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Exportacion
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Market Place

Mercado

Figura utilizada por los exportadores cuando no tienen
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directo al exportador, almacena y distribuye los
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RESUMEN

Cuando una empresa alcanz6 un alto desempefio en el mercado que
atiende, es momento oportuno para considerar un salto cualitativo a la conquista
de nuevos mercados, en especial, si logra colocar sus productos en el extranjero,
mas alla de sus fronteras. Exportar, permite a las empresas diversificar el origen

de sus ingresos y disminuir los riesgos de depender de un solo mercado.

Al lograr convertirse en una empresa exportadora, se entiende que se
cuenta con la capacidad instalada suficiente para surtir otros mercados. Lograr
ese objetivo comercial, tiene como principal obstaculo encontrar distribuidores en
paises potenciales que se interesen en los productos de la empresa para poder

comercializarlos en sus paises.

La metodologia Connecting Best Market propuesta en el presente disefio
de investigacion, permitié encontrar esos mercados y realizar la vinculaciéon con
los distribuidores potenciales, que han mostrado interés por los productos de la
empresa, para iniciar asi los procesos de negociacién que tienen como objetivo
la apertura de un nuevo cliente en un nuevo mercado, e iniciar el crecimiento de

la empresa y evitar la dependencia del mercado nacional.

Para acelerar el proceso de contactar prospectos de clientes, se decidio
utilizar el servicio de Buyers Analytics, lo que permitio establecer varios contactos
en paises de interés, de los cuales cuatro de ellos estan en procesos de
negociacion. Se logro la concrecién de un nuevo distribuidor en el pais que se

design6 como altamente potencial para los intereses de la empresa, confirmando



de esta manera la efectividad de la metodologia para el contacto y vinculacién de

negocios en los paises de interés para el negocio.

En el presente estudio, se analiz6 por capitulos la informacién necesaria
para comprender el problema, entender la metodologia y las diferentes variables

gue son parte de él.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y PREGUNTAS
ORIENTADORAS

Los ingresos por ventas de la empresa tienen una alta dependencia del

mercado nacional.

La investigacion se desarrollé para una empresa de capital guatemalteco,
fundada en la década de 1960, dedicada a la elaboracion de productos quimicos
destinados al consumidor final, con presencia en Centroamérica, Panama y
Republica Dominicana, ha tenido éxito en el mercado nacional y regional. Dicha
empresa se dedica a la elaboracion de productos para uso automotriz, con
aplicaciones de uso interno en el area del motor, y de uso externo para carroceria

e interiores (embellecimiento), con la cual se ha desarrollado en el mercado.

La parte comercial est4 dividida en dos grandes rubros, el mercado
nacional y el de exportaciones. El mercado nacional es atendido por la fabrica, y
llega directamente a cada uno de los segmentos del mercado a través de la
fuerza de ventas, y en el caso del mercado de exportaciones, se atiende a través
de empresas distribuidoras en cada uno de los paises. Estos distribuidores no
son de capital de la empresa, por lo que se convierten en clientes directos de

fabrica.

Del 100 % de las ventas, el mercado nacional aporta casi 80 %, mientras
gue el 20 % restante pertenece al mercado de exportacion. Los crecimientos de
ambos mercados se han logrado mantener, sin embargo, el mercado nacional

gue es bastante maduro crece anualmente en porcentajes menores al 10 %,

Xl



mientras que el mercado de exportacion que presenta grandes oportunidades

mantiene crecimientos arriba del 15 %.

Al tomar en consideracion la situacion comercial de la empresa, se ve con
preocupacion, la alta dependencia en el mercado nacional (80 %), por lo que se
hace necesario buscar el cambio en la participacién de ingresos a fin de evitar
depender de un solo pais. Si el mercado nacional cayera por cuestiones politicas,
problemas sociales, econdmicos o tragedias climaticas debido a la vulnerabilidad

del pais, la empresa no podria soportarlo, y amenazaria su subsistencia.

Para potenciar las oportunidades en los mercados extranjeros, el enfoque
de crecimiento deberd estar concentrado en paises hispanos con quienes
Guatemala tenga preferencias comerciales. La dificultad de incursionar en estos
paises, esta en encontrar los espacios para participar comercialmente, debido a
que cuentan con industrias similares, y que defenderan su posicion ante nuevas
marcas, por lo que se hace necesario establecer estrategias de mercadeo que

permita participar en ellos.
o Formulacién de la pregunta central
¢, Como aplicar la metodologia Connecting Best Market De AGEXPORT en

una fabrica guatemalteca de productos automotrices que busca abrir nuevos

distribuidores en mercados potenciales de exportacion?

Xl



Preguntas especificas

o ¢, Qué paises pueden integrarse al mercado de exportacion, y que
permitan encontrar un nicho de mercado para la linea de
productos?

o ¢, Qué requisitos deben superarse en los nuevos paises para poder
exportar los productos?

o ¢,Como se medira la metodologia de acuerdo a los avances en la

concrecion de nuevos mercados?

Xl
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OBJETIVOS

General

o Proponer la metodologia Connecting Best Market de AGEXPORT para
una fabrica guatemalteca de productos automotrices que busca abrir

nuevos distribuidores en mercados potenciales de exportacion.

Especificos

o Definir los paises hispanos, con los que Guatemala tenga tratados
comerciales, y que favorezcan con ventajas arancelarias el ingreso de los

productos.

o Considerar limitaciones o ventajas arancelarias, fletes, requerimientos de

etiquetado y empaque para los paises que reciben la exportacion.

o Establecer de acuerdo con la metodologia los indicadores de avance en la

concrecion de los nuevos mercados.
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RESUMEN MARCO METODOLOGICO

El tipo de la investigacion se catalogé de tipo longitudinal, pues se tomo
en consideracion el historial de participacion en las exportaciones de la empresa,

del afno 2015 hasta la informacion del afo 2020.

El diseiio del trabajo es no experimental, al registrar los avances de
manera prospectiva, y realizé los andlisis retrospectivos de la participacion
tradicional de mercados de exportacion, para considerar tendencias de consumo

y productos que se consideran punta de lanza en la propuesta.

El enfoque es mixto, debido a que su contenido tiene analisis cuantitativo
y cualitativo. En la parte cuantitativa se analizaron datos de participacion en los
mercados tradicionales de exportacion, asi como la definicion de los mercados
gue fueron ser descritos como potenciales. En cuanto a lo cualitativo, se toma en
cuenta variables que definen la potencialidad de esos mercados, o caracteristicas
que puedan definir la seleccién de un distribuidor.

Las variables estudiadas durante el proceso de esta investigacion fueron
conceptuales y operativas, con el fin de obtener resultados para el analisis de la
investigacion. Las definiciones pueden observarse en la tabla I, de

operacionalizacion de variables.

XVII



Tabla l.

Operacionalizacion de variables

Variable Definicion Conceptual Definicion Indicador
Operativa

Connecting Best Metodologia basada en Guatemalayresto Clientes

Market una plataforma de del mundo. prospectados/Clientes
vinculaciones y servicios, atraidos
exclusiva para asociados
de AGEXPORT

Acuerdo TLC Acuerdo comercial Guatemala y Aprobar: paises con
suscrito entre dos paises, paises conacuerdo TLC con Guatemala
para acordar la concesiéon TLC
y de preferencias No aprobar: paises
arancelarias mutuas vy sin TLC con
reduccion de barreras no Guatemala
arancelarias al comercio
de bienes y servicios

Restricciones en Normas de etiquetado de Pais destino Aceptar: Silas

presentacion de
envases y
etiquetado

Mercado potencial

Distribuidor
potencial

un pais y capacidad de
envases en las
presentaciones de los
productos

Mercado potencial es el Pais destino
publico que no consume

actualmente un producto,

pero que tiene o puede

llegar a tener la

necesidad de consumirlo

Organizacion comercial
que puede llegar a
convertirse en encargado
de comercializar los
productos de la fabrica

Paises potenciales

normas son posibles
de cumplir en fabrica.
No aceptar: Si ho es
posible cumplir la
norma

Parque vehicula pais
destino/parque
vehicular pais origen

Mayor a 0.5 =
Atractivo

Menor a 05= Poco
atractivo

Aceptable:
cumplimiento de
perfil de distribuidor
mayor al 75 %

No aceptable:
cumplimiento de
perfil menor al 75 %

Fuente: elaboracion propia.
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. Poblacién

La poblacion comprende paises latinoamericanos de habla hispana,

excluyendo a Guatemala, y que esta conformado por un total de 18 naciones.

