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Evaluacion de las posibilidades comerciales



Variables que afectan el negocio internacional

(elemernXos incontrd|ables)
Mercado Yel pais A

(controlables)

Precio Producto Entorno |
(elementds incontrolalbles)

Mercado glel pais B

Canales de

Promocion Fent] .
distribucion

Entorno
(elemenfos incontrolables)
Mercaglo del pais C

Investigacion

Fuente: tomado de Cateora, Phillip R. y Graham, John L. (1996), Marketing Internacional, Irwin - McGraw Hill, Décima Edicion



Etapas que debe seguir una empresa en todo negocio internacional

1. Evaluaciony
comprension
de la dinamica
del mercado

internacional

2. Evaluacion de 3. Disefio e 4. Control,

implementacion permanenciay
del negocio desarrollo

. 1as
posibilidades
comerciales




Insumos para una buena estrategia

Informacion

Interna de la propia empresa: estado financiero, capacidad de produccion, capacitacion, etc.

Propia del pais de exportacion: situacion politico-econémica, riesgos financieros, tipo de cambio, inflacion,
promocion de exportaciones, etc.

General del mercado seleccionado: ubicacion en el contexto competitivo, participacion en el proceso de vinculacién
internacional, pertenencia a bloques comerciales, etc.

Especifica del mercado seleccionado: datos macroeconémicos, competencia, canales de distribucion, normativa de
ingreso de productos, etc.

Aplicable a la operativa del negocio: normativa aduanera aplicable al negocio, transporte, seguros de cambio,
financiacion de la exportacion, seguros, etc.

Fuente: Arese, H.F., Prdctica profesional de negocios internacionales, Norma, 2003, Bs.As.



Analisis... Definicion.... Estrategia...

Necesidades del mercado

Mercado
objetivo

Comportamiento de compra

Segmentacion

Producto

Promocion

De la mision de la empresa

Criterio de
Del perfil organizacional conduccién
Distribucion

De los recursos




Generar escenarios para disenar e implementar las acciones estratégicas
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Evaluacion de las posibilidades comerciales

Autoevaluacion

Analisis de fortalezas y debilidades (analisis FODA)

Evaluacion de la mercancia potencialmente exportable

Investigacion del mercado externo



Autoevaluacion

La autoevaluacion consiste en un examen objetivo realizado por la empresa respecto de su situaciéon REAL en, al menos, las

siguientes areas del negocio:

Mercado

Procesos

Administracion y finanzas

Recursos Humanos

Compras, stock y ventas

Produccién

Informatica

Comercio exterior



La matriz de analisis FODA

PUNTOS FUERTES PUNTOS DEBILES

FORTALEZAS
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Fortalezas

Capacidades fundamentales en areas claves.
Recursos financieros adecuados.

Buena imagen de los compradores.

Un reconocido lider en el mercado.

Estrategias de las areas funcionales bien ideadas.
Acceso a economias de escala.

Cierto grado de aislamiento de las fuertes presiones competitivas.

Propiedad de la tecnologia.

Ventajas en costos.

Mejores campanas de publicidad.

Habilidades para la innovacion de productos.
Direccion capaz.

Posicién ventajosa en |la curva de experiencia.
Mejor capacidad de fabricacién.

Habilidades tecnoldgicas superiores.

Oportunidades

Atender a grupos adicionales de clientes.

Ingresar en nuevos mercados o segmentos.

Expandir la linea de productos para satisfacer una gama mayor de
necesidades de los clientes.

Diversificarse en productos relacionados.

Integracion vertical (hacia adelante o hacia atras).

Eliminacion de barreras comerciales en mercados foraneos
atractivos.

Complacencia entre las companias rivales.

Crecimiento en el mercado mas répido.

Debilidades

No hay una direccién estratégica clara.

Instalaciones obsoletas.

Rentabilidad inferior al promedio.

Falta de oportunidad y talento gerencial.

Seguimiento deficiente al implantar la estrategia.
Abundancia de problemas operativos internos.

