 1.192 mills. hab.

Poblacion |
(clase media): 300 mills. hab. '

ingresos mensuales,
275 €y 1.387 euros.

Crecimiento PIB 2011: 7'8%
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¢ Como seleccionar mercados?

Mercados emergentes B R | C

China

Poblacion: 1.313 mills. hab.
Poblacion

(clase media): 260 mills. hab.

ingresos mensuales (450€)

Crecimiento PIB 2011; 9°2%
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2. Mercados Internacionales.
Mercados emergentes

CIVETS
*Colombia
*Indonesia
*Vietham
*Egipto
*Turquia
*Sudafrica




Transferencia
bancaria
anticipada

Crédito
documentario
(ucy'
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Documentos
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Descripcion

Momento del
cobro

Gastos bancarios

Consejos // Observaciones

Operacion bancana
gue consiste en
cambiar dinero de la
cuenta del importador
a |la del exportador en
el valor de la
mercancia

Contrato de compra-
venta con aval
bancario

Envio de los
documentos
comerciales” al banco
del exportador, quien a
su vez los entregara al
banco del importador
contra pago de la
mercancia.

Seguridad Conflanza
de cobro ene

importador
Maxima Minima
Maxima Minima
Media Media

Antes de la
exportacion

Segun lo
acordado: a la
vista, a 30, 60, 90
6 120 dias y solo
contra entrega de
la documentacion
completa

Postenior a la
exportacion

Bajo

Exportador: normalmente
nulo

Importador: gastos de
transferencia segun pais y
acuerdo

Alto.

El banco del exportador
cobra aprox. el 1%. En el
caso de un credito
documentario confirmado
se sube un 0,25% mas.

jCuidado con el paragrafo
que indica guien tiene que
pagar los gastos! Lo
habitual es que cada parte
paga los gastos que se
producen en su pais.

Alto

Se utiiza con paises de poca seguridad de
cobro como por ejemplo los paises en
desarrollo.

También con paises desarrollados cuando

existe una gran desconfilanza con el
importador o durante las primeras
operaciones.

Siempre debe de ser ‘lrrevocable" vy
confimado por un banco espafiol
Se utiliza para pedidos de gran volumen o
con paises fuera de la UE o con culturas
muy distintas como la arabe.

El exportador debe cumplir con todos sus
compromisos (plazos de enfrega, forma de
envio, documentacion...) para garantizarse
el buen fin de la operacion.

Es Iimprescindible comprobar el borrador
del credito documentario para corregirlo en
el primer instante y evitar altos gastos de
modificaciones.

Alternativa al crédito documentario pero
debe haber mayor confianza con el
importador ya que este puede negarse a
aceptar los documentos y pagar. Si esfo
ocurre el exportador tendra que asumir los
gastos de transporte de ida y de vuelta a su
almaceén.
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Cheque
personal

Transferencia

Descripcion

Momento del
cobro

Gastos bancarios

Consejos // Observaciones

Documento emitido por
la empresa
importadora a nombre
del exportador, para
cobrar después del
envio de la mercancia.

Operacidn bancaria
que consiste en
cambiar dinero de la
cuenta del importador
a la del exportador en
el valor de la
mercancia. Se realiza
posterior de la
exportacion.

Seguridad Conflanza
de cobro ene
importador
Minima Maxima
Minima Maxima

Segun lo
acordado: a la
vista, a 30, 60, 90
6 120 dias

Segun lo
acordado: ala
vista, a 30, 60, 90
6 120 dias

Bajo

Exportador: coste bajo.

Importador: nulo

Bajo

Exportador: normalmente

nulo.

Importador: gastos de

transferencia segun pais y

acuerdo.

Aconsejable en el caso gue el pago esta
asequrado por una compania de credito a
la exportacion.

Aconsejable en el caso gque el pago esta
asegurado por una compafiia de credito a
la exportacion.

iOjol La transferencia podria ser revocada
en los siguientes 10-15 dias de recibir el
ingreso.

1 - L/C: Letter of credit.

2- Documentos comerciales: originales de factura, lista de contenido, documenta de transporte y certificados demandados.
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3. Alternativas de Internacionalizacion.

Exportacion. Seleccion del canal de distribucién
* Importador-Distribuidor
* Grandes detallistas, cliente final
* Agentes comerciales

* Piggy-back

Joint Venture

Filial comercial

Implantacién productiva
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3. Alternativas de Internacionalizacidn.
Exportacion. Seleccion del canal de distribucion

Perfil del Importador-distribuidor (partner):

* Experiencia en el sector. Antigliedad de la empresa.

