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RESUMEN.
La investigacion se orientd a la elaboracion de un Disefio de Diagndstico de Internacionalizacion que
permita potenciar, Iniciativas de Exportacion en las Pequefias y Medianas Empresas del Area

Metropolitana de San Salvador.

Para llevar a cabo la investigacion se recopild informacién secundaria sobre los aspectos generales del
Diagndstico de Internacionalizacidn, exportaciones, instituciones que apoyan a la internacionalizaciéon 'y
Generalidades de las Pequefias y Medianas Empresas. Posteriormente se realizé la investigacion de
campo en la que se estudiaron a 20 empresas, entre las cuales tenemos 11 exportadoras, 1 en proceso de

exportacion y 8 no exportadoras, pertenecientes a los diferentes sectores de la economia.

Como resultado de la investigacion primaria y secundaria en la investigacion de campo se observaron que
las empresas exportadoras cuentan con la capacidad financiera y productiva, sin embargo, en algunos
casos surge la necesidad de personal capacitado para la realizacion de la gestion de exportacion. Por otro
lado la empresa en proceso de exportacion, cuenta con el conocimiento previo en exportacion razén por la
que le facilita el proceso, ademas de contar con un producto reconocido a través de su marca a nivel
nacional a pesar de esto no tienen definido su Plan de Exportacién. En relacién a las empresas que no
exportan su mayor obstaculo para la realizacion de exportaciones, es el limitado conocimiento de los
procesos de internacionalizacién o por limitaciones de recursos Financieros, Humanos, Administrativos y
Productivos necesarios para efectuar la gestion, en contraste cuentan con productos atractivos pero dentro
de su planificacion muchas no contemplan la internacionalizacion, por la incertidumbre de arriesgarse en

nuevos mercados. En su mayoria las empresas no buscan el apoyo que las instituciones brindan para



informarse en materia de internacionalizacion y solventar cualquier inconveniente y asi beneficiarse con los

servicios que ofrecen cada entidad.

En termino, se plantea el disefio de Diagnéstico de Internacionalizacion el cual fue realizado en un Caso
llustrativo a la empresa Mieles S.A de C.V, dedicada a la produccion y comercializacién de miel de abeja,
en €l se muestra la aplicacion del mismo, con su herramienta metodoldgica y las recomendaciones

respectivas.



INTRODUCCION.

Las Pequefias y Medianas Empresas contribuyen al crecimiento de la economia nacional mediante la
creacién de empleo, las inversiones y las exportaciones. El Salvador, al igual que en todos los paises del

mundo, emplean un buen porcentaje de la poblacion econémicamente activa.

A pesar de la importancia que tienen las PYMES para la vida econdémica de un pais, no obtienen la
orientacion necesaria para el desarrollo y crecimiento de sus actividades, es necesario potenciar sus
actividades de internacionalizacidn, conocimiento de los procesos, requisitos a cumplir y conocimiento del
mercado al que se pretende ingresar para que pueda tener la capacidad de mantener a distancia una

corriente de negocios permanente.

Es por ello que en el presente trabajo de investigacion se ha propuesto un Disefio de Diagndstico de
Internacionalizaciéon que ayude al pequefio y mediano empresario al conocimiento y evaluacion de su
potencial para internacionalizarse, por medio de un cuestionario que destaca aspectos importantes de las
diferentes areas de la empresa donde el empresario debe enfocar su atencion para realizar un proceso de

internacionalizacién exitoso.

Esta investigacion esta constituida por tres capitulos, el Capitulo | contiene Generalidades del Diagnéstico
de Internacionalizacion, las instituciones que apoyan a la exportacién e internacionalizacion y

Generalidades de las Pequefas y Medianas Empresas.

El Capitulo Il representa la investigacion de campo la cual comprende la situacion de las Pequefias y

Medianas Empresas del Area Metropolitana de San Salvador, métodos y técnicas de investigacion,



determinacion del universo y muestra, resultado de la investigacion, conclusiones y recomendaciones de la

investigacion.

El Capitulo Ill plantea la propuesta del Disefio de Diagndstico de Internacionalizacion para empresas
salvadorefias el cual ayudara identificar el potencial exportador de la empresa, el cual contiene factores
como: Factores Impulsores a la Internacionalizacion, Operatividad Empresarial, Formacion en
Internacionalizacién, Participacion de Lideres Empresariales, Disposicion de Recursos Para la
Internacionalizacion, Dedicacion de Productos y Servicios, Habilidades Acumuladas, Informacidn Precisa,
Precios y Barreras. Mostrando los resultados de la evaluacion de las fortalezas y debilidades de la empresa

y la interpretacion de los resultados; asi como, las recomendaciones sugeridas para internacionalizarse.

Finalmente, se presenta la bibliografia utilizada en el trabajo de investigacidn y los respectivos anexos.



CAPITULO I

MARCO TEORICO SOBRE DIAGNOSTICO DE INTERNACIQNALIZACI()N, EXPORTACION E
INSTITUCIONES DE APOYO A LA INTERNACIONALIZACION Y GENERALIDADES DE LAS
PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS.

|l. GENERALIDADES DEL DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION.

1. ANTECEDENTES.

Como resultado de la globalizacién de los mercados, es indispensable tomar en cuenta los sucesos que se
generan en el mundo y que de alguna manera puede afectar al comercio del pais; a raiz de la nuevas
tendencias a las que se enfrenta el mercado mundial con el fin de sostener un comercio competitivo y
alcanzar el éxito, todos los paises intentan ingresar en mercados internacionales y asi incrementar sus
divisas. Sin embargo, la aventura de exportar concibe riesgos y oportunidades; que si no son debidamente
evaluados puede sacrificar las utilidades generadas en el mercado local.

Bajo este contexto, se vuelve sumamente importante concientizar y preparar adecuadamente a las
empresas. Hoy en dia, la tendencia en el comercio mundial es hacia la internacionalizaciéon de los
mercados, debido a que las empresas que operan solamente en mercado locales, presentan dificultades
en mantener sus tasas de crecimiento; por lo que algunas se encuentran en la busqueda de mercados
exteriores que permitan la absorcién de su capacidad de produccion.

Un incentivo muy importante para operar en mercado internacional son los beneficios y la rentabilidad que
se obtienen al realizar operaciones en el extranjero, que en ocasiones son mayores de las que se hacen en
su pais de origen. Asi mismo, la globalizacidn de los mercados presenta una estrecha relacidn con clientes,

competidores y proveedores extranjeros dentro del pais, esto ocasiona que la demanda de los mercados

"Garcia sordo, Juan B, Marketing Internacional McGraw-Hill segunda edicién 2007.



mundiales sufra cambios en las estructuras competitivas de las empresas para su supervivencia en un
entorno mundial. El constante ingreso de productos extranjeros implica una definitiva influencia cultural

esto es a raiz de la internacionalizacion. 2

En la actualidad, la eliminacidn de barreras arancelarias y los Tratados de Libre Comercio y otros acuerdos
comerciales, permiten que las empresas se expandan en todo el mundo atravesando sus fronteras de
origen; por consiguiente las economias actuales promueven la creacion de mercados de exportacion, la
investigacion y desarrollo de nuevos productos, igualmente el acceso a la tecnologia favorece a las
empresas permitiéndoles acortar distancias en operaciones y esto permite un avance hacia la

internacionalizacion.

2. DIAGNOSTICO EMPRESARIAL.

2.1. Definicion de Diagndstico Empresarial.

En el comienzo la palabra “Diagnéstico”, se utilizaba exclusivamente para el campo de la medicina, es un
concepto de origen griego cuyo significado es "el acto o arte de conocer", hoy en dia diagnostico es
utilizado en distintos areas, en el &rea empresarial diagndstico “es una herramienta de la direccion, de la
cual se obtiene ayuda para comprender sucesos que ocurrieron en el pasado, asi como en el presente y
actuar en el momento y a futuro”. El concepto de diagndstico no es separado, por tanto, se acopla dentro
de un proceso de administracion preventiva y estratégica, siendo una herramienta de analisis de una
situacion, cuya condicién comienza con el desconocimiento pasando a una situacién de conocimiento con
|la finalidad de dirigir cambios y evaluarlos por medio de guias que permitan valorar su desarrollo, que para

llegar al termino de conclusiones es necesario que la empresa y el personal de trabajo colaboren en

2idem



conjunto para recopilar la informacion referente para el anélisis e identificacion de variables, las cuales

pueden ser externas e internas.3

Entre las variables externas, se encuentran: El mercado, la demanda, las caracteristicas de los clientes, los

proveedores, la competencia, la tecnologia y las condiciones macroecondmicas.

Por otro lado, las variables internas, entre cuales pueden destacarse las siguientes: la toma de decisiones,
las estrategias, objetivos, politicas, recurso humano, materiales, financieros, produccion, control y

administracion.

En todo diagndstico es importante la diferenciacion de las siguientes tres etapas:

1. La deteccion del problema.
2. Labusqueda de soluciones
3. El andlisis estratégico, que requiere la necesidad de generar cambios a la problematica e

incorporar mejoras a la organizacion.

2.2. Componentes del Diagndstico Empresarial.
A efectos de establecer un diagnostico general, se plantea dos tipos de analisis:
2.21. Analisis Externo:

El anélisis externo, se puede dividir Entorno Global y Mercado.

3 Coordinacion general de universidades tecnolgicas (cgut) francisco petrarca no. 321, col. Chapultepec morales, México DF
4 Sistemas de gestion empresarial en las pymes; gestion empresarial: estado actual en las pymes industriales del consorcio regional toaring. corres Guillermo,
Lic. jugdn Ménica, Ing. Urrutia Silvia, Ing. paravié dianay Ing. chiodi franco.



El cual, implica estudios del Entorno Global, Mercado de la empresa tal como se muestra en el grafico

siguiente:

Grafico N°1 Analisis del Entorno, Mercado y Empresa.

ENTORNO

Economia

MERCADO Demografia
Proveedores | Distribuidores
Politica EMPRESA
Competidores Clientes
Factores Legislacion
sociales

Tecnologia

Fuente:Albizu, Vidal y Uria . Anlisis de potencial competitivo para la exportacion.

El Anélisis del mercado, Es el elemento con el que la empresa debe relacionarse de forma continua y en el
Entorno Global, la capacidad de la empresa estd mas limitada, esta hace que el conjunto mercado-

empresa tenga significado y su alteracion supone la necesidad de ajuste del mercado y empresa.s

El anélisis competitivo de la empresa, se refiere al analisis de las 5 fuerzas de Michael Porter que son las

siguientes: Clientes, Principales proveedores, Competidores reales, Competidores potenciales y Productos

5Albizu, Vidal y Uria Anélisis del potencial competitivo para la exportacién, version 02/07 Julio 2007.



sustitutos; esto permite comprobar el grado de salud del sector de actividad, elemento clave para la fijacion

de estrategias globales de la empresa.

Grafico N° 2 Analisis de las cinco fuerzas de Michael Porter.

. COMPETIDORES
AMENAZA DE POTENCIALES
NUEVOS INGRESOS
PODER NEGOCIADOR
DE LOS CLIENTES
SECTOR DE
PROVEEDORES ACTIVIDAD DE COMPRADORES
EMPRESAS.
| PODER
NEGOCIADOR DE
LOS
PROVEEDORES
=
AMENAZA DE
PRODUCTOS
SUSTITUTOS . SUSTITUTOS

Fuente:Albizu, Vidal y Uria . Anélisis de potencial competitivo para la exportacién.

El Analisis externo, estudia variables macroecondmicas y sociales que influyen en el accionar y
operatividad de la empresa. Esta constituido por los siguientes elementos: Ambiente Politico, Ambiente
economico y Ambiente tecnoldgico, entre otros, cuyo proposito es identificar oportunidades y amenazas

que seran tomadas en cuenta como instrumentos estratégicos y operativos empresariales.®

Bidem.



2.2.2. Anadlisis Interno.
En el analisis interno, se estudia las capacidades y recursos que la empresa posee actualmente y
potencialmente, permite conocer como la estructura de la empresa condicionara las decisiones
estratégicas. Este estudio permite a la empresa evaluar las areas en las que puede ser més eficiente,
eficaz y detectar aquellas en las que es necesario mejorar, permitiendo una visibn mas amplia sobre el
nivel de recursos utilizados y capacidades disponibles; evaluando su adecuada utilizacién, el conocimiento
de fortalezas, debilidades de sus recursos financieros, recurso humano, capacidades y habilidades de la

empresa, y asi evaluar si estan correctamente utilizados.”

El Anélisis interno evalua areas tales como lo muestra el siguiente grafico:

Grafico N° 3 Sintesis del Diagnostico Empresarial de COEXPORT.

Organizacion Produccion

Fuente: Sintetizado del Diagnéstico Empresarial de COEXPORT.

El objetivo es identificar las fortalezas y debilidades, para posteriormente poder contrarrestar con las
amenazas y aprovechar las oportunidades para generar estrategias.

2.3. Beneficios del Diagnéstico Empresarial.

Es una herramienta de gran utilidad que ayuda a las empresas a conocer si estan preparadas

adecuadamente para competir en los mercados locales y con otras empresas.

7 ibidem



Se destaca los siguientes beneficios:

v" Identificacién de las areas potenciales de desarrollo de la empresa u organizacion.
v" Capacidad para comparar las areas de la empresa frente a otras organizaciones.
v"Innovacion de elementos de analisis para el desarrollo de planes futuros.

v Implementacién de bases para el desarrollo de Benchmarking.

v" Desarrollo de Indicadores de Gestion.8

2.4. Caracteristicas del Diagnéstico Empresarial.

Las caracteristicas del diagndstico de la empresa, permiten flexibilidad en su aplicacion, ya que se puede
realizar como una revision periddica, cada seis meses o cada afio; buscando siempre la calidad y
confiabilidad de los resultados, los cuales dependeran fundamentalmente de la autenticidad de la

informacion.®

Las caracteristicas son las siguientes:

» Es un ejercicio constante.
» Comprende todas las areas de la empresa y/o organizacion.
» Disefiado para obtener conocimientos, que permitan realizar cambios orientados a resolver los

problemas o cubrir necesidades que hayan sido detectados en la unidad de estudio.