Tabla Il. Paises latinoamericanos de habla hispana

Paises latinoamericanos de habla hispana

México Republica Dominicana Paraguay
El Salvador Cuba Uruguay
Honduras Colombia Bolivia
Nicaragua Venezuela Argentina
Costa Rica Ecuador Chile
Panama Peru Puerto Rico

Fuente: elaboracion propia.

o Criterios de inclusién

Todos los paises que integran la poblacion que hayan firmado un acuerdo

TLC con Guatemala.

o Criterios de exclusién

Paises con quienes Guatemala no tenga firmados acuerdos comerciales

de preferencias arancelarias.

° Muestreo

La poblacion para encontrar la potencialidad de los mercados es de 9
paises, con TLC firmados con Guatemala. Por lo que se trabajé con muestreo

no probabilistico.
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. Método de recoleccion de datos

La investigacion fue por el método de observacion, para encontrar
distribuidores potenciales para los productos, en paises latinoamericanos y que

manifiesten interés en los mismos.

° Técnica

Para el analisis de datos se utilizd estadistica descriptiva, mediante la
recoleccion de datos, tabulacién, analisis y representacion de los mismos. Se
analizaron datos de 19 paises latinoamericanos, para determinar la potencialidad
comercial de cada uno de ellos, haciendo énfasis en aquellos que tengan tratados

comerciales con Guatemala.
. Instrumento

Para la realizacion del estudio se utilizo la observacion directa simple, para
determinar los paises que tienen un TLC con Guatemala, y que pueden
representar un mercado atractivo para las exportaciones, e iniciar la busqueda
de potenciales distribuidores.

o Obstéaculos (riesgos y dificultades)

Complicaciones de agenda de los diferentes contactos seleccionados y

retroalimentacion escasa por parte de los clientes potenciales.
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o Riesgo de la investigacion

Debido al elevado interés de la empresa en la apertura de nuevos
distribuidores en paises potenciales de exportacion, no represento riesgos para
la investigacion, por lo que clasifica en un nivel de riesgo 1, por ser observacional

y No representar riesgo para los que participaron en el estudio
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INTRODUCCION

El presente informe tiene como objetivo documentar el proceso de como
la aplicacion de una metodologia para exportar permitioé a la empresa facilitar el
desarrollo para aumentar su participacion en mercados internacionales. La
necesidad de contar con una metodologia llevé a la empresa a mejorar su
internacionalizacion, se tomdé en consideracion las diferentes variables
involucradas que conlleva la participacion comercial en otros paises, con la
finalidad de concretar con éxito nuevos distribuidores para los productos en

mercados definidos como potenciales, ademas de sistematizar el proceso.

La alta dependencia de las ventas a nivel nacional es un problema para
las organizaciones que necesitan crecer, ya sea porque estan sujetas al
crecimiento normal de la demanda del pais en el que participa, o bien, debido a
lo que representa participar en un mercado que puede estar amenazado por
diferentes razones, como problemas sociales, politicos, econdmicos o climaticos.

Exportar es el camino para evitar esa dependencia.

Es muy importante contar con una metodologia de apoyo para las
empresas que necesitan dar ese paso de independencia comercial. Debido a
gue las inversiones para lograrlo suelen ser significativas, y deben ser realizadas
de buena manera para garantizar la participacion de marcas y productos en
mercados diferentes al nacional, el recurso mercadologico deber ser eficiente

para alcanzarlo.

Los beneficios de esta accion comercial se pueden observar en aspectos

econémicos para las empresas y el pais. El exportar trae beneficios
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macroecondémicos para la nacién por la entrada de divisas, y colabora en la
mejora de la balanza comercial y por supuesto factores microeconémicos que
benefician a la empresa, al diversificar sus ingresos de diferentes fuentes,
aumento en ventas, crecimiento de la empresa en su infraestructura, generacion
de empleo y creacion de productos nuevos para surtir necesidades diferentes a

las establecidas en el mercado nacional.

La propuesta ensayada para contar con un meétodo que nos permita
encontrar nuevos distribuidores para los productos, en mercados en los que no
se participa aun, se basé en la metodologia Connecting Best Market, desarrollada
por Agexport. La factibilidad de poder desarrollarla se garantizo, debido a que la
empresa conocia sobre las limitantes de poder lograrlo con sus propios recursos
y conocimientos, y por experiencias anteriores en la busqueda de nuevos

mercados.

El desarrollo de esta investigacion se describe en cuatro capitulos, el
capitulo uno se desarroll6 el marco tedérico, que comprende una la revision de la
literatura que esté relacionado con el tema de la tesis, presenta informacién sobre
la metodologia en cuanto a sus objetivos, servicios, cobertura y otros. Presenta
informacion sobre la fabrica de productos automotrices, sobre los distribuidores,
los mercados potenciales, las exportaciones con sus impactos, objetivos y

obstéaculos.
En el capitulo dos, se describe el desarrollo de la investigacion, las etapas

de investigacion, la revision documental, el diagnéstico, variables, evaluacion del

desemperio y el esquema de la solucién.
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En el capitulo tres, se encuentra la presentacion de resultados, analisis
histoéricos comparativos de las ventas locales contra las exportaciones para
determinar el nivel de dependencia del mercado local, se definieron los paises
latinoamericanos que tienen firmados tratados de libre comercio con Guatemala,
para definir el o los paises de interés para las exportaciones, complementando
ademas con la informacion de los parques vehiculares para tener una idea del
tamafio de mercado en cada pais. Se hizo un analisis de las variaciones de fletes
y su posible impacto en las negociaciones, finalizando con figuras sobre la

aplicacion de la metodologia.

En el capitulo cuatro, se plasmo la discusion de los resultados obtenidos
en la aplicacién de la herramienta. Se realizé un andlisis a lo interno, validando
la propuesta de la tesis con la concrecidén de los resultados perseguidos. Se
aborda como un analisis externo, si la metodologia pues generalizarse hacia

otros productos o industrias.
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1. MARCO TEORICO

Este capitulo, contiene las bases tedricas, que dan a conocer definiciones
0 conceptos de temas que son imprescindibles para comprender el contexto del

estudio.

1.1. Metodologia Connecting Best Market

Connecting Best Market (CBM), es una metodologia disefiada por
Agexport, que permite vincular la oferta exportable de Guatemala, a través de un
Market Place, con contactos internacionales, y que esta enfocada en apoyar a
empresas que ya tienen experiencia exportadora y que necesitan o buscan,

mejorar su participacion en otros mercados en los cuales aun no participa.

La metodologia logra concretar citas virtuales de negocios con clientes
altamente potenciales, y es administrada por un equipo de ejecutivos que estan
constantemente en busca de oportunidades de negocios, para sus asociados. Un
Market Place, es una plataforma digital, que permite encontrar cualquier
producto, desde cualquier lugar, sin importar el momento. Sirve para poner en
contacto a empresas vendedoras y compradoras, y funciona las 24 horas del dia
durante los 365 dias de afio.



