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¢, ES LA EXPORTACION UN VIAJE A LO DESCONOCIDO?
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Grafico
Distribucion de las exportaciones mundiales seguin origen y destino (% del total)
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Fuente: BBWA Research v FMI/DOTS
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Adios al Dolar.

» 40% de las reservas mundiales son actualmente dolares

» China ha hecho una llamada a la
“"desamericanizacion” de su economia.

» E| uso del yuan en transacciones infernacionales chinas
ha crecido del 1% al 17% desde el 2009 hasta ahora

= Firma de pacto con el Banco Central Europeo:
transacciones se realizardn en yuanes o euros (hasta el
momento se realizaban en ddlares en su mayoria).
Swap de 350.000 mill yuan y 45.000 mill €.

= Ofros pactos de intercambio de moneda: Rusia, Brasil,
Australia, Japdn, Chile EAU, India, Sud Africa.
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5QUE pasa con nuestras empresase

v 60 % de las empresas no consiguen exportar de
manera continuada mas 4 anos seguidos. oaos cex

‘/ 70% 60 O ﬁ O . Esade / Xavier Mendoza - ICEX.




sPor queé ocurre esto?¢

Falta de gestion estratégica y planificacion, que nos lleva a:

> Erronea eleccion de mercados. ( Pelear en batallas perdidas).

»Falta de estrategia comercial efectiva.
»Competir por precio.
> Nula diferenciacion.
»Posicionamiento ineficaz.

»Floja penetracion en el mercado , falta de anclajes necesarios.

»BUsqueda continua de nuevos mercados ( empresas en
permanente fase de intfroduccion, se dispara el gasto e
insuficiente retorno de la inversion).
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INTELIGENCIA COMPETITIVA

Proceso gque dota de elementos de juicio a los
Organos decisorios de una empresa o Estado para
fomar decisiones en dmbitos legales, regulatorios,
statutarios, financieros, comerciales, politicos,
culturales, de seguridad, sanitarios, operacionales,
reputacionales . . . con la mejor perspectiva y
conocimiento y con el menor riesgo posible.

JL de la Fuente.
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Inteligencia Competitiva

= Mirar a futuro.

®» |dentificar oportunidades vy riesgos.
» Conocernos y conocer a los demas:
» Competir de forma diferente.

» Adelantarse a los cambios.

= Conocer mercados y sectores.
= No dar nada por supuesto.

= Cuestionarlo todo.
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» Reducir la incertidumbre.
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Inteligencia Competitiva

Competencia

Competencia

estratégica

cldsica

> Imitacion » Distintas formas de competir
» Seguimiento al lider » Ampliacidon de mercados
» Homogeneizacion > Innovacion
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Inteligencia Competitiva

= Dirigida a preguntas:

» sEN que mercados centro mis esfuerzos de
infernacionalizacion®e

= sPodria enfrar en otro sector?

= sEn que sector y en qué pais hay mas
oportunidade

= 5;COmo evolucionard un mercado?
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Inteligencia Competitiva

Premisas y prejuicios

Conocimiento latente
Lo que sabemos

que sabemos

Lo que no Lo que no
sabemos que no sabemos que
sabemos sabemos

Puntos ciegos Lo que sabemos
que no sabemos

Necesidades de informacion




Ciclo de inteligencia

e :
e Necesidades
e Planificacion
e Organizacion

/

e PLANIFICACION
e Feedback
e NUevos

problemas l
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(

) ) N\
e Fuentes primarias
e Fuentes
secundarias
* Monitorizacion
- Y,
Obtencion
Elaboracion o

l * Intferpretacion ,

* Procesamiento
e Valoracion
e AnAlisis
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QUIERO COMEZAR A EXPORTAR

Analisis Andalisis del Plan de

iINnterno enforno marketing
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QUIERO COMEZAR A EXPORTAR

5 Cudl debe
ser nuestra
estrategiae

5 En qué
SOMOS
competitivose

sDonde lo

SOMOs<e
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» Cultura de la empresa.

Analisis
Interno
*Recursos :
Economicos.
‘HuManos.
*Técnicos.
Tiempo.