8Universidad santa maria modelo de diagnostico bajo la visién de proceso marco de trabajo conceptual
http://lwww.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/ger/diagorgmarcon.pdf
9 La capacitacion en la administracion de recursos humanos http://www.rrhh-web.com/capacitacion.html



3. INTERNACIONALIZACION.

3.1. Definicion de Internacionalizacion.

Segun Antonio Bonet Madurga, la internacionalizacién: “Es un proceso cultural por medio del cual las
empresas desarrollan capacidades para hacer negocios en diversos paises, fuera de los mercados que

constituyen su entorno geogréfico natural”.10

Por internacionalizacion, se entiende: Todo aquel conjunto de operaciones que facilitan el establecimiento
de vinculos mas o menos estables entre la empresa y los mercados internacionales, a lo largo de un
proceso de creciente implicacion y proyeccion internacional (Welch y Loustarinen, 1988; Root, 1994; Rialp,

1999).11

La internacionalizacion, implica que las empresas deben salir fuera de las fronteras nacionales para
mejorar su competitividad y ampliar su area de negocios. La empresa es quien identifica los paises de
destino para aceptacién de su producto o servicio y aproximarse a ellos para evitar la deficiente utilizacion

de recursos y energias al no definir sus mercados metas.

No se debe pretender que la internacionalizacion, sea un fenémeno instantaneo, ni una ruta para vender el

excedente de produccidn, sino para que forme parte de las principales estrategias de la empresa.

Las empresas salvadorefias, pueden encaminarse a la internacionalizacion con productos, servicios,
conocimientos, experiencia entre otros; pues existen muchos paises con los que se tienen tratados y

convenios comerciales.

"Madurga Antonio Bonet, Internacionalizacién de pymes: Problemética empresarial y politicas de apoyoCartagena de Indias  7-diciembre-07
"Perspectivas tedricas sobre la internacionalizacion de empresas http://www.eumed.net/tesis/igs/2.pdf



No obstante, el salir a otros mercados, debe examinarse con mucho cuidado todos los detalles: cuando,
como, donde, entre otros, a raiz de que cada empresa y sector tienen necesidades y caracteristicas

completamente distintas y el reto de ingresar a un nuevo mercado siempre implica riesgos.

3.2. Razones de Internacionalizacion.

Entre las principales razones para la internacionalizacion de las actividades de la empresa, se tiene:

sobrevivencia 0 permanencia, crecimiento, diversificacion y globalizacion de mercados.

v" Sobrevivencia o Permanencia.
Las empresas deben aprender a satisfacer a sus consumidores para permanecer en el mercado los
proximos afos; Asi como, las empresas multinacionales que concentran sus operaciones en mercados
extranjeros de los cuales provienen la mayoria de sus ingresos, logrando asi expandir sus operaciones con

éxito.12

v Crecimiento.
El crecimiento del comercio mundial de productos, mediante la expansién de operaciones mas alla de las
fronteras, permite lograr economias de escala, reaccionar con anticipacion ante ataques de la competencia

y solidificar la posicion competitiva asegurando crecimiento y supervivencia.?

v' Diversificacion.
Mediante la incursion en los mercados globales, las empresas pueden diversificar sus productos y sus

carteras de mercados con el fin de asegurar su competitividad. 4

12 Garcia sordo, Juan B, Marketing Internacional McGraw-Hill segunda edicion 2007.
3 ibidem
4 ibidem
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v" Globalizacion de los mercados.
Los mercados de bienes, servicios, capital, tecnologia y recursos humanos; muestran una clara
transformacion orientada hacia la globalizacién, asi las empresas pueden vender productos y obtener

capital, contratar personal y proveer servicios de consultoria en diferentes paises.

3.3. Beneficios de la Internacionalizacion.

Los beneficios de la internacionalizacién para las empresas son:
v" Aumentar de manera significativa las ventas de productos existentes, gozando con ellos altos
rendimientos sobre inversiones previas.
v" Acceder a fuentes de materias primas, productos intermedios, o0 empleados calificados a un menor
coste 0 de mejor calidad que el pais de origen, permitiendo mejorar los procesos productivos.
v" Obtencién de capacidades tecnoldgicas que no se encuentran en el pais de origen y de esta forma

mejorar su conocimiento. 6

4. DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION.

4.1. Definicion de Diagnéstico de Internacionalizacion.

Es una herramienta de evaluacion que permite de forma sencilla y objetiva, evaluar cuantitativamente y
cualitativamente las capacidades de las que dispone la empresa y en base a ellas ofrecer una visién clara

de cuales son sus debilidades y fortalezas, con que cuenta para afrontar su salida al exterior.

15 |bidem
"eUniversiabusinessreviewdificultades en la internacionalizacion de la empresa http://ubr.universia.net/pdfs/UBR0042004018.pdf
17 Simén Otero Miguel Angel, Business Rocket Internacionalizacion: como iniciar la expansion de su empresa en el mercado internacional 12 Edicion 2008.
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Por lo tanto, tiene como objetivo, diagnosticar la capacidad competitiva de las empresas. Por lo cual, es
necesario caracterizar el ambiente global en donde se desempefian, para seguidamente identificar
elementos de influencia mas especificos sobre los sectores y factores productivos tales como: recursos

humanos, fisicos, el mercado, proveedores, competidores, clientes y productos.

Con el diagnostico se persigue tener una clara interpretacién de la situacién de la empresa, que servira
como insumo para determinar posibles problemas y buscar sus respectivas soluciones, que permitiran
conocer cuales son sus capacidades, sus fortalezas y debilidades, que llevaran a definir su potencial

exportador.

En primera instancia, la empresa debe cuestionarse si debe exportar, si quiere exportar y si posee la
capacidad para encaminarse al proceso de exportacion; la respuesta a estas tres preguntas requiere por
parte de la empresa que se evalué en las areas de Administracion, Recursos Humanos, Produccion,

Financiera y Marketing.

4.2. Objetivos del Diagnéstico de Internacionalizacion.

El Diagndstico de Internacionalizacién, tiene como fin, facilitar a la empresa el proceso de exportacion que
le ayude a reaccionar ante la globalizacion de los mercados, permitiéndoles que las empresas puedan
evaluar su potencial y capacidad exportadoras, en consecuencia, tomar decisiones de caracter operativo,

administrativo y estratégico necesarios para el ingreso a mercados internacionales, asi lo que permitira:

» Definir estrategias exportadoras actuales.

» Identificar mercados potenciales y orden de entrada.
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» Definir objetivos y el nivel global de esfuerzos de marketing que la empresa esta dispuesta a
comprometer en los mercados internacionales.
» Disminuir los obstaculos a la internacionalizacion.
> Asignacion de recursos entre los diferentes mercados. 8
El Diagnéstico de Internacionalizacion para las Pequefias y Medianas empresas, es el primer paso para la
identificacion de su potencial de internacionalizacién, siendo este, un andlisis de la empresas, asimismo, un
elemento para incrementar la competitividad y conocer su capacidad para suministrar bienes o servicios

con mayor eficacia y eficiencia en mercados internacionales.

4.3. Beneficios del Diagnéstico de Internacionalizacion.

El Diagnéstico de Internacionalizacion, ayudara a que la empresa conozca su Potencial en el exterior, es
decir saber con cuales recursos cuenta para la toma de decisidn si desea exportar, las motivaciones que
podrian impulsarlo hacia la apertura de nuevos mercados, si debe hacerlo tomando en cuenta los riesgo y
asi mismo oportunidades que se le presentan o si tiene toda la capacidad y potencial para abordar el
proceso de internacionalizacion, con mayor conocimiento de las oportunidades y amenazas que posee la
empresa ante mercados internacionales; asimismo con la identificacion de las areas que necesitan mejorar
o desarrollar la empresa podré realizar sus actividades de manera eficiente y estar preparada ante el reto

de internacionalizar sus productos y/o servicios y asi alcanzar sus objetivos definidos.

4.4. Componentes del Diagnéstico de Internacionalizacion

La exportacion no es una actividad facil para la Pequefia y Mediana Empresa, por lo tanto, debe de tener

muy claro que exportar no depende de algun pedido eventual o de algun contrato aislado, sino, méas bien

18José Maria Carrillo de Albornoz y Serra Manual de auto diagnéstico estratégico



13

de la capacidad de mantener a distancia una corriente de negocios permanentes.'® Por lo tanto, es
conveniente que la empresa lleve a cabo un Diagnéstico de internacionalizacion, que permita evaluar su
potencial de internacionalizacion, asi como el grado de coherencia y realismo de su actitud, aptitud y riesgo

para internacionalizarse.

Por lo que la empresa debera contestar las 3 preguntas siguientes:

Grafico N°4 Triangulo de la decision de Exportar.

Fuente: Albizu, Vidal y Uria . Analisis de potencial competitivo para la exportacién.

¢Debo exportar?

El debo, implica reconocer que la exportacion es un herramienta al servicio de la estrategia de la empresa.

¢Puedo exportar?

El puedo, implica la revision interna, se debe contar con un producto y servicio, capacidad y recursos para

abordar el proceso.

19 Plan de internacionalizacion de empresas http://www.emprenemjunts.es/descargas/330_descarga.pdf



¢Quiero exportar?

El quiero, implica el compromiso de asumir riesgos y seguir los pasos para conseguir la exportacion.20

Las 3 interrogantes se evaluaran a través de los siguientes factores:

Grafico N° 5 Factores de evaluacion del potencial de Internacionalizacion.

Motivacion

Producto y/o Recurso
Servicio. Humano

Capacidad Capacidad
Productiva Financiera.

Fuente: Exportar paso a paso Direccién de promocion exportaciones PRO CHILE 2!

Factores para evaluar el Potencial de Internacionalizacion de la empresa.

Motivacion: En todos los niveles de la organizacion.

Recurso humano: Contar con personal calificado y dedicado con el proceso de internacionalizacion.

Productos y/o servicios: Poseer un producto exportable y un servicio con ventajas competitivas.

2 Albizu, Vidal y Uria . Analisis de potencial competitivo para la exportacion.
2Exportar paso a paso Direccion de promocion exportaciones PRO CHILE http://rc.prochile.gob.cl/exportar/20227/La%20Exportaci%C3%B3n

14
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Capacidad de Produccion: Posibilidad de ampliar la capacidad productiva para suplir el mercado

internacional.

Capacidad Financiera: Disposicion de fondos para asumir costos e inversiones dependiendo de la
situacion a la que se afronte en el mercado internacional?? (ver Anexo N°1 Diagnésticos de Exportacion e

Internacionalizacion).

. ANTECEDENTES DE EXPORTACION.

1. Antecedentes de las exportaciones.

El Salvador, como la mayoria de paises de América Latina, inicia sus exportaciones a través de los

productos primarios de exportacion, tales como: afil, café, algodon y azucar.

Como una alternativa para apoyar las exportaciones en la década de los 70°s, El Salvador, adopto el
modelo denominado: Fomento y Produccidn de Exportaciones, él cual, se caracterizé por una reduccion de
incentivos que favorecian a la produccién del mercado interno; asi como, incremento a los incentivos para

aquellas industrias orientadas hacia la exportacion.

En la década de los noventa se da la firma de los acuerdos de paz en 1992, finalizando un largo conflicto
armado, esto tuvo un impacto positivo en la confianza de los inversionistas, tanto nacionales como
extranjeros. Por otra parte, en esta misma década, se dieron diferentes crisis mundiales lo que provocé un

crecimiento lento de la economia salvadorefia.?3

El Salvador, en el afio 2001, sufrid las consecuencias de dos terremotos a principios del afio, A

consecuencia de la sequia que afectd la produccion de granos basicos, poniendo en peligro la

22 idem.
23 |_a Economia Salvadorefia en el periodo de crisis, Tesis de 1989.
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alimentacion de miles de familias de bajos ingresos, lo que provoco un aumento de las presiones en la

balanza de pagos con la importacion de alimentos.

Por ultimo, los atentados terroristas de septiembre de 2001, ocurridos en Nueva York, tuvieron importantes
implicaciones a nivel mundial, impactando negativamente al sector exportador salvadorefio con la

suspension de grandes pedidos.24

2. Definicion de exportacion.

Se define, como: El régimen aduanero que permite la salida legal de las mercancias del territorio aduanero

para su uso o consumo en el mercado exterior.

3. Importancia de las exportaciones.
El grado de importancia de las exportaciones, reside en que permiten diversificar riesgos frente a mercados
internos inestables, promueve la operacion con economias a escala, de tal manera de que se aprovechen
mejor los establecimientos existentes y se tenga un nivel de produccion que comprometa menores costos
unitarios; es una fuente de crecimiento y consolidaciéon de cualquier empresa ante mercados internos
extremadamente competitivos; posibilita obtener precios mas rentables debido a la mayor apreciacion del
producto en el extranjero y de los ingresos de la poblacion en los mercados a los cuales se exporta; alarga
el ciclo de vida de un producto, mejora la programacion de la produccién, permite equilibrarse respecto a la
entrada de nuevos competidores en el mercado interno y mejora la imagen en relaciéon con proveedores,

bancos y clientes.25

2% Politica Comercial y Evolucion del Sector Exportador Durante los Noventa en El Salvador. FUSADES
% Guias empresariales http://www.contactopyme.gob.mx.
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4. Ventajas de las exportaciones.

Las exportaciones presentan ventajas a las empresas entre las cuales se pueden destacar:2

Genera una fuente de ingreso adicional.

No se depende Ginicamente del mercado local.

Se diversifica el riesgo de operar en un solo mercado.

Se incrementa el volumen de produccion con mas eficiencia en la utilizacion de la capacidad
productiva de la empresa.

Se incrementa el volumen de produccion para reducir los costos unitarios por tanto ganar
competitividad en el mercado local.

Incrementa la calidad y competitividad de los productos.

Mejora la imagen corporativa ante clientes y proveedores.

VV VYV VVV|V

L

Opciones de exportacion.

Grafico N° 6 Opciones de Exportacion de Bienes.

Fuente: PROESA Exportar paso a paso.

2 PRO CHILE http://www.prochile.cl/servicios/p_empresario01.php
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5.1 Opciones de exportacion de Bienes.

e Acceso directo.

La empresa vende directamente desde su mercado de origen a los clientes en los mercados de destino,
dentro de esta modalidad existen varias alternativas, por ejemplo: vendedores propios o equipo comercial,

agentes comerciales y comercio electronico (E-commerce).

e Comercio en Mercado destino.