1.1.1. Objetivos

Los objetivos de CBM, como metodologia son:

o Prospectar clientes internacionales interesados en la oferta exportable de
Guatemala.

o Atraer, a esos clientes potenciales hacia las empresas exportadoras del
pais.

o Verificar, la calidad de esa demanda potencial, el cumplimiento del perfil

esperado y dar la certeza de que sean empresas confiables. (AGEXPORT,
2021)

1.1.2. Servicios

La metodologia cuenta con varios servicios, mismos que estan a la
disposicion de sus asociados, y que son complementarios al proceso de
internacionalizacion, y que pueden ser utilizados de acuerdo con las

necesidades:

o Vinculaciones virtuales

o Ruedas de negocios

o Bussines Day para las comisiones de AGEXPORT
o Identificacion de compradores virtuales

o Perfilar compradores (AGEXPORT, 2021)

1.1.3. Cobertura

Los mercados que cubre CBM, son: Norte América, Centro América,
Sudameérica, El Caribe, Europa y Asia. (AGEXPORT, 2021)



1.1.4. Inteligencia de mercados

CBM, cuenta también con una division de inteligencia de mercados al
servicio del exportador, lo que permite segun se necesite, la identificacion de
oportunidades, y toma en cuenta las preferencias del mercado potencial.
(AGEXPORT, 2021)

1.1.5. Misiones exploratorias

Consisten en coordinar visitas a un mercado potencial, detectar
posibilidades de negocios y tendencias del mercado. Definir claramente quienes
son los principales contactos y abordarlos para concretar probables negocios.
(AGEXPORT, 2021)

1.1.6. Buyers Analitics

Identifica clientes potenciales, con base en estadisticas de importaciones,
define quien es la competencia y su origen, ajustandose ademas al perfil
determinado por el exportador, convirtiéndose en servicio personalizado de alto
valor. (AGEXPORT, 2021)

1.1.7. Ruedas de negocios

Comunicacion virtual con compradores potenciales, que acceden a la
misma desde cualquier lugar. Se define de comun acuerdo con AGEXPORT, el
namero de citas esperado en la rueda, y un tiempo determinado para completar

el servicio, esto se realiza a travées de la plataforma de CBM.



La metodologia Connecting Best Market, es sin duda un fuerte aporte para
las empresas que necesitan ampliar sus horizontes en el tema de las
exportaciones, apoyandose con expertos en el tema de comercio internacional y
que facilita la intencion de las empresas exportadoras en ampliar sus fronteras

comerciales.

1.2. Fabrica de productos automotrices

Para entrar en contexto, se define que la fabrica se dedica a la
manufactura de productos quimicos para uso automotriz, con productos que van

a lo interno del motor y otros que estan destinados al cuidado de la carroceria.

1.3. Distribuidores

El distribuidor es uno de los integrantes de los canales de distribucion y

que cobra gran relevancia en los negocios de exportacion.

1.3.1. Descripcién

El distribuidor en la mayor parte de los casos es a su vez el comprador, el
importador, es el que adquiere los productos directamente del fabricante para la
comercializacion de los mismos en su territorio, es el responsable de
internacionalizar la mercancia, y realizar la promocién y la enajenacién de los
bienes adquiridos, y son de los intermediarios mas utilizados. En la tesis La

Estrategia de la Internacionalizacién, su autor describe:



El distribuidor compra directamente del exportador, asume la propiedad
del producto por su cuenta y riesgo (...) ofrece una mayor cobertura del
mercado, de los servicios, de la organizacién de almacenaje y de la
distribucion. Este método lo usan las empresas que no disponen de red de
distribucion propia, quieren minimizar riesgos y disponen de productos que

requieren un servicio postventa. (Pedrero, 2014, p. 34)

De acuerdo con la naturaleza del producto, se determinan los diferentes
canales de distribucién que permitan llegar al consumidor final. Determinar esos
canales es trabajo del distribuidor, para surtir el mercado de forma adecuada,

respondiendo a sus intereses y a los del proveedor.

La selecciéon del distribuidor es clave para el éxito del negocio, y debe
cumplir con los requisitos esperados por el fabricante, mismos que estan
relacionados con su organizacion como empresa, el giro de su nhegocio,
experiencia, solvencia financiera. En cuanto a su organizacion, se espera que
tenga un departamento de ventas bien estructurado, con un jefe de ventas,
supervisores (ideal), y la fuerza de ventas con elementos destinados a diferentes
canales de distribucion, que atiendan ventas de repuestos y lubricantes, talleres,
estaciones de servicio de combustible, canal moderno y clientes institucionales

(empresas).



El giro de negocio deberd estar enfocado en productos que sean
complementarios a la linea, que esté orientado hacia el mismo mercado, cémo
por ejemplo lubricantes, baterias, llantas y otros productos del mismo ramo. Un
distribuidor de alimentos dificilmente podria tener buenos resultados, debido a
gue sus clientes son de un segmento diferente, con otros intereses, o bien como
lo confirman Stanton, Etzel y Walker (2007) “Un esfuerzo de marketing muy
enfocado, dirigido a satisfacer las necesidades de un grupo de clientes
semejantes, es mas eficaz y tiene méas probabilidades de éxito” (p. 158).

A cerca de la experiencia es un tema redundante, es necesaria y se
esperaria al menos que tenga cinco afios de atender ese tipo de mercado. Como
toda empresa, es de esperar que tengan respaldo financiero para tener la certeza
que las cuentas se mantendran correctamente atendidas. Al tomar en
consideracion lo anteriormente expuesto, lo ideal para encontrar ese distribuidor

esperado, es buscandolo con requerimientos claros a través de un perfil.

1.3.2. Definicion del perfil

El perfil de un distribuidor debe contar con todos los requerimientos que el
exportador necesite para poder desarrollar comercialmente los productos en el
nuevo mercado. Dentro de estos requerimientos podriamos tomar en

consideracion:

o Estructura comercial de la empresa

o Experiencia comercial en el segmento de negocio
o Fuerza de ventas

o Canales de distribucion que cubre

o Solidez financiera

o Referencias comerciales y de crédito



. Logistica de atencion al mercado

o Politicas de manejo de inconformidades
o Portafolio de productos afines
o Capacidad y experiencia en importaciones

1.3.3. Seleccion del distribuidor

La seleccion del distribuidor se basa en el cumplimiento del pefrfil
propuesto. En el caso que haya dos o mas opciones para su seleccion, las
referencias comerciales y de crédito, asi como la experiencia en el mercado seran

las variables determinantes para su definicion.

¢Como se puede encontrar distribuidores potenciales en el mercado
objetivo? Justo con el aporte de una metodologia como lo es Connecting Best
Market, para contar con el soporte necesario para encontrar a ese Socio

comercial en mercados potenciales de exportacion.

1.4. Mercados potenciales

Definicion: referente al mercado Kotler y Armstrong (2012) definen: “Un
mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto o servicio. Tales compradores comparten una necesidad o un deseo en

particular, el cual puede satisfacerse mediante relaciones de intercambio” (p.7).

El mercado potencial, es el que esta determinado por compradores que
aln no consumen nuestro producto, pero que podrian consumirlo. Una vez los

convertimos en consumidores, ese mercado se convierte en real.



Determinar esos mercados potenciales, es fundamental para los negocios
de la empresa, los mismos deben reunir caracteristicas que puedan controlarse,
en cuanto a costumbres de consumo, competencia, canales de distribucion,

precios, importadores y distribuidores.

También es importante tomar en cuenta el tamafio del mercado que vamos
a abordar, el mismo debe estar en concordancia con la capacidad de la empresa
para responder a la demanda y evitar un mal servicio, debe definirse la capacidad
instalada no utilizada de la fabrica para atender nuevos mercados, y también la
disponibilidad de la direccion de la empresa en invertir en la planta en caso fuera
necesario, para satisfacer las necesidades del nuevo mercado, sin dejar de
atender el mercado tradicional.

Tratar de abarcar mercados demasiado grandes para la empresa, que no
sea capaz de cumplir con los requerimientos de volumen, harad que todos los
esfuerzos sean vanos. Se debe encontrar los espacios correctos para ser

capaces de cubrirlos.