Key factors / Factores de
competitividad.
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DAFO

» Método mds popular
= Andlisis inferno: identificar problemas y ventajas internos

= Buen punto de inicio, pero necesario hacer otros: fécnica
demasiado aislada del entorno.

INTERIOR EXTERIOR

Deblilidades AmMenazas

Fortalezas Oportunidades




¢ JUGAR CON NUESTRAS ARMAS O ADAPTARNOS?
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Key Factors

» Permiten conocer qué hace gue una empresa sed
competitiva en un sector concreto.

» Permiten saber que ventagjas se fienen sobre |la
competencia (y que ventqjas tiene la competencia
sobre nosotros)

» Clarifica qué puntos debe reforzar y/o mejorar la
empresa.

» Método top-down
» Reduce temas a monitorizar



Key factors

5Qué quieren los
consumidorese

Andlisis de la demanda:
-5 Quienes son nuestros clientes?
-5COmMo los podemos mantener?

-5LOs queremos todos?
-5Que es lo que quieren?
-sPodemos satisfacerlese
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sComo sobrevivimos
la competencia?

Andlisis de la competencia:
-5QuUé mueve a la competencia?

-5 Cudles son sus dimensiones?
-sComo de infensia es?

-5Como podemos alcanzar una
superior posicion competitivae
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Mercados

MERCADOS Y

Productos

—

Procesos
Herramientas

Intferrelaei

Infegracion: — CAPACIDAD DE
Administrativa, PRODUCCION

Qraanizativa,
gica

Competencia Comptencia

COMPETENCIAS Y4 =eiilee financiera

Competencia
SABER HACER organizativa Know-how,

GENERICO recursos humanos



Analisis del
entorno

«Seleccion de mercados mas
adecuados.
«sDonde soy mas competitivo?.
«5COMo se dardn las mejores
circunstanciase
Barreras de enfrada.
sinformacion sectorial:
«Clientes.
Distribucion y logistica.
«Competidores.
‘Marco normativo.
*Productos sustitutivos.
Tecnologia.
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PESTEL

» E| mas utilizado para analizar el entorno:
= Pqis
= Mercado

» Aspectos del entorno que pueden afectar negativamente o
positivamente a tu empresa

= |dentificar oportunidades y amenazas para la empresa
= Prevenir posibles dificultades
= |dentificar si es un pais/mercado apropiada en el que entrar

= |denfificar si es un pais/mercado del que conviene salir
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" ’ Socio-
Polifica Economid
culturadl

Tecnoldgico Enforno
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Combinacion

» Segun necesidades

= Muy utilizada: PESTEL+DAFO
»Detectar necesidades
= Detectar futuros mercados

» Detectar posible saturacion

» Establecer estado en el ciclo de vida
= Prevenir problemas

= Mejor comprension del contexto




Ejemplo: Suiza
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DEBILIDADES

e Segun Al, todo simbolo islédmico se ve con
hostilidad, y los musulmanes son
discriminados en cuanto a empleoy
educacion.

e Fragmentacion linguistica.

FORTALEZAS
e Puntuacion entre 91 y 99,5 en todos los
indicadores del World Bank.

e Estabilidad politica. Sistema basado en el
CONsSENSO.

e Alfo nUmero de referéndums.: tradicion de
democracia directa.

e Acuerdos bilaterales con la EU.

Politica

AMENAZAS

. Fuerte oposicion a unirse a la UE (posible

conflicto)
e Creciente islamofobia

e Fuertes leyes de secreto bancario que
empiezan a causar dificultades diplomaticas.

OPORTUNIDADES
e Acuerdos bilaterales cada vez mads
colaborativos con UE

* Negocidndose acuerdo de libre comercio
con China

e Aumento y mejora de las relaciones con el
resto de Asia y con Ameérica Latina.