Realizar las ventas desde el mercado destino y realizar desde ahi una actividad comercial o productiva, por

ejemplo: Sucursales y filiales comerciales, fabricacion en los mercados exteriores o filiales de produccion.

e Acceso indirecto.

En esta modalidad estd implicada la participacion de algun tipo de intermediario, que revende la

mercaderia a detallistas, por ejemplo: Comercializadores, importadores o mayoristas.

e Acceso concertado o agrupado.

Bajo esta modalidad se buscan socios, ya no clientes ni intermediarios; con estos socios se comparten
riesgos y beneficios no solo el margen de ganancia de las operaciones. Las formas mas frecuentes de
cooperacion empresarial son: Consorcios de exportacion, Joint-ventures (empresa conjunta). Licencias y

Franquicias.



e Exportacion Indirecta.

19

Ventas a empresas exportadoras o que cuenten con distribucion en mercados extranjeros pero que estén

radicadas en El Salvador y ventas mediante representante y comisionista de exportacién con cede en El

Salvador.?”

5.2 Opciones de exportacion de Servicios.

Los servicios se proporcionan en el &mbito internacional, desde diferentes modalidades bajo las cuales una

venta puede constituirse en una exportacion. La exportacion de servicios, tiene lugar cuando un cliente los

adquiere. Los paises miembros de la Organizacién Mundial del Comercio, han convenido en que la

exportacion de servicios tiene lugar cuando se cumple cualquiera de las siguientes condiciones:

Grafico N° 7 Opciones de Exportaciéon de servicios.

* Envio de informes a un cliente por correo
electronico, fax o servicio de mensajeria.

* Ejecutivos extranjeros que asisten a un seminario
de formacion que imparten en su pais, turistas
extranjeros.

La empresa de servicios
establece una presencia + Oficina local o regional.
comercial en el extranjero.

Miembros de la empresa o

e * Prestar el servicio en el mer lien
propietarios cruzan la frontera. estar el servicio en e mercado do clients,

impartir una capacitacion en la oficina del cliente.

Fuente: PROESA Exporta paso a paso.

21 Exportar paso a paso http://www.exportarpasoapaso.gob.sv/bienes/index.htm
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Lo esencial es establecer si el pago es efectuado por un residente en otro pais con independencia del lugar

en el que se produce la prestacion del servicio; si la respuesta es afirmativa existe exportacion.2

6. Problemas al exportar.
La tendencia de las PYMES, hoy dia se encuentran inmersas en un dilema de subsistir en un entorno tan
competitivo y cambiante, esto marca la diferencia entre las empresas que triunfan o que fracasan, es su

capacidad para adaptarse con rapidez y flexibilidad a un mercado en constante cambio.

En consecuencia, es muy importante analizar los siguientes aspectos:

» Oferta exportable.
Se considera oferta exportable, a la identificacion de los bienes y servicios con capacidad competitiva y a

las posibilidades de éxito en los mercados internacionales.

También significa, disponer de bienes y/o capacidad ociosa, la cual una vez satisfecha la demanda de

mercado interno, puede ser destinada para la exportacion.2

e Capacidad fisica de exportacion.

Se mide de la siguiente forma:

Oferta exportable= Produccién total - Produccién destinada al mercado interno.

El exceso de productos que resulta de proveer las ventas en el mercado interno, es la oferta exportable. La
cual, puede ser en forma de inventarios de productos terminados o la capacidad ociosa que puede

utilizarse para proveer un pedido eventual. En ocasiones, los problemas que tienen las empresas son

28 Exportar paso a paso http://www.exportarpasoapaso.gob.sv/servicios/index.htm
29 Castillo Jacobo, Marvin Edgardo Como exportar desde El Salvador: practicas de mercado y politica comercial. Primera edicion 2001.
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debido a que su produccién esta destinada al mercado interno y no pueden satisfacer la demanda de la

exportacion.

Algunas alternativas ante este problema son:
¢+ Ampliar instalaciones.
¢+ Mejorar la productividad.

+¢ Asociaciones con otras empresas:

v" Cooperativas de exportacion.
v' Consorcios de exportacion.
v" Subcontratacién.

o Cooperativas de exportacion: Es la asociacion de empresas o individuos donde las personas
hacen su aportacién econémica por medio de la entrega de capital y/o bienes para que sean
utilizados en la exportacion.

o Consorcios de exportacion: Es la asociacién de empresas por medio de la cual retnen

productos para realizar las exportaciones conjuntas.

Los consorcios pueden ser:

v Consorcios verticales: Division de los procesos de produccion y comercializacion
entre sus miembros.
v Consorcios horizontales: Aporte de productos terminados con todos sus miembros.
e Subcontratacion: si una empresa tiene dificultades para completar sus pedidos puede recurrir a la

contratacion local (maquilas).
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e Capacidad econdmica de exportacion.
Las empresas pueden tener capacidad fisica de exportacion, sin embargo, los costos de produccion
pueden ser tan altos, que sus precios no sean competitivos en el mercado internacional. Esto significa, que

no cuentan con oferta exportable para colocarla en el extranjero.

e Capacidad administrativa.

Esta capacidad se mide a través de dos areas: los recursos humanos y los recursos financieros.

v Recurso humano: El personal encargado de la actividad de exportacién, debe conocer las técnicas
de exportacion y tener la habilidad para comunicarse con los clientes actuales y potenciales en sus
respectivos idiomas.

v" Recursos financieros: Son el efectivo y el conjunto de activos financieros que tienen un grado de
liquidez, la empresa debe contar con los recursos necesarios para desarrollar la actividad de
exportacion.

v’ Conciencia exportadora.

La conciencia exportadora es una actitud positiva hacia los mercados externos, que permite vencer
aquellos argumentos que sostienen que exportar es un asunto especializado y complicado. Las empresas
podrian no estar interesadas en realizar exportaciones por falta de conciencia exportadora que le muestre
los beneficios de la exportacion tanto para las empresas como para el pais, por lo que los gobiernos y las

entidades privadas deben fomentar la conciencia exportadora.*

3%Colaiacovo, Juan Luis, exportacion, comercializacion y administracion internacional. Centro Internacional de administracion y comercio, Lima, Pert, 1983.
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7. Exportaciones Salvadorefas

> Evolucion del Comercio Internacional.

Segun el Ministerio de Economia, la actividad econdémica mundial, continu6 con una prolongada
desaceleracion mostrada en periodos pasados, como resultados de factores transitorios, ademas de los
problemas estructurales como las altas tasas de desempleo en la mayoria de paises desarrollados durante
el tercer trimestre del afio 2011. Las economias emergentes continuaron contribuyendo de manera
positiva, mostrando cierta resistencia a los efectos provocados por la actual coyuntura global. Mientras que
Estados Unidos, siguié mostrando una lenta recuperacion ya que continuaba el alto nivel de desempefio, el

cual permanecié por arriba del 9%.

Los Sectores que presentaron una mayor variacion en exportaciones durante el tercer trimestre del afio
2011. Fueron: Agro/Agroindustria Alimentaria y no Alimentaria; Bebidas, Tabaco y Sucedaneos;

Confeccion; Metalmecanica; y Productos de Papel, Carton y Pastas de Madera.'

En el caso de las exportaciones salvadorefias para el 2011, como lo muestra la siguiente tabla, ha
aumentado significativamente en comparacién a los afios anteriores; sin embargo las importaciones

contintan siendo mayores.

31 Informe Comercio Internacional Tercer Trimestre 2011, Ministerio de Economia.



Grafico N° 8 Balanza Comercial.

Millones de US $ (Actualizado Hasta Ene-2012)
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Transacciones

1 Exportaciones (FOB)

1.1 Tradicionales

1.1.1 Café 1/

1.1.2 Algodén

1.1.3 Azucar

1.1.4 Camarén

1.2 No Tradicionales

1.2.1 Centroamérica

1.2.2 Fuera de Centroamérica
1.3 Maquila

2 Importaciones (CIF)

2.1 Centroamérica

2.2 Fuerade Centroamérica
2.3 Maquila

3 Balanza Comercial

Flujo acumulado al Ailo o mes de referencia

2008
4641.1
334.7
258.7
0
75.5
0.5
2937.8
1616.6
1321.2
1368.5
9817.7
1522.1
7290.4
1005.1

2009
3866.1
318.9
230.3
0
88.2
0.4
2601.9
1386.1
1215.9
945.2
7325.4
1434.2
5286.5
604.7

2010
4499.2
343.2
213.2
o
127.7
2.4
3021.6
1579.8
1441.9
1134.4
8498.2
1522
6223.4
752.9

-5176.6| -3459.3 -3998.9

2011
5308.8
597.3
464
0
132.6
0.8
3510.5
1888.6
1621.9
1201
10118.2
1833.7
7430.9
853.6
-4809.4

ene-11 ene-12

408.7
54.7
49.7

o
4.8
0.1

263.2

137.7

125.6
90.7

697.1

129

510.5

57.6
-288.5

448.7
76.1
40.1

0
35.9
0.1
292.6
163
129.6
80

833.2

148.9

611.5
72.7

-384.5

Crecimiento
Acumulado
Anual
ene-12

9.8
39.1
-19.5

Fuente: Banco Central de Reserva, en base a informacion de Direccion General de Aduanas, Unidad de Transacciones (UT) y RASA.

Grafico N° 9 Exportaciones e Importaciones 2008-2011
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Fuente: Banco Central de Reserva, en base a informacion de Direccion General de Aduanas, Unidad de Transacciones (UT) y RASA.

» Composicion de las exportaciones

Las exportaciones no tradicionales, estan teniendo un auge muy importante en el pais, ya que no

solamente los productos tradicionales son los mas demandados, lo que nos hace reflexionar sobre la
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innovacion a la oferta exportable del pais para la atraccidn efectiva del aumento de las exportaciones y de

la necesidad de mejorar los estandares de los productos y servicios ofrecidos en el exterior.

Grafico N° 10 Exportaciones 2008-2011 (Valor FOB).
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Fuente: Banco Central de Reserva, en base a informacion de Direccion General de Aduanas, Unidad de Transacciones (UT) y RASA.

En relacion a los principales mercados de destinos, Estados Unidos continud siendo la principal receptora

de los productos salvadorefios comercializados al mundo. La region Centroamericana se coloco como el

segundo destino

de exportacion.

Grafico N° 11 Primeros 10 Paises de Exportacion 2011.

(No Incluye Maquila)32

Nombre de Pais 2010 (Us$) 2011 (Us$) Variacion
Estados Unidos (U.S.A) 2,161,140,029.69 1,188,934,038.17 -44.98%
Guatemala 628,853,820.61 660,596,489.06 5.05%
Honduras 576,375,786.95  610,959,456.62 5.46%
Nicaragua 244,021,238.17  266,485,460.45 9.21%
Costa Rica 161,369,198.01 194,954,010.07 20.82%
Alemania 81,920,403.83  124,402,117.94 51.86%
Panama 102,357,639.84  100,233,964.68 -2.07%
México 76,234,352.98 76,770,787.20 0.71%
Espaiia 51,691,252.68 69,237,279.57 33.95%
Republica Dominicana 84,172,511.12 63,226.049.06 -24.88%

Fuente: Unidad de Inteligencia Econémica. Estadisticas de Comercio Exterior. Ministerio de Economia.

32http://www.elsalvadorcompite.gob.sv/icomext.html


http://www.elsalvadorcompite.gob.sv/comext.html
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Ademas entre algunos de los principales productos de exportacion por sectores tenemos (ver Anexo N°2):

Grafico N° 12 Principales productos por sector.

Sector Agroindustria. Sector Confeccion
Café Calzoncillo de algodon
Harina de maiz Suéteres de algodon
T-Shirt de los demas materiales textiles
Sector Alimentos, bebidas y tabaco Sector Metalmecanica
Alcohol etilico Desperdicios y desechos (los demas)

Barras de hierro

Fuente: Informe Comercio Internacional Tercer Trimestre 2011, Ministerio de Economia.

La destacable participacion de estos productos en las ventas internacionales, ubico al café oro, como el
producto mas comercializado dentro de las exportaciones totales, debido a factores como: El incremento
de la cosecha y el alza de precios, la buena imagen que obtuvo el café salvadorefio en el exterior y una
mayor aceptacion en los mercados por la calidad del producto. Otro producto importante dentro de
Agroindustria, es la harina de maiz, esto se debid a que a nivel centroamericano los mismos clientes han
aumentado su demanda por la calidad del producto.

Otro sector que experimento incrementos en valor exportado es Alimentos, Bebidas y Tabaco, siendo el
producto mas representativo el alcohol etilico. Su principal destino fue Norteamérica.

El producto més sobresaliente en la confeccion fue calzoncillo de algodén y el segundo producto
representativo de este sector fue suéteres de algodon, seguido de t-shirt de los demas textiles, teniendo
como principal destino Estados Unidos, seguido de Honduras y México.

Los productos mas comercializados en el sector Metalmecanica fueron desperdicios y desechos (los

demas) y barras de hierro producidas en el laminado. A diferencia de los sectores Agroindustria, Alimentos
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y Confeccion este sector tiene como principal destino Centroamérica entre otros paises como Vietnam,

Tailandia y Corea del Sur.

8. Tratados de Libre Comercio.

El Salvador con el propésito de consolidar la introduccién internacional en mercados extranjeros y ampliar
las oportunidades econdmicas para los sectores productivos nacionales, ha firmado Tratados de Libre
Comercio (TLC) y Acuerdos con paises como: Estados Unidos, México, Colombia, Republica Dominicana,
Chile, Panama, Centro América (Guatemala, Nicaragua, Costa Rica, Honduras y Panamd), Taiwan, El
Sistema General de Preferencias (SGP), instrumento por el cual la UE concede preferencias comerciales a
los paises en desarrollo, contribuyendo de esta manera a la generacion de ingresos, mediante la
integracion en el comercio internacional a través de un acceso mas facil al mercado Europeo. Este
mecanismo fue puesto en marcha desde el afio 197133 y un Acuerdo de Asociacion entre Centroamérica y

la Unién Europea (ver Anexo N°3).