Otro aspecto importante para considerar un mercado como potencial es la
posicion geogréfica del pais objetivo y las facilidades logisticas que presente para
poder abordarlo. Se puede contar con el tamafio de mercado ajustado a las
posibilidades, con necesidades que se puede cubrir con la oferta de la empresa,
pero si la logistica de envio es compleja y altamente costosa, no se podra

competir en él.

Por ultimo, y muy importante son los acuerdos comerciales firmados con
los paises, para aprovechar en materia de aranceles de importacion las ventajas
gue éstos puedan darnos. Se debe estar claro si las preferencias arancelarias

alcanzadas en esos acuerdos incluyen a los productos, y de ser asi



aprovecharlos para ser mas competitivos en esos mercados. Es preferible buscar
mercados con paises con quienes se tengan acuerdos comerciales, sin embargo,
no se debe descartar el resto de los paises fuera de los acuerdos, aunque se
sepa de entrada que es muy probable que los productos estén afectos a

aranceles en el pais destino.

1.4.1. Importancia del mercado

El mercado, es la principal actividad econdmica a nivel mundial, y contacta
a la sociedad entre vendedores y compradores, con el interés de comercializar
un producto o servicio. Es el espacio en el que se hace efectiva la compra-venta

de mercancias.

Definir el mercado objetivo, es fundamental para el negocio, en él se
desarrollaran las actividades en busca del cumplimiento de los objetivos que la
empresa se haya trazado cuando decidi6 participar en mercados de exportacion.
Si no existe un mercado atractivo, o no hay demanda para los productos, no
tienen sentido correr el riesgo en tratar de abordarlo, por eso la seleccion de ese
mercado debe realizarse con el mayor de los cuidados.

1.4.2. Seleccion del mercado internacional

Como definicion de este concepto, Lerma y Marquez (2010) lo definen: “El
mercado internacional es aquel que se presenta cuando el oferente comercializa
sus bienes o servicios en el extranjero, en uno o varios paises, por medio de
procesos de exportacion-importacion y alianzas estratégicas o compafiias

subsidiarias en el exterior” (p.17).

Decidir por un mercado considerado potencial, es de suma importancia, y

se debe analizarlo de forma efectiva, para que los esfuerzos que se realizan para
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participar en ellos permitan alcanzar las metas que se haya propuesto. Al
seleccionar el espacio al cual deberan destinarse las exportaciones, se
consideraron algunos factores que, segun el giro del negocio o producto, tendran

mMAas 0 menos relevancia.

El andlisis de esos factores nos permitid seleccionar mercados de interés
y también desechar los que no cumplan con las expectativas de la empresa. De
ellos hay dos considerados béasicos, mismos que a su vez tienen otras

consideraciones que nos ayudan en la seleccién del mercado.

o ¢,Doénde puede haber demanda para mis productos?

o ¢ Es posible acceder a ese mercado?

Demanda para los productos: en este factor se debe responder a las

siguientes preguntas:

o ¢Existe necesidad o demanda insatisfecha? Si se encuentra que el
mercado utiliza productos similares y que presenta espacios para
competir, se puede considerar que si existe demanda y que habra que

continuar al respecto.

o ¢ Tiene el mercado capacidad de compra y pago para nuestros productos?
Se debe tener claro que esa capacidad exista, para garantizar los ingresos
a la empresa, si se habla de productos de consumo generalmente no es
una variable que debiera preocupar, sin embargo, si el producto es un
accesorio de lujo y de alto costo, pudiera ser que el mercado no es el que

se busca y se debera desecharlo.
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Acceso a los mercados: una vez determinado que existe demanda para
los productos, se debe definir si el mercado es accesible para la empresa, por lo

gue se debe evaluar los siguientes aspectos.

¢ Existen acuerdos comerciales con el pais? En caso de ser positivo, se
debe revisar los alcances del acuerdo, y si los productos estan contenidos en el
mismo, determinar las ventajas que se puedan tener en materia arancelaria. Los
tratos preferenciales que pueda tener los productos establecen ventajas respecto

a productos de la competencia que son importados.

La existencia de un acuerdo comercial es muy importante, aunque no
necesariamente determinante. Aun sin acuerdos se puede intentar participar en
los mercados, siempre y cuando esté definido que se puede cubrir las

desventajas arancelarias que esto podria representar.

Andlisis de la competencia: se debe tener claro con quién se competira en
el mercado, de donde procede esa competencia y si es competencia local o de
proveedores del extranjero. Otro aspecto importante es determinar los precios
de mercado que tienen esos productos, qué canales utilizan para llegar a los

clientes, que practicas mercadoldgicas utilizan para promocionarse.

¢ Existen barreras para nuestras exportaciones? Se debe verificar si en el
pais meta existen obstaculos para llevar a cabo las exportaciones, como exceso
de reglamentaciones, puertos y sistemas aduaneros ineficientes, politicas
internas inestables que afecten al comercio, proteccionismo local, localizacién
geografica que dificulte la logistica, subsidios estatales a la industria local, y todas

aguellas que pueden colocar en desventaja respecto a la competencia.
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Una vez superado lo anteriormente descrito, se debe cuestionar también:

¢ Qué tan atractivo es el mercado? Lo atrayente de un mercado se puede
apreciar en el tamafo del mismo, expresado en unidades y en valores. De esta

manera y de acuerdo a los intereses, se podria definir:

Tabla lll. Mercado de lubricantes para vehiculos pais “X”
Consumo anual (toneles) Valores anuales (US$)
200,000 unidades 86 millones

Fuente: elaboracion propia.

Con base en datos como los anteriores sobre el tamafio de mercado,

podriamos concluir si el mercado es atractivo o0 no, a nuestros intereses.

¢ Es geogréficamente estratégico? La parte predominante en cuanto a la
geografia esta relacionada con la logistica de envio de la mercancia, tanto en la
parte internacional como en lo interno del pais. Los costos de envio pueden llegar

a ser tan altos que nos impidan competir en algunos mercados.

A manera de ejemplo, si los productos son de uso automotriz como
refrigerantes, liquidos de frenos, ceras, y otros, es muy probable que la logistica
de envio a un pais europeo o asiatico se complique, y ademas por el tipo de
producto es altamente probable que tengan fabricacién local, o bien, sea
fabricado por un pais vecino, lo que dificulta la competitividad, lo que hace que

no sea geograficamente estratégico.

El costo logistico segun CEPAL (Comision EconOmica para América

Latina y el Caribe), “representa un costo mayor para el comercio que los
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decrecientes aranceles. En muchos casos, los gastos de transporte representan
una proporcién mayor del precio final, en comparacion con el arancel medio que

se paga por el comercio exterior” (Rosales, 2013, p.68).

1.4.3. Mercado automotriz

Cuando se habla de mercado automotriz, lo que primero viene a la mente
es lo que abarca la industria automotriz como tal, que tiene que ver con motores,
vehiculos, componentes y repuestos, sin embargo, forman parte también del
mercado los lubricantes, diferentes aditivos y los productos de embellecimiento,
que estan relacionados con el mantenimiento de los vehiculos, y que constituyen
un mercado muy dindmico, con crecimientos constantes, que lo hacen un

segmento altamente atractivo.

¢, Como seleccionar un mercado automotriz, para productos enfocados al
mantenimiento y embellecimiento de los automoviles? Para definirlo, se sigue el
analisis de lo propuesto en la parte de Seleccion del Mercado Internacional, pero

con enfoque en el mercado automotriz.

Demanda: la misma se puede establecer preliminarmente con los datos
estimados del parque vehicular del pais a analizar. Si hay automdviles
definitivamente necesitaran de mantenimiento con productos similares a la oferta.
Verificar por producto y con base en los cddigos arancelarios, el tamafio de las
importaciones de cada item puede dar una idea de su volumen. Los datos
pudieran no ser exactos si existiera produccion local, pero nos da un parametro
de productos de la competencia que son importados y que compiten directamente
con la oferta la fabrica.