* Tamafo de empresa: Volumen de facturacién. N2 de empleados.
N2¢ de comerciales propios y externos.

* Territorio cubierto.

* Productos que distribuye.

* Tipo de cliente (mayoristas, detallistas o consumidor final).
Algunos nombres. =

* Segmento de clientes.

* Margenes con los que trabaja.

* Solvencia.
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3. Alternativas de Internacionalizacion.

Exportacion. Seleccion del canal de distribucion

Perfil del Agente comercial:

* Experiencia en el sector. Edad.

* Volumen de ventas. N2 de subagentes.

* N2 de Productos/marcas que representa (nacionales o extranjeros).
Nombres. ¢ Son complementarios con los nuestros?

* Territorio cubierto.

* Tipo de clientela (mayoristas, detallistas o consumidor final).
Algunos nombres.

* Segmento de clientes.

* Comisiodn con la que trabaja.




4. Contratacion Internacional.

Tipo de
Contrato

Objeto del
contrato

Definicion

Comentarios
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Legislacion aplicable

Contrato de
compraventa
internacional de
mercaderias

Contrato de
agencia
comercial
internacional

Contrato de
concesion o
distribucion
comercial
internacional

Contrato de joint
venture
internacional

Compra-venta de
productos/servicios

Servicios de
representacion y
venta

Distribucion de
mercancias en
exclusiva

Creacién de empresa
mixta en el
extranjero

El vendedor se obliga a entregar el
producto/servicio al comprador, quién
pagara segun las condiciones pactadas.
Esta operacion requiere animo de lucro,
profesionalidad, habitualidad vy
permanencia.

El agente se obliga frente al principal
(exportador) de manera continuada y
estable, a promowver operaciones de
comercio exterior por cuenta ajena, sin
asumir el riesgo a cambio de una
remuneracion.

El fabricante (concedente) se
compromete a vender sus
productos/servicios en exclusiva al
distribuidor (concesionario) en un
determinado territorio vy con fines de
reventa.

Cooperacion entre empresas radicadas

en distintos paises para constituir una
empresa conjunta con personalidad
juridica propia, para acometer

determinadas actividades gracias a las

aportaciones de los socios: de capital,
tecnologia, Know-how o mano de obra.

Debe contener las especificaciones
técnicas del producto/servicio, las
condiciones de entrega y los
términos de pago. Se recomienda
formalizarlo por escrito. A través de
email es valido.

Especificar bien el territorio cubierto
y obligacidn del agente de hacer
informes periddicos. Conviene fijar
unos objetivos de venta y unos
plazos de cumplimento. La
retribucién suele ser Unicamente una
comision por venta realizada.

Es una cooperacion interempresarial
duradera o estable. Se aconseja
acordar un pedido minimo inicial asi
como unos objetivos de venta
anuales.

Conviene establecer el método de
valoracién de la empresa por si algun
socio quisiera vender su participacion
y salir de la Joint-venture.

Convencion de Viena de 1980 sobre los
contratos de compraventa internacional
de mercaderias

Directiva 86/653/CEE, relativa a los
agentes comerciales independientes; vy la
Ley 12/1992, de 27 de mayo, sobre el
contrato de agencia.

Reglamento CEE 1983/83 de la
Comisién, de 22 de junio de 1983,
relativo a la aplicacion del apartado 3 del
articulo 85 TCE a determinadas
categorias de acuerdos de distribucidon
exclusiva.

Reglamento CE 447/98 de |la Comision,
de 1 de marzo de 1998, relativo a las
notificaciones, plazos y audiencias
contemplados en el Reglamento CEE
4064/89, de 21 de diciembre de 1989,
sobre el control de las operaciones de
concentracion entre empresas (DOCE L
61, de 2 de marzo de 1998).



5. Enlaces webs recomendados.

aduanas.camaras.org estadisticas ex-im Espana
www.icex.es: estudios de mercado

www.icex.es: (todos nuestros servicios, comercio exterior,
direcciones de interés) estudios de mercado, estadisticas, ferias,
organismos publicos, asociaciones sectoriales, etc.

www.icex.es: (red exterior) ofcomes
www.el-exportador.com: (buscar)  notas sectoriales
www.camaras.org: (plan cameral) misiones comerciales

www.export.gov: (martket research, market research library)
estudios de mercado



http://www.icex.es/
http://www.icex.es/
http://www.icex.es/
http://www.el-exportador.com/
http://www.el-exportador.com/
http://www.el-exportador.com/
http://www.camaras.org/
http://www.export.gov/

5. Enlaces webs recomendados (cont.).

www.kompass.com base datos empresas
www.hemscott.com base datos empresas RU
www.iucab.nl/nl agentes comerciales
www.camaras.org (internacionalizar, informacion para
internacionalizar) guias online