La Direccion de Administracion de Tratados Comerciales es la encargada de garantizar la plena vigencia
de estos instrumentos juridicos, con una serie de acciones permanentes que contribuyan a asegurar el
cumplimiento de los compromisos asumidos, el adecuado funcionamiento de la institucionalidad, la defensa
comercial de los sectores productivos ante practicas desleales y la eliminacién de obstaculos al comercio,
entre otros. Asi contribuir al logro de un mayor aprovechamiento de las oportunidades comerciales y

brindar seguridad juridica a exportadores, importadores e inversionistas.

33 Sistema general de preferencias http://cct-icaes.org/html/Observatorio/Boletin_Observatorio_9.pdf
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lll. INSTITUCIONES DE APOYO A LAS PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESA.

1. Ministerio de Economia (MINEC).

El Ministerio de Economia, como ente gubernamental, es el encargado de promover el desarrollo
economico y social mediante el incremento de la produccidn, la productividad y la racional utilizacion de los

recursos.

Ademas de contribuir al desarrollo de la competencia y competitividad de actividades productivas tanto
para el mercado interno como para el externo, a través de la promocién de las inversiones y del
crecimiento de las exportaciones, mediante un esquema claro y transparente de accién que impida la
existencia de barreras opcionales a los agentes econdmicos. Define la politica comercial del pais, el
seguimiento e impulso a la integracién econémica centroamericana, fortalece los flujos de comercio e

inversion y el desarrollo de las negociaciones comerciales con terceros paises y organismos multilaterales.

v" Fondo de Fomento a las Exportaciones (FOEX) - Fondo de Desarrollo Productivo
(FONDEPRO).

Estos fondos nacen como iniciativas para el fomento de las exportaciones realizados por el ministerio de
economia, para fortalecer a las empresas en su competitividad por medio de 5 lineas de apoyo para el
mejoramiento en la calidad y la productividad, asi como en el desarrollo de encadenamientos productivos y
asociativos , incluyendo la innovacion e incorporacion de nuevas tecnologias, el desarrollo de mercados y
emprendimientos innovadores (capital semilla), es un fondo financiero destinado al otorgamiento de

cofinanciamiento no reembolsable a la micro, pequefia y mediana empresa (MIPYMES).

Dicho fondo presenta las siguientes modalidades:

v’ cofinanciamiento = aporte financiero del empresario + aporte financiero del fondo.
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v no reembolsable = no existe devolucion del dinero por parte del empresario, no es un crédito, a
cambio se espera la generacion de impacto econdémico (hasta el 70% del costo de un proyecto o
iniciativa).

v fondo de garantia a las exportaciones salvadorefias (FIDEXPORT).

El fondo de garantias a las exportaciones, es un instrumento financiero que proporciona créditos privados,
el cual es llevado a cabo a través del ministerio de economia en conjunto con el banco multisectorial de
inversiones quienes apoyan a los exportadores salvadorefios, por medio de instauracion del FIDEXPORT
(fondo de garantia a las exportaciones). Referido fondo, consiste en el otorgamiento de garantias para el
financiamiento a corto plazo que cubren las necesidades de capital de trabajo del sector, cuyo destino es la
exportacion de bienes y servicios solicitados a través de instituciones del sistema financiero de el salvador
por empresas exportadoras, que soliciten crédito para capital de trabajo para producir y exportar bienes y

Servicios.

2. Comision Nacional de la Micro y Pequeia Empresa (CONAMYPE).
Es una entidad gubernamental, que tiene como finalidad fortalecer y desarrollar a la Micro y Pequefia
Empresa para lograr un desarrollo econdmico justo, democratico, sostenible y con enfoque de género a
nivel territorial; con el fin, de crear uniones que potencien la competitividad y asi contribuir activamente al
crecimiento del pais a través de la generacion de empleo e ingresos; dicha institucién busca un
acercamiento con aquellos segmentos empresariales que no se les ha brindado la atencién deseada. A
través de la generaciéon de fuertes relaciones de trabajo a nivel de los territorios, con el objetivo de
fortalecer el tejido empresarial y desarrollar mejores oportunidades tanto para las empresas, como para las

poblaciones en las localidades. Entre las siguientes cedes de CONAMYPE Sonsonate, San Miguel,
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Zacatecoluca, Santa Ana, llobasco y San Salvador, ofrecen los siguientes servicios: Asistencias Técnicas,

capacitaciones y apoyo a emprendurismo, entre otros.

3. Centro de Desarrollo de Micro y Pequefia Empresa (CDMYPE).

Es una instituciéon de apoyo a la Micro y Pequefia empresa, cuyo funcionamiento se da por un acuerdo
entre el Ministerio de Economia a través de la Comision Nacional de la Micro y Pequefia Empresa
(CONAMYPE) vy los centros de atencién que operan en la Universidad de Sonsonate, Megatec de
Cabafias, Universidad Francisco Gavidia, la Asociacion de Municipios Cayaguanca (Chalatenango) y la
Fundacion Agencia de Desarrollo Econémico Local de Morazan (ADEL Morazan), el Asocio conformado
por la Fundacion de Innovacion Educativa Centroamericana (FIECA), la Asociacién de Proyectos
Comunales de El Salvador (PROCOMES) y la Asociacion Cristiana de Educacion y Desarrollo (ALFALIT),
la Universidad Catélica de El Salvador (UNICAES), la Fundacién para el Autodesarrollo de la Micro y
Pequefia Empresa (FADEMYPE) y la Universidad Dr. José Matias Delgado; Que son los diferentes Centros
de Atencion al empresario. Uno de los principales objetivos de la institucion, es la de transmitir a los
microempresarios mas conocimientos y técnicas para aumentar la productividad en sus negocios y también
busca que los microempresarios de todas las regiones del pais, puedan tener la opcién de acceder a estos
servicios. Entre los servicios que ofrece se tienen: Asesoria Empresarial brindando acompafiamiento
integral a la persona emprendedora 0 empresaria en las areas de Administracién, Produccion, Mercadeo,
Finanzas, entre otras. Asesoria en el Uso de las Tecnologias de Informacion y Comunicacién los
empresarios/as reciben apoyo para aplicar la tecnologia, Asistencia técnica ofreciendo servicios técnicos
en temas de gestién empresarial o temas especializados y Capacitaciones brindado informacién en

diferentes areas, en forma grupal para una o varias empresas en diversos temas, todos estos servicios son
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gratuitos a excepcion de la Asistencia técnica que es Cofinanciado con fondos del Gobierno, debiendo

aportar el empresario entre el 5 y el 20%, dependiendo de las caracteristicas de la empresa.

4. Banco Central de Reserva de El Salvador (BCR).
Es la entidad del Estado, que lleva el control de informacion economica y financiera del pais, asimismo

apoya al sector exportador a través de:

Sistema de Exportacion (SIEX)

El Sistema de Exportacién (SIEX), forma parte del Banco Central de Reserva a partir 2011, es una unidad
que brinda informacién y provee servicios de autorizacion a los exportadores salvadorefios del mismo
modo es un sistema basado en el concepto de gobierno electronico que interconecta a los exportadores,

Instituciones del Estado vinculadas al comercio exterior y al Banco Central de Reserva de El Salvador.

5. Agencia de Promocion de Inversiones (PROESA).
Programas de Promocion de Exportaciones.

v Gestores de Inversion.
Es un programa que tiene como principal labor, la creacién de un mecanismo para la atraccion de nuevas
inversiones a través de salvadorefios en el exterior, como una conexion para establecer contactos con

potenciales inversionistas.

v" Imagen pais.
Es un programa que consiste en generacion y promocién de la imagen pais, por medio del posicionamiento

de El Salvador a nivel internacional como un pais atractivo para la inversion, el comercio y el turismo.
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v" Programa de ferias internacionales y misiones comerciales.

El programa anual de Ferias Internacionales y Misiones Comerciales, es ejecutado por la Agencia de
Promocion de Exportaciones de El Salvador (PROESA), el fin de este programa es que los empresarios
exportadores se percaten de manera adecuada de los lugares en donde pueden promover sus productos,
igualmente su oferta exportable a través de la intervencion en Ferias Internacionales por medio de un
pabellén pais y en caso de las Misiones Comerciales estan conformadas por delegaciones empresariales

esto en conjunto con la unidad de Eventos Internacionales de Exporta El Salvador.

Como objetivo primordial, las Ferias Internacionales y las Misiones comerciales persiguen el beneficio de
Mercados que ofrecen ventajas para los productos de El Salvador: Paises con TLC, Mercados que

demanden productos y servicios de alto valor y Mercados en crecimiento.

v" Ferias Comerciales.
Consiste en la exhibicion de productos y servicios, cuyo objetivo es posibilitar el intercambio comercial
entre paises, asimismo la imagen pais con la presentacion de ventajas econdmico-comerciales (puede
tener hasta un 70% de reduccién en los costos de participacion en un evento internacional) y las

caracteristicas de la cultura.

Dicha participacion en este evento, otorga a las empresas salvadorefias la oportunidad de maximizar el

numero de contactos con potencial para negociar sus productos o servicios.

v" Misiones Comerciales.
Es un evento conformado por un grupo de empresas reunidas en una sede anticipadamente constituida

con potenciales compradores, cuya meta es asegurar los cimientos para consolidar negocios en el futuro.
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Incluso, cuenta con un programa de citas previamente acordadas realizadas por un consultor del pais
sede, todo esto, en base a su perfil como empresa exportadora y el potencial de su producto en el mercado

objetivo.

v Programa exportar paso a paso.
Es un programa realizado por la Agencia de Promocién de Exportaciones de El Salvador (PROESA),
propdsito principal de dicho programa es el refuerzo de las iniciativas de internacionalizacién, el cual
permite a las empresas: Informacion de mercados, capacitaciones, asistencias técnicas y comitiva en sus
impulsos de promocidn para los mercados de Honduras, Panaméa y Republica Dominicana. El cual consta
de las siguientes fases tales como: Diagnéstico de la empresa, Mddulos de formacion: Que consisten en
orientar el proyecto exportador hacia mercados objetivos, acompafiamiento al exportador mediante un
asesor especialista en comercio exterior de acuerdo a su proyecto y mercado objetivo y visita al mercado

con alto potencial para la empresa.

6. Fundacion Salvadoreiia para el Desarrollo Econdmico y Social (FUSADES).

v" Programa Proinnova.

Es un programa que inicio en el 2008, cuya contribucion principal es la de mejorar la competitividad de las
empresas, dotandolas de capacidades y competencias requeridas apoyandolas con una metodologia de
evaluacion de las innovaciones tecnoldgicas, asimismo con el cumplimiento de la normativa internacional
del sector alimentos de las Pequefias y Medianas Empresas salvadorefias. Dicho programa permite que
puedan acceder a nuevos mercados con el aprovechamiento de las oportunidades brindadas por los

Tratados de Libre Comercio, en conjunto el programa cuenta con el apoyo del Fondo Multilateral de
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Inversiones (FOMIN), del Banco Interamericano de Desarrollo, por medio del Proyecto Innovacion

Tecnoldgica para PYMES Exportadoras del sector de Alimentos de El Salvador.

v" Programa de Promocion de Inversiones y Diversificacion de Exportaciones (PRIDEX).

Es un programa efectuado por la Fundacién Salvadorefia para el Desarrollo Econdémico y Social
(FUSADES), con el fin, de promover y fomentar la inversion y coinversién nacional e internacional, con la
determinacion de estimular los sectores productivos de El Salvador, igualmente promocionar la imagen del
pais y fomentar las inversiones con grado elevado de credibilidad logrando el reconocimiento nacional e
internacional, presentando al pais en forma técnica para los inversionistas, ademas, contando con una

unidad especializada de mercado internacional por tanto, promoviendo la inversion extranjera en el pais.

7. Corporacion de Exportadores de El Salvador (COEXPORT).

COEXPORT es una institucion encargada de promover y fomentar la produccién y exportacion de bienes y
servicios; a través, del sistema de libre empresa, como un medio de desarrollo econémico y social del pais,

uniendo a los sectores productivos vinculados con la exportacion.

Programa AL-INVEST IV.

Este programa inicio en julio del 2009, en El Salvador, es un programa realizado por la Corporacién de
Exportadores de El Salvador (COEXPORT), cuya duracion es de 4 afios, el programa es financiado por la
Unién Europea, formado por un consorcio compuesto por: México, Centroamérica y Cuba. Dicho programa
ofrece capacitaciones, asistencias técnicas, apoyo en ferias y ruedas de negocio para los sectores de Agro
alimentos, Servicios, Artesanias y Tecnologias de Informacién. Este programa como motor del desarrollo

socioecondmico examina a las Pequefias y Medianas Empresas que buscan Internacionalizarse, lo que se
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pretende es que las empresas que reciban la ayuda, puedan estar preparadas para vender sus productos
ylo servicios en los mercados Europeos, Centroamericanos y en otros paises latinoamericanos alcanzando

la competitividad requerida.

El principal objetivo de este programa, es contribuir a mejorar a la regién Centroamericana, México y Cuba,
mediante el fortalecimiento de las Pequefas y Medianas Empresas, elevando sus niveles de competitividad
con la adopcidn de nuevas tecnologias y apoyando la consolidacion e internacionalizacion para que

puedan aprovechar las oportunidad de la region y asimismo los Tratados de Libre Comercio.

Asi también, especificamente impulsando las alianzas entre las Pequefias y Medianas Empresas, la
formacion de redes de apoyo, el desarrollo de habilidades y capacidades de los sectores a la exportacién e

incrementar su produccidn para ser orientadas a la internacionalizacion.

8. Camara de Comercio e Industria de El Salvador (CAMARASAL).

Programa CAPYME.

El Centro de Apoyo para la Pequefia y Mediana Empresa (CAPYME), es un programa dirigido por la
Camara de Comercio e Industria de El Salvador, cuyo empefio principal, es el de brindar a las pequefias y

medianas empresas servicios integrales de soporte para alzar su competitividad.