Acceso al mercado: se debe ver la accesibilidad al mercado en términos
de la relacion entre los paises, al definir la existencia de acuerdos comerciales
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gue se podrian aprovechar, analizar la competencia y determinar si es local,
extranjera o mixta. Estudiar los precios del mercado, y verificar las estrategias
mercadoldgicas comunmente utilizadas por la competencia, para tener claro si

se puede encontrar el espacio para participar.

Atractividad del mercado: los productos para mantenimiento vy
embellecimiento automotriz son varios, sin embargo, se debe concentrar en los
que representan el 80 % en ventas, lo que da como resultado tres o cuatro items

gue son los que hacen que el negocio tenga valor.

El resto de los productos, tienen su importancia en la fortaleza y
complemento del portafolio de la oferta, Czinkota y Ronkainen (2008) describen
“La empresa internacional tendra que contar con un portafolio equilibrado de
mercado y productos, es decir, una combinacién adecuada de productos nuevos,
en crecimiento y maduros para ofrecer una ventaja competitiva sostenible”
(p.485).

Una vez definidos estos productos, se inicia una investigacion para
determinar los volimenes de importaciones que tenga el pais meta, sobre cada
uno de ellos y su procedencia. Paralelamente investigar si en el mercado existe
productos originarios del pais, determinar marcas, presentaciones y precios de

mercado.

Determinar si es estratégica la posicion geografica de ese mercado
potencial, y considerar la logistica de despacho y los precios de mercado
recolectados. Inicialmente se debe estimar, el costo de fletes y gastos aduaneros
desde fabrica hasta el puerto de entrada al pais meta, estimar los margenes
esperados en cada canal de venta, e iniciar con las ventas de retail, mayoristas

y distribuidor (importador).
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Una vez, estimados estos datos, proceder a traer el precio de mercado
hacia atras, con la finalidad de estimar un costo EXW, y verificar si la empresa es
0 no competitiva, si la respuesta es si, y se han superado los anteriores pasos,
se puede tener el fuerte indicio que es un mercado objetivo para los productos

automotrices en el pais analizado.

Una vez establecido que el pais representa un mercado potencial para los
productos, se debe continuar con el proceso, y es determinar quién podria ser el
socio con el cual se hacen los planes de trabajo para desarrollar el producto en
el mercado, podria ser un cliente directo, un agente, o un distribuidor. (En este

caso, seré un distribuidor que hace las funciones de cliente directo de fabrica).

1.5. Exportacion

Definicion: se entiende por exportacion, a una operacion comercial entre
dos paises, en la cual uno de ellos (exportador) envia a otro pais (importador) un
articulo o un servicio, para su uso y comercializacion en el pais destino. La
exportacion se efectlia en un marco legal, tanto en el pais que envia el producto,

como en el pais de destino.

Exportar es ampliarse comercialmente hacia nuevos mercados y por ende
a un numero creciente de clientes, las empresas que exportan mejoran en todo
sentido, haciéndose mas competitivas, aumentan su produccion y mejoran su
eficiencia, y superan a las empresas con quienes compiten y comparten el

mercado nacional, aumentan sus posibilidades de subsistencia y sostenibilidad.

Sulser, Pedroza (2004) citan: “Es un proceso que involucra compromiso y

dedicacion; asi como conocimiento técnico e identificacion de factores clave de
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los mercados internacionales por parte de productores (...), que desean

incrementar su participacion y utilidades en nuevos mercados” (p.20).

En la actualidad vivimos en un mundo globalizado, y para los paises y las
empresas que en ellos operan, el aislamiento comercial debiera ser un tema de
preocupacion, por lo que politicas, metodologias o incentivos a la exportacion
debieran ser necesarias para garantizar el crecimiento de la economia, al crear

nuevas fuentes de empleo y mejorar el nivel de vida de sus habitantes.

En general el impacto de las exportaciones en el empleo y los ingresos
dependera de varios factores como el nimero de empresas exportadoras,
su tamafio e intensidad en el uso de mano de obra, su productividad y sus

encadenamientos locales. (Solimano, 2013, p.10)

La falta de participacion en mercados internacionales retrasa el desarrollo
econémico de un pais y de sus empresas, y por consiguiente afecta el nivel de
vida de sus habitantes. En el caso de Guatemala, la balanza comercial es

negativa y parte del reto es desarrollarnos como un pais exportador.

La balanza comercial de acuerdo con Cardona (2017) “Es el resultado de
la diferencia entre el valor de las exportaciones y el de las importaciones de
bienes. El saldo positivo 0 negativo que se obtiene entre estas dos operaciones

se conoce como saldo en balanza comercial” (p.39).

Guatemala es un pais que se caracteriza por importar mas de lo que
exporta, por lo que nuestra balanza comercial se inclina hacia las importaciones,
razon por la cual se hace necesario mejorar nuestra oferta exportable y hacerla
efectiva, para buscar nivelar los resultados de dicho registro. De acuerdo con el

Banco de Guatemala, en Nota al Comercio Exterior a julio 2020, expresada en
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su pagina, (https://www.banguat.gob.gt), Guatemala exporté a julio 2020
US$6,559.7 (miles de ddlares), mientras que sus importaciones a la misma fecha
fueron $10,131.8 (miles de ddlares), expresa asi, que nuestra balanza comercial

es negativa al tener un déficit comercial en términos generales de exportacion.

En Guatemala, las instituciones que promueven Yy facilitan las
exportaciones son el Ministerio de Economia (MINECO), a través de la Unidad
de Inteligencia de Mercados, Camara de Industria de Guatemala y la Asociacion
de Exportadores de Guatemala (AGEXPORT). La Camara de Comercio e
Industria Guatemalteco Mexicana (CAMEX), aporta a las exportaciones del pais

hacia México.

Las empresas deben tener clara la trascendencia que significa estar
preparadas para dar el paso a convertirse en exportadoras, los requerimientos
de los mercados internacionales son variados y cada pais tendra sus propias
reglas, por lo que asesorarse en instituciones como la Unidad de Inteligencia de
Mercados del Ministerio de Economia de Guatemala, Camara de Industria de
Guatemala y AGEXPORT, es necesario e imprescindible si deseamos tener éxito
en colocar los productos en nuevos mercados de exportacion. La asesoria o la
informacion que estas instituciones puedan aportar, definen los diferentes pasos

gue las empresas han de dar para convertirse en exportadoras.

En la Unidad de Inteligencia de Mercados (MINECO), las empresas
pueden recibir informacion de los destinos potenciales para Guatemala de
acuerdo al producto que se desea exportar. Utiliza varias bases de datos que
orientan a las organizaciones sobre los tamafios de mercado, informacion sobre
volumenes de las importaciones que hacen los paises de otros proveedores de

productos similares o iguales a los que queremos comercializar en el exterior.
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Camara de Industria de Guatemala, programa y efectia misiones
comerciales para las empresas a diferentes destinos, con la finalidad de apoyar
alas empresas en las exportaciones. Realiza citas de contactos con empresarios
del pais seleccionado, y fomenta las posibilidades de venta. Generalmente,
debido a los contactos y relaciones de la camara con otras dependencias de
apoyo al desarrollo (USAID, Unién Europea), se obtienen patrocinios diversos,
con el objetivo de apoyar al empresario en costos, logistica e informacion del

mercado.

En el caso de AGEXPORT, es la institucién de referencia por excelencia
para todo proyecto de exportacion, tiene como objetivo principal el crecimiento
de las exportaciones guatemaltecas. Facilita a través de herramientas y
metodologias el acceso a mercados internacionales. Ha desarrollado una

Escuela de Comercio Exterior para profesionalizar a los interesados en esta area.