Atraso en investigacion y desarrollo.

Linea de productos demasiado limitada.

Débil imagen en el mercado.

Débil red de distribucion.

Habilidades de mercadotecnia por debajo del promedio.
Incapacidad de financiar los cambios necesarios en la estrategia.
Costos unitarios generales mas altos en relacién con los
competidores clave

Amenazas

Entrada de competidores extranjeros con costos menores.
Incremento en las ventas y productos

sustitutos.

Crecimiento mas lento en el mercado.

Cambios adversos en los tipos de cambio y las politicas comerciales

de gobiernos extranjeros.

Requisitos reglamentarios costosos.

Vulnerabilidad a larecesiony ciclo

empresarial.

Creciente poder de negociacion de clientes

o proveedores.

Cambio en |las necesidades y gustos de los compradores.
Cambios demograficos adversos.



Analisis FODA (Q) airbnb

Fortalezas Debilidades

* Reconocimiento internacional. « Modelo de negocio fGciimente
* Presencia en diferentes plataformas replicable.

de redes sociales.

+ Costos mas bajos en comparacion

con un hotel.

« Empresa confiable para los
consumidores.

Oportunidades Amenazas
« Creacion de experiencios mas « Competidores.
innovadoras y de diferentes « Asuntos legales.
categorias. .

+ Molos resei\os.

* Audiencias mayores.

| + Conflictos con anfitriones.
* Viajes de negocios.




Fortalezas

* Marca reconocida
desde hace décadas, lo
que brinda un alto grado
de confianza.

1 + Gran flujo de caja.

| « Equipo competente e
innovador.

|+ Fuertes habilidades de
negociacion.

« Gran reconocimiento
de marca en todas las
plataformas de redes
sociales.

« Competecia dentrales.

« Alta experiencia en
negocios e innovacion.

Debilidades

* Vulnerabilidad ante
competidores.

* Modelo de negocio
saturado.

« Insuficiente demanda
de servicios.

Amenazas

+ Aislamiento en América.

« Mejores servicios de
video por streaming.

* Mayor diversidad en
ofras plataformas y a
menor costo.




Analisis FODA

Fortalezas

» Gron variedad
INNOVOCION, opciones y
flexibilidad pora crear
contenido

« Gran populondad entre

) audlencia joven y
adulta joven

* Recomendaciones
espaldadas por
inteligencio artificiol

Oportunidades

* Aumento acelerodo de
popularidad del formato
de video corto entre los
usuanos

» Copitalizar a ur

mercado mas maosivo

o TikTok

Debilidades

* Percepcion de uno red
soCial poco sena y
profesional

* Debi sistema de
filrracion de contenido

* Poca cabida o cuentas

corporarivas

Amenazas

* Instagram reels y mayor
creacion de contenydo
de video

« Legltad de clientes

cuestionables



Analisis FODA para el aprovechamiento del cultivo
del Camu Camu en Loreto (Peru)

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Creciente aceptacionen el mercado
Fruta con mayor vitaminac en todo el planeta. | internacional.

Gran potencial para posicionarse en el
mercado de los productos cosméticos.
Se utiliza para el alivio de stress y en procesos | Facilidadesdeingresoal mercado de las

Poderosos antioxidante y antidepresivo.

antigripales. bebidas.
Existencia de dreas propicias parael En Loreto florecen las poblaciones silvestre
crecimiento de la fruta. de camucamu mas grande del mundo.

Elcultivo ha sido considerado de interés . ! .
Firmade acuerdos internacionales.

nacional.

DEBILIDADES AMENAZAS
Lasempresas desconocen las potenciales Lacalidad de la fruta variade acuerdoala
aplicaciones de esta fruta. cosechaindiscriminada.
Lademandade este producto es relativamente | Facilidad de cultivo y clonacion en otros
baja paises.
Baja participacion del gobierno. Escasezdezonas dptimas para su cultive.

