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La internacionalizacion de los negocios



Factores que impulsan la internacionalizaciéon de los negocios




Factores que impulsan las empresas a expandir sus mercados

Saturacion del mercado nacional

Agotamiento del ciclo de vida del producto nacional

Obtener diversificacion de productos

Mejoramiento de economias de escala

Aprovechar mercados con mayor crecimiento de demanda

Para diversificar riesgos de la economia nacional

Para procurar transferencia tecnolégica y de conocimientos

Para lograr abastecimiento de insumos y materias primas

Aprovechar mercados con mayor tasa de utilidad

Como parte de una estrategia de desarrollo



Los efectos contrapuestos de la internacionalizacion de los negocios

Acciones desde las

distintas esferas
del Estado

« Politicas nacionales

de competitividad
- Alto indice de + Politicas de
Crecimiento mortandad integracion regional

empresario ante empresaria ante la

imposibilidad de .
adaptacion

la ampliacion de
los mercados

Politica exterior
local

* Politicas sectoriales




Grados de intervencion empresaria en el negocio internacional

A) Inexistencia de actividad de marketing internacional

B) Marketing internacional poco frecuente




El “Mix de Marketing”

Esta estrategia es también conocida como las "4Ps", dado que en su origen anglosajén se conoce como: price (precio), product (producto), place
(distribucion) y promotion (promocién).
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Estrategia Mercado Internacional

Ejemplo de una campana
ajustada a un pais
particular. En este caso se
trata de Filipinas. El
producto es un
medicamento para el dolor
de cabeza. Llamado
Saridon

Advertising Agency: BBDO
Guerrero/ Proximity, Philippines ;
Chief Creative Officer: David
Guerrero ; Executive Creative
Director: Brandie Tan

Paracetamol A
Propyphenazone
Caffeine 4
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Fuente: http://www.adsora.com/
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Estrategia Mercado Internacional

Ejemplo de una campana
ajustada a un pais
particular. En este caso se
trata de Filipinas. El
producto es un
medicamento para el dolor
de cabeza. Llamado
Saridon

Advertising Agency: BBDO
Guerrero/ Proximity, Philippines ;
Chief Creative Officer: David
Guerrero ; Executive Creative
Director: Brandie Tan

Fuente: http://www.adsora.com/



Estrategia Mercado Global

like.no.other

Ejemplo de una campana
ajustada a un publico
global encarada por Sony
para su linea de portatiles
Vaio

Executive Creative Director: Mike
Wolfsohn / Group Creative
Director: Tom Gilmartin / Art
Director: Garrett Jones /
Copywriters: Jason Carter, Lori
Ellison / Photographer: Pier
Nicola D&€™amico / Producer: KK
Davis

LIKE NO-OTHE
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Fuente: http://www.adsora.com/



Estrategia Mercado Global

Ejemplo de una campana
ajustada a un publico
global encarada por Sony
para su linea de portatiles
Vaio

Executive Creative Director: Mike
Wolfsohn / Group Creative
Director: Tom Gilmartin / Art
Director: Garrett Jones /
Copywriters: Jason Carter, Lori
Ellison / Photographer: Pier
Nicola D&€™amico / Producer: KK
Davis

LIGHTWEIGHT LIKE NO OTHER

AVAN o)

Fuente: http://www.adsora.com/



Acceso a los mercados
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La Inversion Extranjera Directa (IED)

“cantidad invertida por « Subsidiaria extrajera
los residentes de un de propiedad total
pais extranjero sobre _
el cual tienen un * Alianzas
control efectivo” estrategicas

internacionales
Ragazzi (1973)



Subsidiaria extrajera de propiedad total

Estrategia preferida cuando la demanda (actual o potencial) justifica la inversion

beneficios operacionales

riesgos asociados

« politicos « proteccion del nombre de marca

- presiones socialesy o latecnologia de la casa matriz
culturales - facilidad de integracion de la