Cuenta con diferentes programas de capacitacion dirigido a sus
agremiados y se mantiene activa con la realizacién de diferentes actividades de
promocién comercial. Dentro de las metodologias de apoyo, tiene un programa
para empresas que estan iniciandose en las exportaciones llamado Ruta del
Exportador con una serie de capacitaciones que permiten al final de las mismas,
gue el empresario sepa responder a los requisitos, conocimientos y necesidades

para internacionalizarse.

Para empresas que ya exportan, pero que necesitan ampliar sus
exportaciones a destinos diferentes, AGEXPORT tiene la metodologia
Connecting Best Market, cuya funcién es vincular a exportadores guatemaltecos
con compradores internacionales, a través de base de datos recolectados en el
tiempo, y que se ajustan con el perfil de clientes suministrado por el exportador.

Utilizar este recurso representa una gran ventaja, en materia de tiempo, costos y
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acierto, al entrevistarse en el propio pais de manera virtual con clientes
potenciales, que estan realmente interesados en los productos, y que permite

gue las citas sean altamente efectivas.

Tomar la decision de exportar es importante y trascendental para toda
organizacion y no debe ser tomada a la ligera, debe ser consensuada con la
direccion de la empresa y constituir una prioridad para la misma, principalmente
porque habra que invertir, cambiar o incluir nuevos procesos, probablemente sera
necesario hacer cambios en los productos, etiquetas y empaques, y se debera

ser mas exigente internamente con el servicio y la calidad de los productos.

Segun Huesca (2012) en términos generales, una empresa se dispone a

exportar cuando:

Tiene una capacidad productiva instalada no aprovechada a su

méxima capacidad, a uno o mas turnos de trabajo.

Cuando tiene el mercado nacional controlado, con tendencias

crecientes de ventas y utilidades.

Cuando tiene una estructura eficiente y organizada, que le ha

permitido atender y solucionar los desafios del mercado. (p.64)

Contar con una capacidad instalada que supere las necesidades del
mercado nacional, nos permite visualizar la posibilidad de exportar para
aprovechar esa ventaja, y a su vez mejorar los costos y crecer comercialmente.
Siempre existird la posibilidad de crear nuevos productos y aprovechar esa
capacidad instalada en desuso, sin embargo, la exportacion es una de las

alternativas mas interesantes a explorar.
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Cuando la empresa es lider del mercado, o bien, esta dentro de las
empresas del ramo que dominan la participacion de ventas, se refleja en los
resultados. Los crecimientos en ventas se mantienen, pero son cada vez mas
limitados y complicados de alcanzar, por tener el mercado practicamente

cubierto.

El contar con una estructura eficiente y organizada, permite tomar
decisiones sobre como crecer en otros mercados. Se tiene la seguridad operativa
y administrativa de respaldar el proyecto de participar en el mercado
internacional, el cual serd mas exigente en cuanto a las regulaciones y competido
con otras marcas, aunado a productos de diferentes destinos y muy

probablemente con marcas locales.

1.5.1. Importancia de las exportaciones

La importancia de las exportaciones tiene dos tipos de relevancia con
alcances diferentes. Para un pais, estan los indicadores macroeconémicos que
esta actividad produce, y en el caso de las empresas, estan los indicadores

microecondmicos que son parte determinante de su desarrollo.

1.51.1. Nivel macroeconémico

Las exportaciones impactan directamente en la balanza comercial de un
pais, y esto favorece el ingreso de divisas, genera empleo y aporta al crecimiento
econdmico del pais, todo esto implica un mejor desarrollo para los habitantes de

una nacion exportadora.
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1.5.1.2. Nivel microecondmico

A nivel empresa, las exportaciones impactan positivamente en el
crecimiento de la misma, y evitan la dependencia comercial del mercado
tradicional, disminuyendo los riesgos que esta dependencia implica. Mejora su
nivel de competitividad, internacionaliza su marca y productos, mejora la calidad
porque debe ajustarse a las exigencias de otros mercados de mayor desarrollo,
mejora la captacion de talento humano, genera empleo, incrementa la produccién
y motiva el desarrollo de nuevos productos de acuerdo a las tendencias o habitos

del mercado en el que participe.

A manera de resumen, Minervini (2014) cita: “La mayor ventaja de la
exportacion es que permite confrontar la realidad de la empresa con otras
realidades, competidores y exigencias: es una forma de ganar conocimientos. Es

la mejor escuela de la competitividad” (p.7).

1.5.2. Objetivos de las exportaciones

Los objetivos que busca una empresa que decide exportar son varios, y

dependera de las necesidades de la organizacion, y dentro de los mas comunes

estan:

o Busqueda del crecimiento de la empresa.

o Evitar la dependencia comercial del mercado local.

o Internacionalizacion de la marca.

o Abrirse a mercados de dimensiones mas grandes que el nacional.

o Fortalecer la imagen y funcionalidad del producto de acuerdo exigencias

internacionales.
o Ser competitivos.

o Bajar los costos de operacion.
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1.5.3. Principales obstaculos de las exportaciones

Una vez la empresa establezca que tiene la estructura y la capacidad de
buscar nuevos mercados y que la exportacion de sus productos es prioritaria para
su desarrollo, debera enfrentar varios obstaculos, entre los mas representativos

podemos mencionar.

o Identificar mercados y compradores potenciales.

o Financiamiento.

o Cumplimiento de estandares o requerimientos en el extranjero.
o Blogueos arancelarios.

De estos obstaculos el mas complejo es sin duda el identificar mercados
y compradores potenciales, por eso la escogencia del mercado y la deteccién en
esos mercados de los clientes potenciales (distribuidores) es de vital importancia

para los planes de exportar.
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2. DESARROLLO DE LA INVESTIGACION

La necesidad por satisfacer dentro de la empresa esta en encontrar una
metodologia que permita encontrar espacios en mercados diferentes al mercado
local, con la finalidad de eliminar la alta dependencia de las ventas del mercado

guatemalteco.

El esquema de solucion se enfocd en encontrar distribuidores de los
productos en paises de Latinoamérica, que tienen preferencias comerciales con
Guatemala para potencializar las oportunidades comerciales y no perder

competitividad en dichos mercados. Comprende cuatro fases.

Para ello fue necesario, tener claro los requerimientos del pais objetivo, en
cuanto a determinar limitaciones o ventajas arancelarias, estimar fletes,
presentaciones de productos de acuerdo a la cultura del mercado, requerimientos
de etiquetado y empaque, precios de mercado de la competencia en los paises

a exportar.

2.1. Etapas de investigacion

Las etapas de la investigacion se dividieron en 4 fases, las cuales se

describen a continuacion.
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2.1.1. Fase 1: revision documental

En esta primera fase, se determiné qué paises se definen como objetivos
comerciales, y considerar los que tengan tratados comerciales con el pais, para
aprovechar las ventajas que en materia arancelaria puedan ofrecer. Se verifico
que los codigos arancelarios de los productos estén considerados en el tratado

entre paises. Este proceso se definié en cuatro semanas maximo.

2.1.2. Fase 2: diagnhostico

Se realizO una comparacion entre los paises definidos en la fase
documental, para determinar las ventajas y desventajas de cada uno, respecto a
potenciar la competitividad de los productos en cada mercado. Definir el pais

objetivo llevo dos semanas.

2.1.3. Fase 3: definicidén de variables logisticas

Se analizé las opciones de transporte disponibles para el despacho de los
productos desde fabrica al pais destino, asi como los puertos o aduanas mas
convenientes para impactar lo menos posible la estructura de costos del
distribuidor definido. Se establecieron estimaciones de costos de logistica.

Tiempo estimado 4 semanas.