Ejemplo: Suiza
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DEBILIDADES
Desempleo en un 4,4%.: cifra elevada para
el pais.
e Tipo de cambio perjudicial para el franco
SUIZO

FORTALEZAS

PIB de 300 bill de $.
e Baja repercusion de la crisis econdmica.

e 1°en eficiencia laboral e innovacion
tecnologica segun World Economic

e Forum's Global Competitiveness Report
e Sector financiero fuerte.
e |nfraestructuras altamente desarrolladas

Fconomia

AMENAZAS

e Recesion de la zona euro

e Endurecimiento de las presiones
infernacionales para levantar el secreto
bancario

OPORTUNIDADES
e Baja inflacion
e Tratados econdmicos




Ejemplo: Suiza
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DEBILIDADES
e 3,5% de los trabajadores viven bajo el lindar
de la pobreza
e Baja natalidad

e Alto precio de la viviendqa, tanto en compra
como alquiler (considerado de los mas altos
por la OCDE)

AMENAZAS

e Poblacion envejecida
e Disminucion del nivel académico
e Racismo

Socio-

FORTALEZAS

11 pais en el indice de Desarrollo.
e Esperanza de vida mas alta del mundo.
Fuerte estado del bienestar

Buenos indicadores en indice de Desarrollo
Humano

e Una de las mas bajas tasas de mortalidad
infantil

cultural

OPORTUNIDADES

 |gualdad laboral: captacion de talentos

e Inmigracion: captacion de talentos y mano
de obra para la pensiones




Ejemplo: Suiza
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DEBILIDADES

e Bajo nuUmero de universitarios: porcentaje
del 51,2%.

e Disminucion de atfractivo para
investigadores extranjeros.

FORTALEZAS

e Inversion del 2,3% del PIB en |+D.

e Participacion de la empresa privada en €l
1+D: 2/3 partes del total.

e Considerado lider en innovacion

e Alta presencia de multinacionales

e Fuerte profteccion de la propiedad
intelectual.

Tecnoldgico

AMENAZAS
e Lareputacion del pais en este aspecto estd
disminuyendo.

e Multinacionales estan empezando @
externalizar la investigacion

OPORTUNIDADES

* Nuevos programas en nanotecnologia

e Previsiones de aumento de la inversion de
|+D tanto gubernamental como del sector
privado.




Ejemplo: Suiza
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DEBILIDADES
e Pérdida de biodiversidad: 50% de flora y
fauna estd en peligro de extincion

e Dificultades por cumplir el acuerdo de
Kyoto

e Altas tasas de emision de CO2, siendo en
2010 de 43,8 mil de toneladas. Se mantiene
entre 45 y 42 mil desde el 2002

FORTALEZAS

e Seguimiento de acuerdos internacionales
e Num. 1 en EPI

Entorno

AMENAZAS

e Falta de integracion de la sostenibilidad en
sus politicas publicas

OPORTUNIDADES

* Planes gubernamentales para aumentar el
consumo de energias renovables del 16%
de 2005 al 24% de 2020.

e Crecimiento de la energia verde




Ejemplo: Suiza
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DEBILIDADES

 El gobierno ha dado mas poder a la
Comision de Competitividad, pero su
iIndependencia se ha visto comprometida y
su alcance es limitado.

FORTALEZAS

e 8 pais en el ranking de Percepcion de la
Corrupcion de Transparency Intfernational.

e Buen clima de negocios (22 del mundo)
e 81,1 sobre 100 en Libertad econdmica

Legal

AMENAZAS

e Sectores altfamente protegidos (agricola,
farmacéutico). Resistencia a liberalizarlos.

e Restricciones en sectores como €l
energético o el aerondutico: limitacion para
Inversores.

OPORTUNIDADES

e Anuncio de la liberalizacion y ayudas a la
expansion del sector eléctrico.

e Pasos para mejora de la competitividad.