El Centro de Apoyo para la Pequefia y Mediana Empresa (CAPYME), consta de cuatro programas
permanentes de la Camara: El Programa de Apoyo y Formacion para la Internacionalizacién de la Pequefia
y Mediana Empresa Salvadorefia (AFIS), el programa de Compras Gubernamentales, el cual consiste en
aumentar la participacion de Pequefias y Medianas Empresas en las compras del Gobierno mediante la

capacitacién constante en el conocimiento y aplicaciéon de la ley de licitaciones (conocida como ley
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LACAP), el programa de "Encadenamientos productivos”, a través del cual la gremial establece a los
actores directos e indirectos de la cadena productiva de un producto o servicio establecido, este programa
ayuda a desarrollar estrategias que permitan sostener la generacion de valor agregado a lo largo de la toda
la cadena de produccion permitiéndoles ser mas competitivos y eficientes, por ultimo el programa de la
"Oficina de enlaces comerciales", concebido como apoyo para las PYMES a incrementar sus ventas por
medio de ferias, exhibiciones, encuentros empresariales y contactos de negocios que pueden convertirse

en ventas superiores.

9. Fundacion Empresarial para el Desarrollo Educativo (FEPADE).

El Sistema de Incubacién y Aceleracion de Empresas, es un proyecto desarrollado por FEPADE, con el
objetivo de apoyar el desarrollo de ideas emprendedoras, gracias al convenio suscrito entre el Gobierno de
El Salvador a través del Ministerio de Economia por medio de la Comision Nacional de la Micro y Pequefa
Empresa (CONAMYPE) y la Comunidad Europea en el convenio de cooperacion para el "Fortalecimiento

de la Competitividad de las Micro y Pequefias Empresas en El Salvador" (FOMYPE)"

Servicios que ofrece la incubadora a la Empresa en Incubacion:

+¢ Acceso a soporte y recursos a costos razonables.

+¢+ Oficinas equipadas y salas de reuniones.

+¢ Infraestructura de telecomunicaciones y conexiones de red.
¢+ Apoyo logistico.

¢ Acceso a la red de aliados estratégicos.

¢ Red de consultores, asesores, mentores y tutores.
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+¢+ Apoyo institucional para facilitar el acceso a capital y la gestion de clientes.
Este sistema se enfoca principalmente: Desarrollar y fortalecer la cultura emprendedora en toda la
poblacion, Fortalecer a las MYPES a través de asesoria, acompafiamiento y asistencia técnica. Y

Fortalecer emprendimientos sociales.

10. Banco Multisectorial de Inversiones (BMI).

Programa de garantia del exportador

Consiste en el Apoyo al otorgar garantias complementarias para solicitudes de financiamiento, presentadas
por las empresas exportadoras a las instituciones intermediarias del sistema financiero de El Salvador, a
través de un fideicomiso. Apoyado por un esquema de referencias comerciales y financieras que sirvan de

base para conocer al cliente en el extranjero y asi evaluar el riesgo de no pago.

Linea de crédito de inversion y linea de crédito de pre y pos exportacion

Provee los recursos financieros necesarios para la ejecucion de proyectos productivos, los cuales incluyen

los gastos de formacion de capital y los gastos corrientes o capital de trabajo.

Programa Sigue Produciendo.

El programa proporciona requerimientos que incentivan la actividad econémica del pais, a través, de la
formacion de capital. Estos programas, incentivos y politicas; vinculados al comercio internacional, estan
orientados a favorecer la penetracion de empresas salvadorefias en mercados externos, e incluye la

variacion de sus productos y servicios, de manera que accedan a aventajar a sus competidores.



38

11. Fundacién Promotora de la Competitividad de la Micro y Pequefia Empresa
(CENTROMYPE).

La Fundacion Promotora de la Competitividad de la Micro y Pequefia Empresa, inici6 sus actividades en el
afio 1999, siendo este una organizacion privada sin fines de lucro creada por iniciativa del Banco
Multisectorial de Inversiones (BMI) y el Programa de Fomento de la Microempresa (FOMMI), a raiz de la
necesidad de disponer de una organizacion para promover e integrar la competitividad de la micro y
pequefia empresa salvadorefia, por medio de la generacion de vinculaciones de negocios con otras
empresas a nivel nacional asi como internacional, la institucion orienta a la Micro y Pequefia Empresa a

mejorar sus productos y fortalecer su gestion empresarial, la cual brinda apoyo en las siguientes areas:

+¢ Disefio de planes de marketing.

+ Investigaciones y sondeos de mercado.

+¢ Disefio de nuevos productos.

+» Disefio de empaques y etiquetas.

+» Disefio de paginas web.

%+ Mejoras en los sistemas de produccion.

¢+ Implementacién de sistemas de gestion de la calidad.

Por otra parte, también desarrolla capacitaciones empresariales para fortalecer la competitividad de las

MYPYME, los temas responden a la necesidad de cada empresa entre los cuales tenemos:

>

+¢+ Gestion de exportaciones.

L)

+¢ Administracion de empresas turisticas.
+»+ Gestion financiera.

¢ Marketing empresarial.
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¢+ Gestion de la calidad.
%+ Gestién ambiental.
Ademas, cuenta con medios para la promocion de productos y servicios apoyando la gestion de

comercializacion de la MIPYME para sus productos y servicios, entre ellos se tiene:

++ Organizacion de ferias comerciales.

Entre los Instrumentos de promocion comercial, cuentan con:

++ Sitio web: www.centromype.org.sv.
++ Catalogos de productos y servicios.
+¢+ Boletin Promocional.

++ Boletin Informativo.

IV. GENERALIDADES DE LAS PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS.

1. Antecedentes de las Pequefias y Medianas Empresas.

En América Central las Pequefias y Medias Empresas (PYMES), son las principales responsables de
contribuir en forma relevante a generar grandes niveles del empleo, ingresos, erradicar la pobreza y
dinamizar las actividades productivas de las economias locales y son generadores de renta para la
mayoria de la poblacion. En consecuencia, representan una cuota importante en el tejido empresarial de
los paises, asi en el istmo centroamericano se estima que representan mas del 90% de la estructura
empresarial de la region. Las PYMES tienen un impacto econémico positivo directo en relacion al PIB, si
bien los estudios difieren en la estimacién de la contribucion con estimaciones conservadoras alrededor de

20% al 30% del PIB y que esta contribucion llega a alcanzar el 50% en algunos casos. El desarrollo de
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politicas de apoyo a PYMES, es una parte esencial de cualquier estrategia a largo plazo de un pais para la

reduccion de la pobreza y el desarrollo econoémico.34

2. Definicion de la Pequeiia y Mediana Empresa.

De acuerdo al Ministerio de Economia de El Salvador, la definicién de Pequefia y Mediana Empresa en El
Salvador esta determinada por tres dimensiones: laboral (numero maximos de trabajadores empleados
remunerados y permanentes), financiera (valor de las ventas brutas de las empresas) y establecimiento o
local fijo para realizar sus operaciones empresariales. A partir de lo cual, se establece la siguiente

definicion (MINEC, 2007).

Pequeiia Empresa: “Persona natural o juridica que opera en el mercado, produciendo yl/o
comercializando bienes 0 servicios por riesgo propio, a través de una unidad organizativa, con un nivel de

ventas brutas anuales hasta de $1,000,000; y hasta 50 trabajadores remunerados”3

Mediana Empresa: “Persona natural o juridica que opera en el mercado produciendo y/o comercializando
bienes 0 servicios por riesgo propio, a través de una unidad organizativa, con un nivel de ventas brutas

hasta de $7.0 millones y hasta 100 trabajadores remunerados”.3

3. Estructura de la Pequefia y Mediana Empresa.
Cada PYME utiliza el tipo de estructura que le resulta mas conveniente en relacion a su nivel de desarrollo,
actividad, composicion interna y objetivo. Esta organizacion va cambiando en funcion de la evolucién de la

PYME en el tiempo.

3Manual de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa. Una contribucion a la mejora de los sistemas de informacion y el desarrollo de las politicas
publicashttp://www.eclac.org/cgibin/getProd.asp?xmi=/publicaciones/xml/8/38988/P38988.xml&xs|=/comercio/tpl/p9f.xsl&base=/tpl/top-bottom.xslt
3http://www.bcr.gob.sv/uploaded/content/category/1543847176.pdf revisado en Julio 2011.

% jbidem


http://www.bcr.gob.sv/uploaded/content/category/1543847176.pdf
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Las pequefias empresas se rigen por lo general en el control individual de una persona, es una estructura
simple, en el caso, el Gerente o Propietario controla todas las actividades y toma decisiones referentes al

funcionamiento de la empresa.

Asimismo, suele tener actividades como asesoria legal o contable la cual es provista por una tercera

persona fuera de la empresa (subcontratacion)3’

Sus principales caracteristicas son: La realizacién de las tareas es supervisada directamente por el
propietario, el sistema de coordinacion, evaluacion y recompensa es altamente informal, la toma de
decisiones se centraliza en una sola persona, por lo general, el propietario de la empresa, posee poca

especializacion en las tareas internas.3

Grafico N° 13 Organigrama de la Pequefia Empresa.

GERENTE
PROPIETARIO

ASESORES LEGAL
Y CONTABLE =

( PERSONA 1 J L PERSONA 2 J [ PERSONA 3 W

Fuente: Conamype/El Salvador, Generando Riqueza desde la Base: Politicas y Estrategias para la Competitividad Sostenible de las MIPYME

3’Generando Riqueza desde la Base: Politicas y Estrategias para Competitividad Sostenible de las MIPYME,
Conamype,http://wwwisis.ufg.edu.sv/wwwisis/documentos/TE/373.24-C355f/373.24-C355f-Capitulo%201.pdf
38 jdem
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Cuando la empresa crece el control de una sola persona se hace mas dificil, su estructura cambia para ser
mas funcional por eso se contratan especialistas en cada area. La actividad principal del Director, consiste
entonces en coordinar e integrar todas las areas. Es aquella que se sustenta en actividades clasicas que
son necesarias llevar a cabo, como Produccién, Contabilidad, Marketing, Finanzas, entre otras y que son

trabajadas dentro de la empresa.

Grafico N° 14 Organigrama de la Pequefia Empresa en crecimiento.

DIRECTOR
GENERAL

—
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Produccion Ventas y Marketing
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Departamento de
Finanzas y
Contabilidad

PERSONA 1

PERSONA 2 W

PERSONA 2 ‘ PERSONA 2 ’

Fuente: Conamype/El Salvador, Generando Riqueza desde la Base: Politicas y Estrategias para la Competitividad Sostenible de las MIPYME

Sus principales caracteristicas son: Mejor uso del recurso humano especializado, mejora la coordinacion

entre las diversas areas y el control.

Cuando la empresa ha crecido suficientemente convirtiéndose en mediana empresa, utiliza una estructura
divisional, en la cual, la empresa se divide en unidades divisionales en funcién de los productos o servicios,

areas geograficas o procesos.

Por lo general, cada una de las divisiones incorpora especialistas funcionales y se organiza por

departamentos.

39 idem
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Sus principales caracteristicas son: Incrementa el control operacional y estratégico, flexibilidad ante los

cambios del entorno, enfoca los productos de la empresa en los productos y mercados objetivos. 40

Grafico N° 15 Organigrama de la Mediana Empresa.
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Fuente: Conamype/El Salvador, Generando Riqueza desde la Base: Politicas y Estrategias para la Competitividad Sostenible de las MIPYME

DE PRODUCCION DE MARKETING DE FINANZAS DE PRODUCCION DE MARKETING

DEPAR] AMENTO DEPARTAM:ENTU ‘ DEPARTAMENTO

Muchas empresas carecen de manual de procedimientos y funciones o no lo cumplen de manera
adecuada. Otras tantas, tampoco disponen de requisitos minimos exigidos a los diferentes cargos para el
cumplimiento de sus funciones, como la experiencia, el grado de formacion, las caracteristicas personales,

la especialidad entre otros.

Las empresas formales como las pequefias y medianas empresas, estan integradas al sistema legal del
estado, inscritas a las distintas instituciones, pagan impuestos de la renta, impuestos a los municipios; una

parte de estas empresas formales se inscriben al ISSS, las prestaciones sociales.*’

40 idem
Hlidem
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4. Ventajas y desventajas de la Pequefia y Mediana Empresa.

Entre las ventajas que tienen las Pequefias y Medianas Empresas a raiz de su naturaleza se destacan las

Siguientes:

Grafico N° 16 Ventajas y desventajas de la Pequeiia y Mediana Empresa.

Ventajas

Desventajas.

» Tiene la capacidad de realizar alianzas y

sociedades (Pequefia Empresa).
Entrada a la economia de trabajadores
nuevos o a raiz del desempleo surge una
oportunidad de formar su propia empresa
(Pequefia Empresa).
Brinda satisfaccion y autonomia (Pequefia
Empresa).
Cuentan con buena organizacion,

permitiéndoles ampliarse y adaptarse a las

condiciones del mercado (Mediana Empresa).

Tienen una gran movilidad de recursos
(Mediana Empresa).

Dinamismo que permite la posibilidad de
crecimiento y de llegar a convertirse en una
empresa grande (Mediana Empresa).
Absorben una porcién importante de la

poblacién econémicamente activa, debida a

» Cierres principalmente por la falta de

recursos econémicos, capacidad técnica
(para ofrecer productos de calidad) y/o de
suficientes clientes como para mantenerlos
en funcionamiento (Pequefia Empresa).
Tienen menor poder de negociacion con los
proveedores debido a sus bajos volumenes
de compras (Pequefia Empresa).

Tienen menor acceso al financiamiento o
mayor dificultad para obtenerlo (Pequefia
Empresa).

Mantiene altos costos de operacion (Mediana
Empresa).

No se reinvierten las utilidades para mejorar
el equipo y las técnicas de produccién

(Mediana Empresa).

» No contrataran personal especializado y

capacitado por no poder pagar altos salarios




su gran capacidad de generar empleos
(Mediana Empresa).

Asimilan y adaptan nuevas tecnologias con
relativa facilidad (Mediana Empresa).

Se establecen en diversas regiones del pais y
contribuyen al desarrollo local y regional por
sus efectos multiplicadores (Mediana

Empresa).#2

(Mediana Empresa).
» Sus posibilidades de fusion y absorcion de
empresas son reducidas o nulas (Mediana

Empresa).

5. Caracteristicas de la Pequeiia y Mediana Empresa.

45

A manera general, las Pequefias y Medianas Empresas presentan algunas de las siguientes caracteristicas

dependiendo del tipo de recurso de la empresa:

Un méaximo de 50 empleados, incluyendo el duefio (Pequefia Empresa).