2.1.4. Fase 4: definicion de evaluacién de desempefio

La evaluacion del desempefio de la metodologia se establecié una vez
gue existio interés por la linea en el pais destino, y se revisaron las diferentes
variables de negociacion mientras el proceso avanzé. Tiempo estimado 6

semanas.
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2.1.5. Esquema de solucién

El esquema de solucion contempla los siguientes pasos: revision
documental, diagndéstico, definicibn de variables logisticas y evaluacion del
desempefio. Para tener mejor claridad, respecto a estos pasos, se presentan en
la siguiente figura, incluyendo una breve explicacion de cada uno.

Figura 1. Esquema de solucién

Revision Documental: definir paises que
tengan tratados comerciales con Guatemala y revisar
la inclusion de los coédigos arancelarios en los
mismos.

Diagndéstico: comparar las ventajas y desventajas
de cada pais, y definir el pais objetivo.

Definicion de Variables Logisticas: analizar
transportes disponibles de fabrica a destino, definir
aduanas de entraday costear el servicio.

Evaluar el Desempefio: De acuerdo con el
avance de las negociaciones.

Fuente: elaboracion propia.
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3. PRESENTACION DE RESULTADOS

Para realizar el analisis del presente estudio se revisé la composicion de
ingresos por venta de la empresa, reflejando entre los afios 2015 a 2020, la
dependencia que tiene la empresa en el mercado nacion. Se realizé el analisis
para determinar los paises con quienes Guatemala tiene un TLC firmado y se

selecciond uno de los paises para aplicar la metodologia CBM.

3.1. Analisis cuantitativo de ventas de afos 2015 a 2020

Este analisis se presenta en la siguiente tabla, en donde se puede
observar por medio de porcentajes.

Tabla IV. Composiciéon porcentual de ventas de afios 2015 a 2020
Aino Porcentaje de ventas Porcentaje de ventas
nacional exportacién

2015 81 % 19 %
2016 79 % 21 %
2017 80 % 20 %
2018 82 % 18 %
2019 75 % 25 %
2020 77 % 23 %

Promedio 79 % 21 %

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 2. Promedio de composicion de ventas afios de 2015 a 2020

m Exportaciones  m Ventas Nacionales

Fuente: elaboracion propia.

Andlisis: basado en la composicion de ventas promediada de los ultimos
6 afios, se determina que la empresa tiene alta dependencia del mercado

nacional.
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3.2. Paises latinoamericanos con TLC vigente con Guatemala

En la siguiente tabla se presentan los paises latinoamericanos que tienen
TLC vigente en Guatemala.

Tabla V. Paises latinoamericanos con TLC vigente con Guatemala
Pais TLC Pais TLC Pais TLC
México Si Cuba Paraguay

El Salvador Si Republica Dominicana Si Uruguay

Honduras Si Colombia Si Bolivia

Nicaragua Si Venezuela Argentina

Costa Rica Si Ecuador Chile Si
Panama Si Peru Puerto Rico

Fuente: elaboracion propia.

Figura 3. Paises latinoamericanos con TLC con Guatemala

= Con TLC = SinTLC

Fuente: elaboracion propia.
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Andlisis: del total de los 18 paises latinoamericanos de habla hispana 9
tienen TLC vigentes con Guatemala al 2021. Cualquiera de estos paises tiene las
virtudes para aplicar la metodologia CBM, con la finalidad de abrir nuevos

distribuidores para la exportacion.
3.3. Analisis por parque vehicular por pais

Como parte del analisis por pargue vehicular por pais, se presenta la tabla
VI con las estimaciones de este parque y posteriormente se presenta la figura 4

gue contiene el parque vehicular por paises que tienen TLC con Guatemala.

Tabla VI. Estimaciones del parque vehicular por pais

Parque vehicular

Pais unidades
México 42 172,876
El Salvador 1,500,000
Honduras 2,000,000
Nicaragua 1,000,327
Costa Rica 1,506,932
Panama 1,404,565
Colombia 16,042,336
Chile 5,500,000

Republica Dominicana 4,842,367

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 4. Parque vehicular por paises que tienen un TLC con

Guatemala

4842367

1404565

1506932

2000000 /

1500000

1000327

= México = E| Salvador Honduras
= Nicaragua = Costa Rica Panama
m Colombia m Republica Dominicana

Fuente: elaboracion propia.

Analisis: de acuerdo con los estimados de la cantidad de vehiculos en los
paises de interés, se puede observar que México tiene el parque vehicular mas
grande del grupo, el cual no necesariamente es la mejor opcion, por ser un pais
con una industria diversa y competida, en el caso de Republica Dominicana tiene
una cantidad de vehiculos muy similar al de Guatemala, con economias
parecidas por lo que es el pais que la empresa define como adecuado para

experimentar la metodologia.
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3.4. Analisis de fletes a Republica Dominicana
En la siguiente tabla se presentan los costos aproximados de fletes
maritimos por cuatrimestre. Esto como parte del analisis de fletes hacia Republica

Dominicana.

Tabla VII. Costos de fletes maritimos aproximados por cuatrimestre 2021

Cuatrimestre Costo de flete
Enero — Abril US$1,800.00
Mayo — Agosto US$2,750.00
Septiembre — Diciembre US$3,800.00

Fuente: elaboracion propia.

Figura 5. Costos de fletes maritimos aproximados por cuatrimestre
2021

COSTO FLETE USS

$4,000.00
$3,500.00
$3,000.00
$2,500.00
$2,000.00
$1,500.00
$1,000.00

$500.00

5_

Enero Abril Mayo Agosto Septiembre Diciembre

Fuente: elaboracion propia.
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Andlisis: es clara la variacion de los costos de flete maritimo a Republica
Dominicana, se atribuyen los incrementos por efectos de la pandemia. Los
mismos no representan dificultades en cuanto a competitividad por afectar a todo
el mundo. La empresa opta por cotizar EXW, con la finalidad de trasladar esta
variable al distribuidor, obedeciendo una politica interna.

3.5. Aplicacion de la metodologia CBM

A continuacion, se presenta en la figura 6, el estudio cuantitativo de mercado objetivo
para la aplicacién de la metodologia CBM.

Figura 6. Estudio cuantitativo de mercado objetivo con CBM

AGEXPORT

Fase 1: Estudio de mercado cuantitativo

Objetivo: Identificar a nivel macro y con datos cuantitativos, los mejores mercados para los productos de interés, a nivel de
paises o estados en EE.UU (mercados en adelante). A partir de los resultados de esta fase se priorizan los mercados en los
que se estudiaran las oportunidades, de manera detallada.

Importaciones totales y
crecimiento por mercado del

| " del Serie de tiempo de
va rc:_rdy vol ulmen edaS importaciones por mercado con
partidas seleccionadas potencial

Andlisis de Principales
Proveedores segun mercados

Perfiles de mercado con
con potencial (anivel de paisfestado)

informacion macroeconémica y
generalidades logisticas

Recomendaciones de los
Estados con mayor potencial

*En esta fase es necesario que la empresa priorice de 1a 5
productos con partida arancelaria a 6 digitos “

Fuente: AGEXPORT (2021). Propuesta de investigacion de mercados de CBM.

33



Andlisis: los elementos cuantitativos de mercado objetivo son suficientes
para determinar si el mercado es atractivo para los intereses del exportador a

nivel de paises.

Figura 7. Estudios a nivel mercado definido

AGEX

Fase 2: Estudio de mercado, a nivel de mercado

Objetivo: Brindar informacién de valor sobre el mercado para facilitar la incursion de la empresa y su portafelio en mismo

Mercado:

Canales de comercializacion de los productos de interés

Estructura del Mercado, a nivel de compradores.

Estructura del Mercado, a nivel de proveedores a nivel

de pais y de empresa

Productos competidores en el Mercado

Tendencias de Mercado Factores clave para el acceso
al mercado:
Normas y regulaciones no arancelarias
Aranceles
Analisis de competitividad segin acuerdes y
tratados comerciales y reglas de origen

. . . Analisis de |a logistica para el acceso al Mercado
Vinculaciones de Negocios
Agenda de negocios virtual con compraderes clave en el
mercado, con validacién previa del interés del comprador.