. i produccion de la casa matriz
problemas para repatriar + mayor habilidad de |la casa matriz

b!gnes ) ) para estandarizar los programas
« dificultades para financiar de mercado

operaciones y expansion « mantenimiento de estandares de
- antagonismo del pais calidad del producto

anfitrion « precios de transferencia



B PRINCIPALES PLANTAS DE MANUFACTURA Y OPERACIONES EN JAPON

Cenro do Sistemas de informacn y Comunicaciones.
Caniro de Desairollo Ge Equpos Mubiuncianaies y Coplado
(Yamalo-Koriyama. Nare)

5
Edfico Corporativo Tokyo (Mahukar. Chiba)
——

W Caniro de Desarrolo Avanzando y Plansscn
B Cenko e Inesigacén y Desarrto Corperatvo (Ten, Nara) W Edifio Ichigaya Tokyo (Ichigaya. Tokyo) W Cetro de Desarrollo de Sistemas Solaves W Miara Sio, . . LCD Portasles B Centro de Desarollo de Pantatas de Cristl Ligudo
® Centro do Desarrollo do Componentes Eleciriricos Electronicos (Mihara. Hiroshima) de Gran Esca (Fukuyama. Hiroshima) Unidades 1y I (Toki, Mie) (Kemeyama, Mie)
(Katsurag, Nara)

W CENTROS DE INVESTIGACION Y DESARROLLO EN EL MUNDO

W Sharp Lsboratories of América, Inc. (SLA)

1 Driskon do Markating para Componentss o L of Europe,
Electroncos de SEC. L. {SLE) (Oxford. UK)

Sharp Mcroelectronics of he Américas (SMA)

B Pacta do Manufactra en Chna,

Pare deorachra on Chon.
Lid. (NSEC)

nghoi
(ssuc) {Shanghai) (Navjing, Jisrgs)

B Planta e Manufactura en China, B Pianta o Manutactura on Korea, B Plania do Manufaclrs en Tawin,
Sharp

Vium Sharp Electronic Components Co., Lid, (WSEC) Sharp Korea Corparation (SKC)
incheon)

Electronics (Tahwén) Co., Lid. (SET)

= &
B Planta do Manufctura on China,
Stap Office Equpments (Changshu) Co., LId (SOCC)
(Changshu, Jingsu)

W Pianta do Manutactur en Molasia,

W Central o Ventas en W Planta de Manufactura on Mésico, W Planta de Manutactura en Reino Unido, W Contral do Ventas on Alemani, ] P\Mm »amuum en Toiandia, W Plana de Manutackura en Tolanda, v Ml.du Manutact.r en Malasia,
Sﬂ.vamunYCu\anm (secL) Sharp Eleciinica Méxco S. A de C. V. (SEMEX) Sharp Manufacturing Company of U K. (SUKM) Sharp Eleciionics (Europe) GmdH (SEEG) (Thatand) Limved (SATL) Shap Mandochureg T Ynm-an L. (swTL) Corporaton (M) Sdn. Bhd. (SRC) ‘Sharp-Roxy Electronics Corporaton (M) Sdn Bhd (SREC)
) (Wrexham, Walos) (Hambury an-m Bang Pakong. Chachoengsao) (Nakompathom, T) (smow Potars. Kodah)
& Plania do Manufactura en Malasia,
Sharp Manufacturing Corporation (M) Sdn. Bhd. (SMM)
(Batu Pahat. Johor)

(Masissauga, Ontario)

W Central de Ventas en Australia,
Australia Pry. Lid (SCA)

(Biackiown, New South Wales)

B Planta 06 Manufactura en Indonesa,

‘Arabes Unidos,

Sharp Middie East Fron Zone Establishmant (SMEF)

(Karawang, Jawa Barat)

on Malasia,
‘Sharp Elnctronics (Malaysia) Sdn, Bhd (SEM)
W Contral do Vtas én

W Planta de Marufactura en Francia. [
Manufacturing France S. A. (SMF) Sharp €

y
loctronica Espata S, A. (SEES)
(Soutz, Alsaca) (Barcelon, Catauns) (Dubai)
Malssia
Sharp-Roxy Sales & Senvice Company (M) Sdn. Bhd