Activos totales menores o iguales a USD $45,725 (Pequefia Empresa).

Una administracion independiente (Pequefia Empresa).

Escasa especializacion en el trabajo (Pequefia Empresa).

Es una actividad no intensiva en capital (Pequefia Empresa).

Cuenta con limitados recursos financieros (Pequefia Empresa).

Un numero de empleados mayor a 50 hasta 100 (Mediana Empresa).

Posee un nivel de complejidad en materia de coordinacion y control (Mediana Empresa).

Existe un crecimiento del volumen de operaciones (Mediana Empresa).

42 \/entajas y desventajas de las Pymes http://www.promonegocios.net/empresa/pequena-empresa.html
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¢ El propietario ejercita él sélo la gestion de decisiones y control (Mediana Empresa).

+¢+ Incorpora personas que puedan asumir funciones de coordinacion y control (Mediana Empresa).43

6. Clasificacion de la Pequeiia y Mediana Empresa.

La Pequefia y Mediana Empresa, se define como una personeria natural o juridica que opera en el
mercado produciendo y/o comercializando bienes o servicios bajo su propio riesgo, por medio de una

unidad organizativa.

La definicion y clasificacion se determina en base a la cantidad de trabajadores por empresa, o0 en los

ingresos anuales alcanzados por las mismas.

El siguiente cuadro, muestra como se clasifican las empresas por personal remunerado y sus ingresos
anuales, aunque existen diversas formas de clasificar las empresas, la presente es una de las formas de

clasificacion aceptadas.

Grafico N° 17 Clasificacion de la Pequefa y Mediana Empresa.

Clasificacion Personal Ventas Brutas Anuales/
Remunerado Ingresos Brutos Anuales
Microempresa Hasta 10 Hasta $100,000.00
Empleados
Pequena Hasta 50 Hasta $1,000,000.00
Empresa Empleados
Mediana Hasta 100 Hasta $7.0 Millones
Empresa Empleados
Gran Empresa Mas de 100 Mas de $7.0 Millones
Empleados

Fuente: Documento "El Salvador, generando riqueza desde la base: Politicas y Estrategias para la competitividad sostenible de las MIPYMES" de Ministerio de
Economia.

43Banco Multisectorial de Inversiones (BMI).
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Asimismo, el cuadro siguiente nos muestra que la mayor participacion en la economia son las
microempresas que representan el 90.52% de empresas que estan generando ingresos, a pesar de no
contar con todos los recursos necesarios las micros y pequefias empresas son las principales promotoras

del desarrollo econémico del pais.

Grafico N° 18 Porcentaje de establecimientos de la Pequeiia y Mediana Empresa.

Clasificacion % de
Establecimientos
Microempresa 90.52%
Pequeiia 7.54%
Mediana 1.50%
Sub Total 99.56%
MIPYMES
Gran Empresa 0.44%
Total 100%

Fuente: Directorio Econémico 2005.

7. Importancia de la Pequefia y Mediana Empresa.

La importancia que tienen las Pequefias y Medianas Empresas, radica en que son la fuerza impulsora de
gran numero de innovaciones y contribuyen al crecimiento de la economia nacional mediante la creacion
de empleo, las inversiones y las exportaciones. Su participacion es del 99.6%, lo que representa un total de
174,406 establecimientos y su contribucion al empleo nacional es del 65.5% un promedio de 487.854

empleos directos.*

Sus actividades estan concentradas geograficamente en el departamento de San Salvador, el cual alberga

al 54.3%; un 22.6% adicional estan localizadas en los departamentos de La Libertad, San Miguel y Santa

44Camara de Comercio e Industria de El Salvador
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Ana. Del total de las PYMES, el 62% se dedican al comercio, el 27% a los servicios y el 1% restante a la

industria4s.

Grafico N° 19 Importancia de la Pequeiia y Mediana Empresa.

CREACION DE
EMPLEOS EXPORTACIONE

INVERSIONES

Fuente: Instituto del Banco Mundial y CENPROMYPEDesarrollo de la MIPYME, politicas de apoyo y CAFTA julio 2005.

“|nstituto del Banco Mundial y CENPROMYPEDesarrollo de la MIPYME, politicas de apoyo y CAFTA julio 2005.
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CAPITULO Il
DIAGNOSTICO DE LAS PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS DEL AREA METROPOLITANA
DE SAN SALVADOR.

l.  OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

La investigacion realizada permiti6 conocer la situacion de las empresas en materia de
internacionalizacion, el método utilizado fue el cientifico a través del método inductivo, se hizo uso de
fuentes de recoleccion primarias y secundarias, utilizando entrevistas y textos bibliograficos posteriormente

a la interpretacion de los resultados.

1. Objetivo General.

= Analizar las empresas exportadoras, en proceso de exportacion y las que en la actualidad no
exportan para obtener informacion real sobre las bases que debe contener un Diagnéstico de

Internacionalizacion.

2. Objetivos Especificos.
= Conocer la capacidad Administrativa, Productiva, Economica y Financiera que tienen las empresas
para iniciar el proceso de Internacionalizacion.
= |dentificar las instituciones que brindan apoyo en el tema de internacionalizacion y exportacion
para que los empresarios/as puedan beneficiarse de los servicios que ofrecen a las Pequefias y
Medianas Empresas.
= Conocer la importancia que tiene un Diagnéstico de Internacionalizacién para los pequefios y

medianos empresarios.
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Il. METODOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION.

1. Método de Investigacion.

En la investigacion se utilizo el método cientifico, el cual nos lleva a analizar y sistematizar realidades
determinadas, permitiéndonos mediante el proceso investigativo llegar a explicaciones logicas y
coherentes*6, asimismo se utiliza para producir conocimiento que lleva una secuencia de pasos para dar
respuesta a una interrogante del investigador y presenta la siguiente caracteristica que no es
autosuficiente: no puede operar en un vacio de conocimiento, si no que requiere de algun conocimiento
previo que pueda luego reajustarse; y que posteriormente pueda complementarse mediante métodos
especiales adaptados a las particularidades de cada tema y de cada area.#’ El método cientifico abarca un
conjunto de procedimientos que sirven de instrumento para alcanzar los fines de la investigacion, siendo un
procedimiento general basado en principios l6gicos que pueden ser comunes en varias ciencias. A través

del método inductivo que estudia los casos individuales para llegar a una generalizacion o conclusion. 48

Esto permitio analizar la situacion actual de las Pequefias, Medianas y Grandes Empresas del Area
Metropolitana de San Salvador, con el cual se detalld los hechos y las caracteristicas de las empresas
exportadoras, en proceso de exportacion y las que no estan exportando con el fin de obtener la informacién

necesaria que contribuyera al disefio de Diagnéstico de Internacionalizacion.

2. Tipo de Investigacion.

El tipo de investigacion fue descriptivo es aquella que describe de modo sistematico las caracteristicas de

una poblacion, situacion o area de interés. Este tipo de estudio busca unicamente describir situaciones o

46APRENDER A INVESTIGARwww.Cisemonografias.com/descargas/La_Investigacion.pdf
4"Frida Ortiz, Maria Garcia, Metodologia de la investigacion (Editorial Limusa, 2000)
48 Maurice Eyssautier de la Mora, Metodologia de la Investigacion, Quinta Edicion. Pag. 97
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acontecimientos; basicamente no esta interesado en comprobar explicaciones, ni en probar determinadas
hipétesis, ni en hacer predicciones.®Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido anélisis.
Miden o evaluan diversos aspectos, dimensiones o componentes del fenémeno a investigar.50

Se utilizaron datos primarios para obtener informacion solida de fuentes basicas y de igual manera se
utilizé fuentes secundarias para obtener informacion de otros investigadores relacionados al tema de
estudio. Asi conocer los resultados que tiene el Diagnostico de Internacionalizacion para los pequefios y
medianos empresarios del Area Metropolitana de San Salvador, haciendo una resefia de las caracteristicas
existentes de las mismas y evaluando la situacion actual de la empresa de cara a un proceso de
internacionalizacion o exportacién 5'; mientras que el disefio de investigacién empleado es el no
experimental, el cual permiti6 observar la situacion actual de las Pequefias y Medianas Empresas en su
contexto natural, para después analizar e interpretar sin permitir la manipulacién de variables.

3. Fuentes de Informacioén.

Son las que permitieron obtener informacién acerca de las motivaciones y obstaculos en el proceso de
exportacion e internacionalizacion, de igual manera las instituciones de apoyo a las Pequefias y Medianas
Empresas obteniendo informacion de fuentes primarias y secundarias.

3.1. Fuentes de informacion primarias.

Una fuente primaria es aquella que provee un testimonio o evidencia directa sobre el tema de

investigacion. Son aquellas que nos proporcionan informacién nueva, original y final en si misma. No

49APRENDER A INVESTIGARwww.cisemonografias.com/descargas/La_Investigacion.pdf
S0Metodologia de la investigacién segunda edicion Roberto Hernandez Sampieri julio 2000
(Estadistica I, métodos practicos de inferencia estadistica segunda edicién 1992, GildabertOo
Bonilla).

51 Neil J. Salkind, Métodos de Investigacion, 32 Edicion, México. Pag. 10



52

remiten a ninguna otra fuente ni la complementan. La informacion que se ofrece empieza y acaba en el

mismo documento.52

Dentro de las fuentes primarias utilizadas en el desarrollo de la investigacion se utilizé el instrumento de
guia estructurada (entrevista) para obtener informacion por parte de Asistente Administrativo, Gerente
Contable, Gerente General, Gerente de Operaciones y Logistica Operacional, Asistente a la Gerencia
General, Jefe de Compras, Jefe Administrativo, Gerente de Recursos Humanos y Exportacion, Coordinador
de Exportaciones, Propietario y Asistente de Gerencia de Ventas de las Pequefias y Medianas Empresas
del Area Metropolitana de San Salvador los cuales fueron entrevistados para conocer la situacion de la

empresa a las que representan; ademas de la observacion directa del grupo investigador.
3.2 Fuentes de informacién secundaria.

Son aquellas que tienen por finalidad indicar qué fuente o documento contiene o puede proporcionarnos la
informacién final. No contienen informacién acabada, sino que siempre remiten documentos primarios
(salvo en el caso de las fuentes secundarias refundidas).5?

Son las fuentes que dan soporte a la investigacion bibliografica, dentro de las fuentes secundarias que se
utilizaron en el transcurso de la investigacion se pueden nombrar las siguientes: Libros, tesis y documentos
relacionados con Diagnosticos de Internacionalizacion, Diagnésticos de Capacidad exportadora, boletines y
revistas especializadas, permitiéndonos conocer la informacion existente sobre el fendmeno de estudio

sirviendo como complemento al estudio del diagndstico.

52 http://www.unioviedo.es/FILE/clasificacion.html
Sidem
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4. Técnicas e Instrumentos de investigacion.

Las técnicas que se utilizaron para llevar a cabo la investigacion sobre la propuesta de Disefio de
Diagnostico de Internacionalizacion son:

4.1 Entrevista.
Es una técnica para obtener datos que consisten en un dialogo entre dos personas: El entrevistador
"investigador" y el entrevistado; se realiza con el fin de obtener informacion de parte de este, que es, por lo
general, una persona entendida en la materia de la investigacion.
El instrumento que se utilizo para la obtencion de la informacion fue: Guia estructurada: la cual se empled
como apoyo al momento de realizar la entrevista (Ver Anexo N°4).
Esta se realizd con el propésito de obtener la informacion necesaria relacionada con el tema de
investigacion, la cual se dirigié a Asistente Administrativo, Gerente Contable, Gerente General, Gerente de
Operaciones y Logistica Operacional, Asistente a la Gerencia General, Jefe de Compras, Jefe
Administrativo, Gerente de Recursos Humanos y Exportacion, Coordinador de Exportaciones, Propietario y
Asistente de Gerencia de Ventas.

4.2 Observacion de Equipo o de grupo de investigacion.
Es la que se realiza por parte de varias personas que integran un equipo o grupo de trabajo que efectia
una misma investigacion.5® La presencia en el campo de investigacion, consistid en las visitas que realizd
el equipo investigador en las instalaciones de las empresas en estudio ubicadas en el Area Metropolitana

de San Salvador.

$4Técnicas e Instrumentos de Investigacion http://es.scribd.com/doc/77185549/Tecnicas-e-Instrumentos-de-Investigacion
ssidem
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Para la determinacion del universo de la investigacion se utilizaron los siguientes criterios:

DETERMINACION DEL UNIVERSO Y MUESTRA.

Determinacion del Universo.

Grafico N°20 Determinacion de Universo.

Criterios para la determinacion del Universo.

» Por sectores representativos
a la economia Salvadorena.

Alimentos y Bebidas

Agro y Agroindustria
Animales y Plantas
Azucary Confiteria

Café, Té y Especias
Calzado

Confeccién

Madera

Maquinarias y Aparatos Mecanicos
Metalmecanica

Muebles y Mobiliario
Otras Manufacturas

Otros Servicios

Papel y Carton

Pieles y Cueros

Plasticos

Quimicos y Farmacéuticos
Software

Textiles

VVVYVYVVVYVYVVVVYVYVYVYVYVYY

» Empresas que estan
realizando exportaciones.

Para tomar de referencia la experiencia de estas empresas e
identificar algunos problemas que se les presentan al exportar.

> Empresas en proceso de
exportacion.

Para conocer los requisitos y procedimientos que el empresario
debe realizar en el proceso de la actividad exportadora.

» Empresas no exportadoras.

Para el conocimiento de las expectativas de las empresas frente a
la exportacion y su capacidad para encaminarse a esta actividad.

> Ubicacion de la empresa.

Las empresas objeto de estudio seran las que se encuentre
geograficamente ubicadas en el Area Metropolitana de San
Salvador.

» Que estén legalmente
establecidas.

Empresas que tengan toda la documentacion legal que exigen las
entidades pertinentes (Ministerio de Hacienda, Centro Nacional de
Registro y otros).
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http://www.elsalvadortrade.com.sv/wfDetalleSectorTrade.aspx?codigo=7
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http://www.elsalvadortrade.com.sv/wfDetalleSectorTrade.aspx?codigo=3
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http://www.elsalvadortrade.com.sv/wfDetalleSectorTrade.aspx?codigo=10
http://www.elsalvadortrade.com.sv/wfDetalleSectorTrade.aspx?codigo=38

» Que sea Gran Empresa,
Mediana y Pequefia Empresa.