Presencia de plagasy hongos que aun nose
pueden combatir.
Carenciadeinfraestructuraaptaparala El cambio constantede climas en la
cosecha. Amazoniaafectala produccion.

Altos costos de ectraccion y transporte.

Fuente: http://www.cedecam.org/



Estrategias aplicables en funcion de los resultados del analisis FODA

Tipo de enfoque
/ estrategia

Descripcion

Fortalezas

Oportunidades

Debilidades

Amenazas

Exito

Adaptacion

Reaccion

Supervivencia

Es aquella que aprovecha una coyuntura favorable para potenciar las fortalezas del
proyecto. Por ejemplo, si la situacion econémica es positiva, es posible aprovechar
para lanzar productos nuevos, llevar a cabo campanas publicitarias potentes, etc.

Sera la estrategia a seguir si las conclusiones apuntan a la necesidad de una
reorientacion del negocio para mejorar los resultados. Se debe disenar una forma
de transformar las Debilidades en Oportunidades.

Se trazaré una estrategia de defensa para contrarrestar lar Amenazas externas,
como puede ser el auge de la competencia o una crisis econémica.

En este caso, las Debilidades internas estan relacionadas con las Amenazas
externas y ambas convergen y se retroalimentan. Se deberan aplicar tacticas
defensivas que disminuyan las debilidades internas y eviten las amenazas del
entorno. Tal vez la empresa tenga que luchar por su supervivencia, fusionarse,
disminuirse, declarar la quiebra u optar por la liquidacion.




Evaluaciéon de la mercancia potencialmente exportable

., Qué se puede exportar?

. cuanto se puede exportar?



Evaluacion de la mercancia potencialmente exportable: La matriz de analisis del
Boston Consulting Group

Alta

—

Tasa de crecimiento del
mercado

Baja

Alta <«— Participacionrelativaenel —p Baja
mercado

Fuente: elaboracién propia en base a http://www.bcg.com/



Ciclo de vida del producto

Valor del
mercado

Fuente: Departamento de Marketing de ESADE

Turbulencias Madurez

Crecimiento
desacelerado
Declive
Crecimiento
acelerado
Introduccion

Tiempo



Ciclo de vida del producto: relacion ventas / beneficios

Ventas

Beneficios




Ciclo de vida del producto

| | | |// I/—_\\/
= > = == > > g) Relanzamientos sucesivos I h) Nuevo lanzamiento Fuego de Paja
a) Con aprendizaje largo b) Sin aprendizaje c) Fuego de paja
(Lambada)
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d) Fuego de paja con demanda residual = f) Ciclo largo i) Introduccién truncada

e) Fracaso

Fuente: MUNUERA, JL; RODRIGUEZ, Al. (2002) estrategias de Marketing: teoria y casos, Editorial Piramide, Madrid Espana



CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
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Fanta, Sprite, Powerade, Dasani. |

< wes I = 1916 - . 1957 1986 i ws / .
— Es creada en 1886, se | En 1915 se crea la ‘ Con campanias | « Tiene 500 marcas
z vendia a 5 centavos y botella contour, ’ 3 publicitarias como * 3,500 productos
[ tan solo 9 unidades al convirtiéndose en un . “Have anice Coke" o el . \/endidc en 200l
_.dIG. l_lcono para la SIPresa famoso comercial de Hil | | Paises
> r - (  — 1 § | Top. Coca-Colase + Se venden masde
En 1891 se firma el | En 1923 se lanza la. ' convierte en un simbolo 1,900 millones de
primer acuerdo para | primera caja de seis # | =stadounidense unidades al dia
embotellar Coca-Cola | botellas. — — — — | Posee mads de 900
ara todo el territorio - ———— 7 i
Zsfodounidense — 1 ] plantas de
\ En 1945 se disefio lalata 1985. ‘I embotellado.
para el consumo de los . = = o —————
' soldados en lasegunda . | Lanza productos nuevos como .
guerra mundialy esto

. facilito la expansién. |
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