Detalle, a continuacion: BI

Fuente: AGEXPORT (2021). Propuesta de investigacion de mercados de CBM.

Analisis: en esta segunda fase, se tienen los elementos necesarios para

la busqueda y vinculacién de los distribuidores potenciales.
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4.  DISCUSION DE RESULTADOS

Se presenta a continuacioén la discusion de resultados, en la que se hace
un andlisis a lo interno de la empresa para validar la efectividad de la
metodologia, y también a nivel externo para determinar que tanto puede

generalizarse el estudio hacia otro tipo de productos e industrias.

Anéalisis interno

A lo interno de la empresa, se observo con satisfaccion los resultados en
la aplicacion de la metodologia, a pesar de la situacion mundial provocada por la
pandemia, se logré abrir un nuevo distribuidor en Republica Dominicana, el cual

ha colocado la primera orden de compra.

Se determind, que se debe enfocar como pais de prueba Republica
Dominicana con la finalidad de intentarlo en un pais similar al nuestro en cuanto
a economia, y parque vehicular, y porque no cuentan con una industria similar a
la de la empresa. Se valoro las ventajas del TLC para ingresar los productos sin

pagar aranceles y ser competitivos.

Otro resultado importante, es el contacto directo con 20 clientes
potenciales en diferentes paises que se establecieron como objetivos. Si bien es
cierto la mayoria de ellos han dejado en suspenso las negociaciones se espera
en un futuro concretar algunas de ellas. Estos contactos son los que hacen de
Connecting Best Market, una herramienta eficaz, pues la dificultad principal de la
empresa para abrir nuevos mercados, consistia precisamente en tener los

contactos correctos.
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De los 20 contactos establecidos, cuatro de ellos continlan negociando
con alto potencial de éxito. Lo que ha retrasado el cierre de esos negocios es el
nivel de incertidumbre que existe por efectos de la pandemia, en cuanto a
variaciones constantes de precios en los productos, restricciones, alzas de fletes,
entre otros, y que son variables que se escapan por completo a la metodologia

propuesta.
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CONCLUSIONES

La metodologia Connecting Best Market de AGEXPORT cumplié con el
objetivo de encontrar un nuevo distribuidor en Republica Dominicana para
los productos automotrices de la fabrica, pais considerado potencial para
el mercado de la marca. La metodologia propuso veinte nuevos contactos
de los cuales uno se concretd y tres de ellos tienen alta probabilidad de

llegar a buen término en un futuro inmediato.

Se definieron nueve paises hispanos con los que Guatemala ha firmado
tratados comerciales y que se encuentran vigentes, lo que permitio

determinar las ventajas arancelarias para el ingreso de los productos.

Las limitaciones o ventajas arancelarias estan definidas en los tratados
comerciales. Los requerimientos de etiquetado y empaque en los paises
objetivo no representan dificultad para la empresa. En cuanto a los fletes,
los mismos no afectaron la negociacion, al trabajarlos bajo el término

EXW, lo que permitio trasladar esa responsabilidad al distribuidor.

Los indicadores de avance de la metodologia, se definieron como
cualitativos, y fueron establecidos con una matriz de presencia marca pais,
debido a que la empresa trabaja con dos marcas la linea automotriz y

requiere la presencia de cada una de ellas en todos los paises objetivo.
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RECOMENDACIONES

Continuar utilizando la metodologia Connecting Best Market de
AGEXPORT para encontrar nuevos distribuidores de los productos
automotrices en los paises definidos como potenciales para la fabrica,

para cumplir con sus objetivos de crecimiento en dichos mercados.

Consultar los TLC firmados por Guatemala con los paises de interés de
manera constante, y aprovechar las ventajas en materia arancelaria, que

estas negociaciones puedan ofrecer para los productos.

Revisar los requerimientos de etiquetado, empaque y envasado en el pais
destino para evitar inconformidades y adecuarlos a los productos si fuera
necesario. En cuanto a los fletes continuar con el término EXW, con la

finalidad de trasladar la responsabilidad del mismo al distribuidor.
Utilizar indicadores sencillos de utilizar y controlar, para medir la

efectividad en la aplicacion de la metodologia de acuerdo a los objetivos

planteados por la empresa.
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APENDICES

Para poder identificar graficamente el problema y sus consecuencias, se

elabor¢ el arbol del problema:

Apéndice 1. Arbol del problema

Reduccidn Pérdida de
de utilidades empleos
- Riesgos de
Crecimiento . .
e subsistencia
limitado en
dela
ventas
empresa

Alta dependencia

del mercado
nacional
Planes de
mercadeo Falta de
centralizados seguimiento
enel alavision de
mercado laempresa
nacional
Cortos
Problemas
enfoques de ]
. de liderazgo
crecimiento

Fuente: elaboracion propia
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Como guia y apoyo al estudio se realiz6 una matriz de coherencia.

Apénd

ice 2.

Matriz de coherencia

Preguntas de

Tema Titulo Problema |Pregunta Central L Objetivo Objetivos Especificos
Investigacion
1. Definir los paises
N hispanos, con los que
¢Como aplicar la _k,Oue paises pueden | Proponer I:a Guatemala tenga tratados
P y integrarse al mercado | metodologia .
Metodologia metodologia de exportacion. v aue | Connectin comerciales, y que
Connecting Best Connecting Best P Y4 9 | favorezcan con ventajas
permitan encontrar un |Best Market de - .
Market de Market De nicho de mercado para| AGEXPORT arancelarias el ingreso de
Cémo abrir  |Agexport, para una AGEXPORT en . p » los productos.
. i la linea de productos? para una . )
nuevos fabrica Alta una fabrica «5Qué requisitos deben fabrica 2. Considerar ventajas o
distribuidores |guatemalteca de dependencia guatemalteca de ¢ U ergrse enlos Latemalteca limitaciones arancelarias,
en mercados |productos de?merca do productos nue\F/)os aises para ?Je roductos fletes, requerimientos de
potenciales |automotrices, que - automotrices que P P p ) etiquetado y empaque,
; nacional ) poder exportar los automotrices .
de busca abrir nuevos busca abrir roductos? ue busca para los paises que
exportaciéon |distribuidores en nuevos . ’p i 4 . recepcionan la
o *g)Como se medira la | abrir nuevos |. "
mercados distribuidores en . AP importacion. 3. Establecer
. metodologia de distribuidores
potenciales de mercados de acuerdo a la

exportacion

potenciales de
exportacion?

acuerdo a los avances
en la concrecion de
nuevos mercados?

en mercados
potenciales de
exportacion.

metodologia los
indicadores de avance en
la concrecion de los
nuevos mercados.

Fuente: elaboracién propia.
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Los tratados de libre comercio firmados con el pais, son importantes en

materia de exportaciones.

Apéndice 3. Paises con tratados de libre comercio con Guatemala

Paises con Tratado de Libre Comercio con Guatemala

Republica Dominicana |El Salvador |Panama
Colombia Honduras |Estados Unidos
Chile Nicaragua |Unién Europea
Meéxico CostaRica |[Taiwan

Analisis externo

Si bien es cierto, el estudio se realiz6 para un producto especifico y
bastante particular, no vemos que pueda haber restricciones para otras

industrias.

Tomando en consideracion, la mision particular de la empresa de participar
con sus productos en mercados de Latinoamérica, esto no debiera ser un
impedimento para otras empresas que quizd por la naturaleza de su negocio

busquen mercados de Europa, Asia o el norte de América como objetivos.

La plataforma Connecting Best Market, llega hasta esos destinos y tiene
contactos de compradores que la alimentan. Cada industria en particular debera
hacer los analisis para su negocio y establecer su oferta a fin de generar

vinculaciones comerciales con los mercados de su interés.

Fuente: elaboracion propia.
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