Gran empresa.

Manejo de volumen de ventas.
Tienen personal capacitado en area de exportacion
Con experiencia en exportacién

Mediana empresa.

Mayor estructura organizativa.
Mayor nimero de mandos medios de la empresa.
El mercado que cubre en su mayoria es nacional.

Pequefia empresa.

El propietario ejecuta la mayor parte de funciones.
No existen mandos medios en la organizacion.
La mayor parte de los procesos productivos son manuales.

2. Determinacion de la Muestra.

95

Para obtener la muestra se utilizd el muestreo no probabilistico segun el criterio. Donde la muestra es

elegida por un experto de acuerdo a su criterio, buscando las unidades mas representativas. Si el juicio del

experto es valido, se obtendra una muestra mas representativad®

En base a la experiencia y criterio del docente director, se tomé una muestra de 20 empresas: 15
Pequefas, 3 Medianas (distribuidas entre exportadoras, en proceso de exportacion y no exportadoras) y 2

Grandes Empresas (Exportadoras) para conocer su experiencia en materia de exportacion (Informacion

general de las empresas y cuadros comparativos de los resultados ver Anexo N° 5 y Anexo N°6).

%6E|ena Abascal e Idelfonso Grande, Analisis de Encuestas, ESIC Editorial, Espafia. Pag. 69



3. Distribucion de entrevistas.
Grafico N°21 Distribucion de la Muestra.
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EMPRESAS SECTOR CONDICION AREA PAISES DE DESTINO
1. POLIMEROS DE EL INDUSTRIAL. EXPORTADORA  ILOPANGO CENTRO AMERICA
SALVADOR S.A DE C.V.
2. CALCETINES Y TEXTILES CONFECCION. EXPORTADORA SAN CENTRO AMERICA Y
S.ADEC.V. SALVADOR PRINCIPALMENTE NICARAGUA,
ESTADOS UNIDOS Y MEXICO
3.ACTIVAS.ADE CV FARMACEUTICO. EXPORTADORA  ILOPANGO CENTRO AMERICA
4, EXPORTADORA EL AGROINDUSTRIA.  EXPORTADORA SAN ESTADOS UNIDOS, CANADA,
VOLCAN S.A. SALVADOR EUROPA, TAIWAN, JAPON Y
AUSTRALIA
5. BANER, S.A. DE C.V. SERVICIOS. EXPORTADORA SAN HONDURAS
SALVADOR
6.DESPACHO FINANCIERO SERVICIOS. EXPORTADORA SAN CENTRO AMERICA Y EL CARIBE
AGUILAR S.A. DE C.V. SALVADOR
7 .RHINA DE REHMAN AGROINDUSTRIA.  EXPORTADORA SAN TURQUIA, ALEMANIA, ESPANA,
SALVADOR  FRANCIA, CHILE, PARAGUAY, PERU,
GUATEMALA Y ARGENTINA
8. IPESA DE EL SALVADOR. SERVICIOS. EXPORTADORA SAN GUATEMALA (CASA MATRIZ),
SALVADOR HONDURAS, NICARAGUA
OCASIONALMENTE A COSTARICA Y
PANAMA
9. PERFUMES Y COMERCIO. EXPORTADORA SAN CENTRO AMERICA
FRAGANCIAS FRAICHE S.A. SALVADOR
DEC.V.
10. VILLALOBOS S.A DE C.V ALIMENTOS Y EXPORTADORA SAN ESTADOS UNIDOS
BEBIDAS SALVADOR
11, CONACSA AGROINDUSTRIA EXPORTADORA SAN CENTROAMERICA
SALVADOR
12. INDUSTRIAS FERRETI CONFECCION. EN PROCESODE  ILOPANGO CENTROAMERICA
S.ADEC.V. EXPORTACION
13. SUPER MARINO S.A DE AGROINDUSTRIA NO SAN GUATEMALA
cv EXPORTADORA  SALVADOR
14, BELLA FRUTA S.A DE ALIMENTOS Y NO SAN ESTADOS UNIDOS Y
C.V. BEBIDAS. EXPORTADORA  SALVADOR CENTROAMERICA
15. PRODUCTOS PECUARIOS  AGROINDUSTRIA. NO SAN CARIBE
S.ADEC.V. EXPORTADORA  SALVADOR
16. DFA INVERSIONES S.A. SERVICIOS. NO SAN CENTROAMERICA
DEC.V. EXPORTADORA  SALVADOR
17. A3 INVERSIONES S.A. DE SERVICIOS. NO SAN CENTROAMERICA
C.V. EXPORTADORA  SALVADOR
18. AGROINDUSTRIAS AGROINDUSTRIA NO SAN GUATEMALA, HONDURAS
ALARCON EXPORTADORA  SALVADOR
19, ZAMIS.A DE C.V PLASTICOS NO SAN HONDURAS, NICARAGUA
EXPORTADORA  SALVADOR
20 .DECORACIONES Y TEXTIL NO SAN GUATEMALA
ACABADOS EUROPEOS S.A MUEBLES EXPORTADORA  SALVADOR

DEC.V
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IV. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

PRESENTACION DE LOS RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS DIRIGIDAS A LAS EMPRESAS
SUJETAS DE ESTUDIO DEL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR.

En este capitulo se presentan los resultados a las entrevistas realizadas en las visitas a las empresas que
brindaron su apoyo al recibirnos y proporcionarnos informacién para la realizacién de la investigacién de

campo.

Las entrevistas se realizaron en base a una guia previamente estructurada, desarrollada con el fin de

involucrar temas relacionados con el trabajo de graduacion.

1. Resultados de las entrevistas a Empresas Exportadoras.

1.1. Empresas Exportadoras (11 Empresas).

1.1.1 Coméntenos sobre su experiencia exportadora.

Dentro de las 6 Pequefias Empresas exportadoras en relacion a su experiencia en exportacion 4
Pequefas Empresas comentaron que presentaron dificultad por los requerimientos en mercado de
destinos y dificultad de ingreso por el poco reconocimiento del producto, por el contrario la  exportacién
entre paises con la misma normativas ayudan a la reduccion de barreras, recomendando que se utilicen
estrategias de mercado, a través de certificaciones de calidad u otras; asi pues estas influyen en la
percepcion de los clientes que el producto y/o servicio es de calidad y con buenas practicas. 1 Pequefa
Empresa explico que el proceso no les generd ningun problema ya que éste lo gestionan como un tramite

aduanal normal, de manera que contaban con el conocimiento del proceso a seguir.
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Por consiguiente la busqueda de informacion es de vital importancia, asi las empresas se evitan problemas
al exportar y al gestionar en aduanas. 2 Pequefias Empresas de Servicios, valoraron que la experiencia
en el mercado local es importante para operar en mercado internacional ayuda a minimizar la percepcion
de riesgo y la exportacion de servicios tiene las facilidades para ingresar al mercado internacional, al contar
con pericia no se requiere mayores tramites, en el sector servicios si se realizan negocios a nivel
Centroamericano tiene la facilidad de movilizar su personal aprovechando, el estadio de libre transito de

personas que contempla la Integracion Economica.

En el caso de las 3 Medianas Empresas exportadoras, Razonaron que la exportaciéon ayuda a las
empresas a ganar reconocimiento a nivel centroamericano y que permite que el producto sea identificado,
las empresas que nacen con el fin de exportar cuentan con el conocimiento y experiencia requerida para la
internacionalizacion, el conocer que el producto y/o servicio debe adaptarse a las especificaciones de cada
pais, por ejemplo el empaque o etiquetado, ayuda a verificar que el producto es exportable. Es sustancial

conocer el mercado destino y los requerimientos minimos que el producto necesita para ser exportado.

1 Mediana Empresa de Servicios, aclara que el apoyo con otras empresas en la realizacion de la
exportacion es muy valioso puesto que estas cuentan con la informacién y experiencia en tramites y

registros que ayudan a la entidad a realizar una mejor gestion.

Del mismo modo las 2 Grandes empresas, explicaron que la adaptacién del producto en el mercado
destino es un elemento clave para aquellas empresas que desean incursionar al mercado estadounidense
y que la experiencia en exportacion ayuda a las entidades a tener una mejor agilidad en la realizacion sus

actividades.
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1.1.2 ;Cuales son los motivos que lo impulsaron a exportar?

Entre los motivos que han impulsado las exportaciones en las 6 Pequefias Empresas, es la obtencion de
una mejor rentabilidad, penetracion en nuevos mercados y la busqueda de nuevas alternativas. Ademas
consideran que el mercado local es insuficiente para el crecimiento de la empresa, la exportacién ayuda a
incrementar la produccion y aunque se venda mas barato se compensa con el volumen de ventas; esto
permite el mantenimiento de la empresa, también el crecimiento de la actividad econdmica por la
ampliacién de los productos, servicios y la diversificacion del mercado (crecimiento comercial), igualmente
el aumento de la cartera de clientes internacionales que impulsaron a la empresa a expandirse

regionalmente, finalmente la expansion y reconocimiento de marca.

Por otra parte las 3 Medianas Empresas, fijaron que el reconocimiento del producto y/o servicio en el
mercado internacional ayuda a posicionarlo como un producto y/o servicio global, asimismo el
establecimiento de filiales comerciales es necesario para cubrir operaciones de ventas en determinado

pais; asi brindar el servicio al cliente y atender proyectos especificados por el mismo.

Del mismo modo por la apreciacion del producto en el extranjero, quienes estan en la disposicion de pagar

por la calidad del mismo, por otra parte la razdn es la insuficiente cuota de mercado local.

Entre las motivaciones de las 2 Grandes Empresas, se estima la expansion del mercado, reconocimiento
de la marca, la apertura a nuevas posibilidades de negocios con clientes que normalmente no son parte de
la empresa. También el alargar el ciclo de vida del producto y obtener una mejor rentabilidad, para la
empresa que esta en busca de mejores alternativas para sus productos ya que en otros paises son mas

rentables que en el propio pais.
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1.1.3 Cuales son los principales problemas que enfrenté al exportar?

En la historia de las exportaciones de las 11 Empresas exportadoras Pequefias, Medianas y Grandes

que fueron entrevistadas se registran algunos problemas como:

Grafico N°22 Problemas al Exportar.

>

Estructurales (falta de puertos), considerando que El Salvador debe mejorar carreteras y
puertos para el transito de los productos (Mediana Empresa).

El hecho que solo se cuente con puerto en la costa del océano pacifico, por no disponer de
una via mas directa para el traslado del producto en el mercado destino genera mas costos.

Y

Burocracia de las navieras, exigencia de documentos innecesarios (Mediana Empresa).

» En algunas ocasiones falta de conocimiento del equipo técnico en aduanas para el

tratamiento del producto (Pequefia Empresa).

Falta de conocimiento Normativas o reglamentos de los mercados meta, desconocimientos
de leyes del pais destino (Pequefia Empresa).

Falta de conocimiento de la cultura de otros paises (Pequeiia Empresa).

No disponer de mas proveedores para la materia prima del producto (Pequefia Empresa).

Falta de apoyo por parte del gobierno (Pequefia Empresa).

Tramites en aduanas estrictas a raiz de la delincuencia (Mediana Empresa).

V|IV|V|V|V| V

La competencia del sector es muy agresiva (Grande Empresa). Ofrecen productos mas
baratos que los de la empresa.

Y

Personal no capacitado para la realizacion de tramites dentro de la empresa (Pequeia
Empresa).

> Problemas para conseguir los permisos exigidos (Grande Empresa).

» Gestion logistica (Pequeiia, Mediana y Grande).

Es importante mencionar que de las 6 Pequeias Empresas exportadoras entrevistadas 2 Pequeias

Empresas de ellas no tuvieron ningun problema para la exportacion ya que estas son del sector servicios.
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1.1.4 ;Los Tratados de Libre Comercio que el pais ha suscrito le benefician en su actividad

exportadora? (comente)

De las 11 empresas entrevistadas solamente 3 Empresas se han visto beneficiadas por los Tratados de
Libre Comercio 2 Medianas y 1 Grande Empresa; logrando la agilizacion de la gestion de exportacion, ya
que al utilizarlos ofrecen una ventaja competitiva al producto cuando ingresa a mercados que han suscrito
estos acuerdos. En el caso de TLC con Estados Unidos la generacion de tramites en linea facilita la labor
de exportacién y el SGP Plus con la Unién Europea permite exportar algunos productos sin generar gastos
adicionales. Las 6 Pequefias Empresas consideran que solo las grandes empresas se benefician con los
TLC a raiz de que las Pequefias y Medianas Empresas no tienen la capacidad econémica para

establecerse; porque el mercado internacional fuera de Centroamérica exige muchos requisitos.

1.1.5 ¢Lasituacion econémica de su empresa ha mejorado con la exportacion? (comente).

De las 11 empresas entre Pequefas, Medianas y Grandes 10 de ellas, comentaron que con las
exportaciones han percibido una mejora econdmica a través de crecimiento empresarial, incremento de
ingresos, en algunos casos obtencion de financiamiento por parte de sus clientes; lo que permite crecer sin
pagar interés y asegurar la venta .En algunas ha mejorado un 50% su rentabilidad y su representacion en
el mercado de un 40% y como resultado han logrado la expansion y reconocimiento a nivel
centroamericano permitiéndoles realizar diversos negocios, por otra parte el reconocimiento de marca de la

empresa traducido en dinero.

Sin embargo 1 empresa grande, considera que la exportacion no mejor6 su rentabilidad a causa de que

solo exportan un producto de su compafiia y no es significativo el ingreso percibido.
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1.1.6 ;Anteriormente a incursionar en la actividad exportadora, realiz6 estudios previos?

(Comenté).