Riesgo

sustitutivos
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Analisis de las 5/6 o 9 fuerzas

= E| mejor sistema para comprender una industria/mercado concreto
» Ayuda a definir los players

» Caracteristicas mas importantes de los mismos

Actitud Entorno
consumidores politico/legal

Poder clientes

Evolucion

Competitividad Poder tecnoldgica

sector proveedores

Evolucion

NENe[oNe[S econdmica

nuevas
enfradas




Riesgo de

nuevas
enfradas

Economias de escala
ldentidad de marca
Costes de enfrada
Requerimientos de
capital

Acceso a la distribucidon

Politicas
gubernamentales

| /

Poder

proveedores

\

—

Competitividad

sector

Crecimiento de la industria
Diferenciacion de productos
Concentracion

Diversidad de competidores
l[dentidades de marca
Capacidad de mercado
Barreras de salida

/

(

N

Coste de cambio \

para proveedores
Presencia de sustitutos
Concentracion
Importancia del

volumen

Riesgo de integracion

Impacto

diferenciacion

de costes y

/

Poder clientes

Kensibilidad al precio \
* Impacto calidad

« Markers de decision

« Diferenciacion productos

+ |dentidad marca

Poder negociacion

« Cocentracion clientes vs

concentracion firma
« Cantidad clientes
« Coste cambio clientes vs

N[=Nele)

sustifutivos

cambio coste empresa
\Produc’ros sustitutivos /

~N

Precio de sustitutos
Costes de cambio
para la empresa
Propensidad del
cliente a cambiar )
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Ejemplo: Mercado
del calzado ruso

Competencia- ALTO

* China tiene copado el mercado de zapatos de calidad y precio bagjo.

e Productos de cuero procedentes de Marruecos, Turquia, Italia, Portugal... Interés de
nuevos competidores.

* No es factible competir por precios (exigencia de exclusividad), asi que se debe hacer por
calidad y diseno (sujeto a tendencias)

* Aumento de las ventas por Internet.

Sustitutos- BAJO

|

* No hay un sustituto concreto.
* Dentro del sector: sustitucion de zapato de cuero por zapato textil o de pldastico.

1) 7

Poder Proveedores - BAJO

e Importante nUmero de proveedores de diferentes paises.

* Puede aumentar su poder de negociacion si se empieza a exigir mas fecnologia en el
calzado.

e En sector de clase alta: por ahora se exige calidad y diseno, no avances tecnologicos.
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Ejemplo: Mercado
del calzado ruso

Nuevas entradas- MEDIO-ALTO

* Diversos paises con poca presencia en el mercado, estdn sacando estudios para poder
entrar (UK, Francia)

* Enfrada de paises asiaticos de productos de mas calidad que China (Indonesia)
 Mercado creciente, con Ferias importantes a nivel mundial.

* Alfa competitividad y obligacion de centrarse en un target especifico: o rentas altas o
rentas bajas. Poco mercado de calidad media.

Poder Compradores — MEDIO-ALTO

 Cliente seguidor de tendencias: exige adaptabilidad y cambio.
 Cliente de alta gama: preferencia por la personalizacion y exclusividad.
» Grandes centros comerciales en MoscU: importante poder de negociacion.

e Cliente que pretende un trato mads personalizado: minoristas de tamano mas reducido.
Gran niUmero con un poder de negociacion mas reducido.

e Clientela activa en internet. compra on-line que quita poder a los minoristas.

N\
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del calzado ruso
PODER PROVEEDORES NUEVAS ENTRADAS

SUSTITUTOS COMPETENCIA



GLOBALEXPORTISE{

Intelligence &
marketing services

Andlisis de las 4 esquinas

» Perfil del competidor.
= Diferencia respecto otros andlisis:
= Orientado a futuro

= |mportancia de la inter-relacion: Contempla la posible
respuesta de los competidores a las acciones de |la propia
empresa

= Obijetivo: conocer a tus competidores y predecir sus movimientos

» |nformacion necesaria antes de empezar el andlisis: historia del
competidor, eventos clave, sus principales clientes, productos y
servicios, descripcion del equipo de management, informacion
sobre operatividad (procesos de produccion, manufactura,
calidad, costes...), recursos humanos, marketing.

» Ademads: la necesaria para completar el modelo.