Varios (conversores, traductores, mapas, horarios, temperatura,
logistica, boletines econdmicos, clasificacion arancelaria, etc.)


http://www.kompass.com/
http://www.hemscott.com/
http://www.iucab.nl/nl
http://www.camaras.org/

6. Servicio Integral.

Equipo de exportacion

Gestores de exportacion Asistentes de exportacion

ResponSlee de eSTrCﬂegiﬂ Laure Guigal, Catharina Schénian Matias Gonzdlez, Juliana Ferreira
¥ Zuzana Jirkovska y Grace Noamessi

Pablo O. Gomez .
(Director) Aty W ‘

i\
i /'l
Economista de exportacién. Responsables de la coordinacion Responsables de investigacion
Seleccién de mercados y y ejecucién de los planes de de mercados y contacto con

canales de acceso. accion e internacionalizacion. importadores o socios
extranjeros.

v’ Gestores de exportacién con mas de 15 afios de experiencia.
v’ Mas de 100 empresas asesoradas.
v'Conocimiento de 30 sectores.



6. Servicio Integral.

Especialistas

Especialistas en:

v'Cobro internacional.

v’ Legislacién internacional.
v'Aduanas.

v'Transporte.



Oftex en el resto del mundo

Alemania Francia

Britta Werksnis Elodie Gobbato

International Business

Bélgica
Aurélie Bretel
| Market Researcher
Broscias
Poblacién est. 10.754.000
PlBpc: 36.834 §

Croacia Turquic

Tatjana Radolovie

Yesim Erdogdu

Market Resoarcher o

Poblacién est. 4.396.000
PiBpc: 18.103 §

Ameur Fatmi
Marketing and Sales Techniques
Tonexz

Poblacién est. 10.594.000
PIBpc: 9.610 $

Reino Unido

Marisol Foster

Republica Checa
Jana Hercegové
International Distribution

Praga
Poblacién est. 10.566.000
PlBpc: 25.526 §

Bulgaria

Vesselina Marinova
Mﬂ_rh'

Nigeria

Nancy Martinez

Oceania

Australia

Amy-Ruth MacDonald
International Trade

América
Estados Unidos
Esther Diz
Business Management

Italia
Chiara Forini
Market Researcher

Ana Jatuntseva
Market Investigation

Eslovaquia Portugal

Jana Hercegova Elisabete Coutinho

International Distribution

Rumania
" Sorin Bilitz Dorina Avdiaj

Market Researcher

Tirana
Poblacién est. 3.216.000
PlBpc: 7.752

Rafael Angel
Logistics Expert
Bamako.

Poblacién est. 15.840.000

PiBpc: 1.302 §

Canadd

Leticia Batista
International Business
Ottawa

Svein Hermansen

Zisrich

Poblacién est. 7.702.000

> Ay Poc 42857 5

Polonia

Ucrania

Japén

Ewa Kalucynska
International Management

Norika Itakura
Market Researcher
Te

Poblacién est. 126.497.000

PlBpc: 34.645 §

Hilda L. Bravo

Meéxico D.F.

11
PlBpc: 15113 §

Hungria

Argelia

China

Brasil

Holanda

Austria

Chanine Boots
Social & Market Investigation
Amsterdam

Poblacién est. 16.665.000
PlBpc: 41.691 §

Lituania

Nagy Séndor
Commercial Representative
Budapest

Poblacién est. 9.966.000
PlBpe: 19.501 §

India

Erik Simoes
Marketing

Brasilia
Poblacién ost. 196.655.000
PlBpe: 11.767 $

Heinz Koderhold
Business Development

Simonas Krasauskas

Chile Costa Rica Colombia Republica Dominicana Paraguay Bolivia

Wailter Gudiiio
International Commerce Engineer|

Fiorella Blanco Leonardo Duran David Martin Maganto Miguel Angel Aguilar
ional Distribution

Santiago de Chile
Poblacion est. 17.270.000
PlBpc: 15.998 §

Poblacién est. 4.727.000
PlBpc: 11,662 $

PiBpc: 4.759 $

Corresponsales nativos en mas de 50 paises.
v'Prospecciéon de mercado (competencia y clientes)
v'Gestion comercial



6. Servicio Integral.
I e

Nuestra propuesta de valor:
v Servicio Integral: externalizacién del departamento de exportacién.

v Servicios Puntuales: para ayudar a empresas ya internacionalizadas.
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iGracias!

Pablo O. Gémez
pgomez@oftex.es

facebook.com/oftex

twitter.com /oftex