(SRSSC) (Sha Alam, Selangor)




Alianza estratégica internacional

Se reducen sustancialmente los riesgos politicos y econdmicos

implicancias

« existe un objetivo comun pérdida del control

principal desventaja

+ ladebilidad de un socio esta .
compensada por la fuerza del absoluto y de la libertad de
otro flexibilidad operacional

» lograr el objetivo solos seria muy
costos, tomaria tiempo y seria
mas riesgoso

* juntas, sus fuerzas respectivas
hacen posible lo que de otra
forma seria inalcanzable



La nueva forma de organizacion de las empresas de comercio internacional:
las Redes Empresarias

Centros de ganancias independientes
Asociaciones de extension
Asociaciones de absorcion
Licenciatarias

Intermediacion pura



Centros de ganancias independientes

Se eliminan las gerencias de mediano nivel . '

Se asigna autoridad a los “grupos solucionadores de problemas” k
e T O — J '
NEIVAF W~ Y .—A—\‘V‘

La central proporciona apoyo logistico y financiero

Grados de libertad para invertir dinero hasta cierta suma



Asociaciones de extension

La central actua como promotor y capitalista de riesgo alentando la
buenas ideas de los grupos solucionadores de problemas

Si las ideas tienen aceptacion en el mercado separan a los grupos
solucionadores de problemas como empresas independientes

La central conserva parte del mando




Asociaciones de absorcion

Las ideas provienen de grupos solucionadores de problemas
externos a la empresa

La central compra las mejores ideas o forma sociedad con los -
independientes




Licenciatarias

Las centrales firman contratos con empresas independientes para
usar su marca registrada

-
—— S\ [\ g\ P

La central garantiza que ninguna licenciataria pueda danar la marca ‘

La mayor parte de la propiedad y el control queda en manos de la
licenciataria




Intermediacion pura

Es el tipo de red mas descentralizada

NETAP . "SRy +@9 = eVl

La central firma contratos con empresas independientes para la
produccion o para resolver problemas




Acceso a los mercados
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El método directo de exportacion

Se habla de exportacion directa cuando una empresa emprende por su cuentala
tarea de exportacion

Comportan un pleno control por parte de la compania en las operaciones
internacionales, es decir, sin intermediarios

En este caso es la empresa quien debe hacer los contactos y realizar todos los
tramites aduaneros y comerciales, fijar precios, etc.



Principales actores del método directo de exportacion

Consorcios de exportacion

Cooperativas de comercio exterior




Principales ventajas y desventajas del método directo de exportacion

- Mayor control de las - Requiere inversiony es
operaciones mas riesgoso para la
empresa

- Contacto fluido con los
compradores - Aumenta el costo
operativo

- Conocimiento de los
mercados externos - Es necesario poseer
conocimientos previos
- Elimina intermediarios y. _ .
permite disminuir el precio - Requiere capacitar al
del producto personal




El método indirecto de exportacion

La exportacion indirecta comprende a todas
aquellas féormulas de venta que efectua la
empresa en las que:

no posee ningun control sobre el mercado de destino hacia donde van sus
productos

no conoce quienes son sus clientes finales

no conoce los sistemas que se utilizan para la comercializacion

no conoce el tipo de distribucion que se efectua



Principales actores del método indirecto de exportacion

Joint ventures




- Requiere poca
inversion y es menos
riesgoso para la
empresa

- No es necesario
poseer conocimientos
previos

- Ayuda a ganar
experiencia

- Permite ganar tiempo
para capacitar al
personal

Principales ventajas y desventajas del método indirecto de exportacion

- No hay contactos
con los compradores
o estos son muy
limitados

- Aumenta el precio
del producto por los
intermediarios

- Desconocimiento de
los mercados
externos
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