Drivers

Lo que mueve a la
empresa, en fodas

sus dimensiones 5sCudl serd la

estrategia futura de
la empresae

Productos
Posicionamiento
Mercados

\ /

Asunciones de
la empresa

Sobre st misma y
sobre su entorno

Estrategia futura:
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Estrategia
Actud
Como estd

compitiendo
actualmente

Capacidades

Debilidades y
fortalezas,
competencias raiz




MOTIVACIONES ESTRATEGIA
Drivers Estrategia actual
Lideres Como el hegocio Relaciones y redes
Objetivos financiero (background) crea valor del negocio

Donde se estd
Cultura empresarial Filosofia de negocio eligiendo invertir

Cultura
organizaciondal

Asunciones de la empresa Capacidades

Autopercepcion de

fortalezas y Fuerzas de la Habilidad de Patentesy

debilidades industria percibidas marketing copyrights
Creencia sobre

Caracterisiticas objetivos de la Capacidad de

culturales competencia distribucion Fortaleza financiera

Valor de la Habilidades

organizacion humanas Liderazgo del CEO
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» Elementos del PESTy de las § p R E S T C O M
fuerzas
o o e C o e o r e
= Andlisis completo del entorno | g o ¢ ¢ m g
= |nferrelacion entre todos los 1 U n i n p a C
elementos t | O a o e n a
= Motivado por preguntas: sacar a m I I t i d
a relucir conocimiento latente C c i 4 e 7 o
y evitar punfos ciegos. % i 5 g n a
o i c cC
n C i i
o a o
n




PRESTCOM
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= Comptencia y factores de competitividad

sQué debemos hacer para tener éxito en el mercado?

» Grupos estrategicos
= Aliados y socios

» Key Factors

= Turbulencias

» Aliados tecnologicos
= Fuerzas motoras

= Posicion competitiva
= Fortalezas

» Debilidades

= Estrategia competidores

= Evaluacion de las acciones
del competidor

= Evaluacion de las reacciones
del competidor

= Comprension de los
competidores

= |dentificar futuros
competidores
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PRESTCOM

= Organizacion (factores de)
sTenemos lo necesario para tener éxito?

» Reputacion de la empresa = Cadenas de proveedores
» Estilo y cultura de direccidon = Recursos de la empresa

= Portfolio de productos = Bienes de marca

» Speed to market » Expertise de los empleados

= Fuerzas en diferentes = Acftitud ante el riesgo
segmentos

= Estrategias de marketing

= Objetivos de la organizacion Propension a competir

= Expertise y experiencia
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PRESTCOM

= Mercados (factores de)
5COmMo conservamos a los clientes en este mercado?

» |denfificacion clientes = Acuerdos proveedores

» Comportamiento clientes » [ntermediarios

=» Tamano de mercado » Coste de marca

» Potfencial de crecimiento de = Coste y capacidad de
mercado influencia de los Media

= Mdargenes » Grupos de presion/grupos de

= Coste de los bienes y consumidores/clientes

Servicios
= Confractos proveedores



Plan de
marketing

5 Cudl debe
ser nuestra
estrategia?

> Estrategia comercial y de
enfrada.

»Producto mas iddneos.
»Canales de distribucion.
»Segmentacion.
»Posicionamiento.
»Promocion.

» Actuar sobre el ecosistema
de venta.



Cadena de valor

= Para analizar la distribucion
» Previomente: realizar un mapa de los actores

» Objetivo: entender el proceso, ver sus puntos debiles y
que podemos cambiar para mejorar

» Transacciones bidireccionales de producto, servicios e
informacion

= Util como método comparativo: Empresa vs.
Competencia.




Infraestructura de la empresa

Management de recursos humanos

Tecnologia

Margen
Procedimientos de

Beneficios

Logistica
de
entrada

\—Y—I

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Operacio | Logistica | Marketing
nes de salida |y ventas

Servicios




Escenarios

1. Variables clave del sector

2. Posibilidades de evolucion futura
3. Probabilidades de cada hipotesis
4. Cruce de hipotesis

5. Creacion de escenarios

6. Seleccion de escenarios

|dentificar Posibilidad Probabilidad
variables evolucion de que

clave futura ocurra

GLOBALEXPORTISE{
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Creacion y
seleccion
escenarios



China:
Evolucion de la
produccion y
exportacion de
su calzado

China se
adentra en el
sector del
calzado de alta

ama
9 /

f“Chlnc confinua
en el sector en
que se
encuenftra, sin
adentrarse en el

|t

Turquia:
Evolucion de la
relacion de

mercados con

Rusia

-

Turquia amplia

su mercado de

zapato de alta
gama

~

Turquia se
centra en el
zapato para
clase media

Turquia
manfiene su
cuota de
mercado

— en el mercado

—  mantener su

Eiemplo: Mercado del calzado ruso

Oftros paises
asiaticos:

Evolucion de la
producciony

exportacion

Otros mercados
asiaticos
amplian su
mercado de
zapato de alta
\ gama y,

4 , A
Oftros paises de
Asia se adentran

de calzado para
clase media.

( Otros paises de
Asia intentan

couta de

mercado

Evolucion de la
industria local

 Industria local
desarrolla su
produccion
dirigida,
sobretodo, ala
. clase media

~ Industrial Local
desarrolla
produccioén de
zapato para
clase mediay
\ alta y,

4 N

Industria local se
resiente y no
logra
desarrollarse
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Evolucion del

rublo

/

— su Cambio

\

Rublo mantiene

respecto al euro

~

/

a

repentino

Rublo sufre un
— fuerte descenso

~

Rublo sube

\

respecto al euro

V.,

Evolucion del

consumo

Aumenta
sobretodo el
consumo de la
clase media

Aumenta
sobretodo el
consumo de la
clase alta

El consumo se
resiente
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-

=iocnelder - Mercado de gama media 0:9,02

* El rublo mantiene su tipo de cambio respecto al euro, con lo que la economia mantiene su ritmo actual. Crece
sobretodo el poder adquisitivo de la clase media. China continla en el sector en que se encuentra, sin adentrarse en
el de alta y el resto de paises se centran en competir por el sector de mercado de gama media. Industria local
desarrolla su produccion dirigida, sobretodo, a la clase media.

=e=aeliler”  China pasa a la gama alta 0:4,02

* El rublo sube respecto al euro y la economia sigue creciendo. Aungque también aumenta la clase media, la que mds
crece es la clase alta. China se adentra en este mercado, con producto de gama alta y precio competitivo. Se
desarrolla la industria local dirigida a la clase media, y el resto de paises se centran en este sector, incluida Turquia,
desviando parte de su producto anteriormente dirigido a la clase media.

=je=elfler sl Competencia por la gama alto 0:3,01

* El rublo mantiene su cambio respecto al euro, la economia sigue su ritmo de crecimiento, aumentando sobretodo la
clase media. China confinda en el sector en que se encuentra, y el resto de paises de Asia se centran en el sector de
clase media. Pero Turquia , Marruecos y el resto de paises competidores continian compitiendo por el mercado de
alfa gama. Rusia desarrolla su industria pensando en ambos mercados, con lo que entraria también a competir por
este sector de mercado.
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Alerta y monitorizacion

= Moniforizacion necesaria para:
= Encontrar informacion

= Actualizar informacion, sobretodo en ciertos modelos, como
4 esquinas o cadena de valor.

= |dentificar riesgos. ( cambios en nuestros key factors)
= |dentificar oportunidades.
= Posibilidad de predecir ciertos acontecimientos. (escenarios)

» Utilidad: para recoger informacion a analizar. Herramienta, no fin
en si mismo.
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¢, ES LA EXPORTACION UN VIAJE A LO DESCONOCIDO?




MUCHAS GRACIAS A TODOS..

www.exporiaconinteligencia.com

www.globalexportise.com

Linkedin : BERNARDO ABRIL. http://www.linkedin.com/pub/bernardo-abril-
qil/10/44b/6b]1

Facebook:
http://www.facebook.com/GlobalexportiselntelligenceMarketingServices?ref=
hl

{Tel.: +34 96 338 08 78 - Skype: abrilbernardo - babril@globalexportise.com - www.globalexportise.com
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