De las 6 Pequeiias Empresas, 3 Pequefias Empresas aclaran que la realizacion de estudios previos ha
representado una herramienta fundamental en la toma de decisiones para exportar, al contar con
informacién del mercado de destino, comportamiento de los consumidores, aceptabilidad del producto y
conocimiento de la competencia, les ha proporcionado informacion relevante para el mejor desempefio de
la actividad exportadora, de igual manera ayudo a la identificacion de las principales fortalezas y
debilidades de la empresa, para no aventurarse y minimizar la percepcién del riesgo. Otras realizaron ferias
y misiones comerciales para conocer los potenciales clientes y mostrar el producto. No obstante las otras 3
Pequeias Empresa, la exportacion surgio como una necesidad de cubrir la demanda de clientes en otros
paises, clientes que impulsaron a la realizacién del proyecto exportador a solicitud del producto

convirtiéndose en distribuidores del mismo, por lo demas expresaban gozar con contactos en el exterior.

En el caso de las 3 Medianas Empresas citan que realizaron estudios previos a la exportacion, incluso
acudieron a instituciones como el Ministerio de Relaciones Exteriores en la Unidad de Fomento a las
Exportaciones esta entidad les realizd estudios del pais objetivo donde se les mostrd la capacidad
financiera entre otros aspectos como las formas de negociacion, por otro lado las asistencias a ferias y
capacitaciones les ayuda a reforzar la labor exportadora y algunas contaban con la informacion de la

aceptabilidad del producto del mercado u empresa destino.

Las 2 Grandes Empresas tienen sus propias compafias de investigacion en el pais de destino y ya

contaban con contactos en el exterior.
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1.1.7 ¢Explique el apoyo que ha recibido por parte de instituciones para iniciar la

internacionalizacion?

De las 6 Pequeiias Empresas, solamente 2 Pequefias Empresas han recibido apoyo institucional; entre
las que podemos mencionar la Camara de Comercio e Industria de ElI Salvador, CONAMYPE,
COEXPORT, EXPRO y el CENTREX. En cuanto a las 3 Medianas Empresas solo una ha recibido el
soporte y las 2 Grandes Empresas clarifican no haber recibido apoyo directo por parte del gobierno u

otras instituciones.

Las 11 empresas otorgan alta consideracidn el mantenerse informados de los requerimientos que necesita
el producto y del ambiente econdémico tanto nacional como internacional, aspectos que pueden influir en el

éxito o fracaso de la salida al exterior.

1.1.8 ;Realizé su empresa Diagnodstico de Exportacion o Internacionalizacion antes de iniciar

el proyecto de exportacion? (Comente su utilidad y si cancelo algin pago).

Dentro de las 6 Pequefias Empresas, para 5 Pequeias Empresas; el Diagndstico de Exportacién o
Internacionalizacion no ha sido una herramienta utilizada, en consecuencia han decidido aventurarse a la
exportacion con las expectativas de que es la mejor decision. 1 Pequefia empresa considera que es

importante por lo que acudieron a la Cdmara de Comercio e Industria para realizarlo.

En consecuencia de las 3 Mediana Empresa, 2 Medianas Empresas si han realizado algun tipo de
estudio que les muestra un panorama del mercado al cual se han dirigido, como la realizacion de sondeos
para conocer los clientes y el manteniendo un contacto con instituciones de apoyo a las exportaciones les

ha permitido beneficiarse con estudios que estos les realizan de forma personalizada.
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Por otro lado de las 2 Grandes Empresas, 1 Grande Empresa, no han realizado un diagnéstico, porque
se inicié para exportar, contando con clientes especificos que demandaban su producto, la otra empresa

respectivamente por disponer de contactos necesarios para distribuir su producto.

1.1.9 Qué recomendaciones haria a empresarios que desean exportar actualmente.

Las recomendaciones que los empresarios deben tener presente para exportar son:
Grafico N°23 Recomendaciones para Exportar.

e Es necesario conocer las condiciones del mercado a exportar (como esta su economia,
poder de adquisicion del cliente, politicas del pais).

e La empresa para exportar debe de tener capacidad productiva para diluir el costo del flete
con el volumen del producto.

o Investigar el area de comercializacion del producto.

¢ Informarse sobre las condiciones y formas de envase y otras adaptaciones que debe tener
el producto para ser exportado.

¢ Investigar quién (esta de) es su contra parte (los clientes, si son reales o se trata de
estafadores).

e Asegurar la venta con una carta de crédito y respetar las clausulas que se contemplan en
el documento (es un medio que garantiza que la transaccion se estd dando con
compradores reales y el banco participa como garante de dicha transaccion).

e Crecer en forma y medida adecuada (no pretender tener un gran crecimiento al empezar a
hacer las exportaciones e invertir demasiado, se debe ser cauteloso y paciente).

e Buscar apoyo de las instituciones para informarse de las formas de hacer negocios en
otros paises.

e Acercarse a instituciones promotoras.

e Conocer qué tipos de obstaculos existen en el exterior para su producto.

o Asistir y participar en ferias y misiones comerciales (para conocer nuevas maneras tanto
de promover su producto como la forma de hacer negocios).

¢ Invertir en mejoras de su producto (adecuar el producto a las caracteristicas y tendencias
de consumo del mercado internacional).

e Tener vision a largo plazo (ser pacientes y permitir que la empresa se desarroll6 a nivel
internacional a medida que mas clientes conozcan el producto).

e Tener una relacion estrecha con el cliente para conocer lo que realmente quiere (que es lo
que le atrae del producto y que mas puede ofrecer).

e Mantenerse comunicado en forma continua de las tendencias de mercado, o noticias que
beneficien o tienen repercusiones en la economia nacional e internacional.

¢ Invertir en capital.
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Medicion de consecuencias de inversiones, analisis de los riesgos que conlleva la
exportacion.

Conocer a la competencia, investigar el mercado destino para la generacion de
estrategias.

Conocer los Tratados de Libre Comercio para aprovechar las ventajas que ofrecen.

Diagnosticar la capacidad exportadora de la empresa.

Realizacion de la legalizacién de los productos para evitar retraso de sus tramites de
exportacion.

Investigar los beneficios de exportar el producto.

Buscar asesorias con expertos en el area de comercio exterior.

Evaluacion de los costos y beneficios de las operaciones a realizar.

Descubrir el potencial de los productos y/o servicios idoneos para exportar.

Tener una preparacion u experiencia para realizar el proyecto exportador.

Diagnosticar la capacidad financiera y productiva para llegar a otros mercados sin
desatender el mercado local.




1.2 Analisis FODA de las Empresas Exportadoras.
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ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Adaptacion de producto: Se consideran que es de vital importancia
realizar algunas adaptaciones al producto para ingresar en el mercado de
destino de ser necesarias.

Capacidad financiera: Para poder realizar pagos
necesarios para la exportacion.

Promocién del producto: Conocer la manera idénea para dar a conocer
el producto y asi mostrarlo de una forma atractiva ante los clientes,
permitiendo asi generar un reconocimiento del producto, traducido en
ventas.

Recurso humano calificado: La capacitacion
técnica y la formacion profesional son muy
importantes para cualquier empresa que desee
alcanzar su crecimiento y desarrollo econémico.

Requerimiento que se exigen en el producto: Si se desea exportar
algun producto nuevo debe seguirse un proceso que implica cumplir con
los requisitos especificos exigidos para determinar si el producto esta en
buenas condiciones y asi evitar que el producto afecte al pais importador.

Permisos exigidos en el mercado internacional:
El mercado internacional se esta volviendo mas
exigente requiere de normas y permisos que
aseguren la eficiencia del producto o servicio.

Mantenerse informado: Nunca antes result6 tan facil mantenerse bien
informado. En un momento en que Internet se muestra como un recurso
casi inagotable de informacion, encontrar informacién precisa sobre
exportacion puede ser una tarea facil. Pero no para aquellas empresas
que no poseen la tecnologia adecuada para la utilizacion de esta
herramienta.

No conocer a su mercado objetivo: El
conocimiento del mercado objetivo es fundamental
para la permanecia de la empresa a largo plazo su
desconocimiento  puede  ocasionar  pérdidas
monetarias, de tiempo y esfuerzo.

Estrategias para reconocimiento de la marca: Para lograr
reconocimiento en el mercado se requiere que la empresa sea
identificada por parte de los consumidores, es decir, contar con un
reconocimiento de marca que situé a la entidad dentro de las primeras
posiciones en la mente del mismo. De hecho, sin este requisito es
imposible llegar a convertirse en lider de ventas en ningun sector, dada la
influencia de los medios de comunicacion sobre el consumidor actual, el
cual asocia, en la mayoria de los casos, la popularidad de un articulo con
la calidad del mismo, es asi que la definicion de estrategias permitira a la
empresa saber qué tipo de reconocimiento de marca quiere lograr.

No tener contacto en el mercado exterior: Los
contactos comerciales son muy Utiles para las
empresas extranjeras para introducir los productos o
servicios en mercados competitivos.

Estudios previos a la exportacion: La realizacion de estudios previos
ayuda a tomar decisiones en base a datos reales con una clara imagen
de los factores que pueden afectar al producto o servicio a ofrecer en el
mercado de destino, asi mismo es un ahorro en tiempo, dinero y
esfuerzos por que reduce el riesgo a equivocarse en el mercado exterior
0 ante a la presentacion de imprevistos, es asi que tanto la investigacién
de mercado u otros estudios nos dan la pauta al tipo de estrategia que la
empresa debe aplicar.

Experiencia en la actividad exportadora: Las empresas que poseen
altos niveles de experiencia en el mercado internacional, poseen una
vision empresarial que les permite reducir su percepcién en cuanto se
refiere a riesgos en la actividad exportadora, vislumbran las fuerzas del
mercado de exportacién de manera mas sencilla mientras que las que no
estan exportando tiene la percepcion de grandes obstaculos en esta
actividad.

Relacion con los clientes e instituciones de apoyo: La empresa debe
buscar vinculos permanentes con sus clientes y reflexionar sobre la
importancia de mantener relaciones estables y duraderas, ir méas alla de
acciones superficiales y lograr que las alternativas de la competencia no
sean consideradas por los clientes, también para evitar problemas en el
envio y recepcién del producto y mantener un constante monitoreo y
actualizacion para que no pierda efecto con el tiempo, en cuanto con las
instituciones de apoyo para mantenerse informado sobre los beneficios y
ayudas que se puedan acceder para mejoramiento y competitividad de la
empresa.
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ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Demanda de nuevos productos: Los mercados extranjeros estan en la
espera de productos que satisfagan su necesidad de conocer ingeniosos
y novedosos productos, por lo que los empresarios deben conocer las
tendencias y preferencias de sus clientes potenciales.

Mercado meta no conozca el producto: La falta
de reconocimiento del producto dificulta a la
empresa para captar un mercado meta y dirigir
todas sus estrategias para satisfacer sus
necesidades.

Apertura de nuevos mercados: Como una oportunidad de
diversificacion econémica para lo que se requiere que la empresa cuente
con un posicionamiento, conocimiento de mercado destino y planificacion
estratégica, los medios y estrategia adecuados para su ejecucion.

Marca no apreciada: Que la empresa no posea
una marca reconocida limita la diferenciacion ya que
es esencial para la creacion de valor del producto.

Apoyo institucionales: Las empresas pueden ser apoyadas por las
instituciones publicas y privadas pero se requiere que ellas mismas
busquen las ayudas y los asesoramientos para lograr un mejor desarrollo
de sus actividades, asi mismo que se informen sobre los servicios que
prestan para que puedan utilizar los recursos de manera eficiente y eficaz
y llegar a ser mas competitivos en el mercado nacional e internacional.

La infraestructura no es adecuada para la
distribucion del producto: El no contar con
infraestructura que proporciones facilidad de
desplazamiento de los productos, para la empresa
representa altos costos y en ocasiones retrasos en
las entregas de producto.

Beneficios de Tratados de Libre Comercio: Estos permiten la
reduccion de barreras arancelarias y no arancelarias al comercio, permite
tener materia prima y maquinaria a menos precio en algunos casos y
permite competir en iguales condiciones con otros paises.

Personal de aduanas inadecuado para el
tratamiento del producto: Los tramites en aduana
resultan complejos cuando los técnicos de la
verificacion de los productos no conocen el
tratamiento de los mismos. Eso en algunos casos
resulta en atrasos o incremento de costos.

Desconocimiento de regulaciones del mercado
meta: Para no tener problemas o retrasos en el
traslado de los productos es necesario informarse
de las regulaciones que competen al producto a
exportar tanto locales como extranjeras.

La competencia del sector en el mercado meta:
Es de gran importancia que la empresa estudie la
competencia y cree estrategias que permitan que
sus proyectos se desarrollen con éxito. Los
competidores extranjeros pueden tener cierta
ventaja en un nicho de mercado por haber ingresado
antes, pero eso no debe ser un inconveniente para
el ingreso de un nuevo producto en el mercado
extranjero.
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CRUCES ESTRATEGIAS
F101, F1A1, F4A4, D404, F502 Establecimiento de alianzas para la promocion del
producto.
D101 Busqueda de fuentes de financiamiento.

F3A1, D303, D3A1, D3A4, D5A2 Buscar asesoria con instituciones que brindan apoyo
para realizar el proceso de internacionalizacion.

F202, D204, D2A3, D4A1 Capacitar al personal en relacién a la exportacion del
producto.

2. Resultados de las entrevistas a Empresas en Proceso de Exportacion.

2.1 Empresa en Proceso de Exportacion (1 Empresa).

211 Hablenos un poco sobre su experiencia en materia de exportacion.
La empresa se subdividio razén por la cual se cre6 una nueva marca y actualmente se esta gestionando
los tramites necesarios para la exportacion, a raiz de la experiencia de la empresa matriz se tuvo el
conocimiento del proceso en la actividad exportadora, permitiéndoles asi el desarrollo eficiente en materia

de exportacion.

21.2 ;Explique sobre las motivaciones que lo han impulsado a expandirse a mercados
internacionales?

La empresa considera que la calidad del producto y el reconocimiento de la marca a nivel nacional en

supermercados tales como: Wal-Mart, almacenes Bomba y centros comerciales; les ha permitido

posicionarse en el mercado Salvadorefio. El motivo de exportar se da a raiz de que se ha logrado

mantener el mercado nacional y esto permite que se emprenda la exportacion contando con el respaldo

generado por las ventas que se realizan en el mercado local generando un margen de maniobra para la

exportacion.
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213 ¢Considera que es el momento de exportar?
La empresa considera que es el momento de exportar ya que tienen el conocimiento y los recursos
necesarios para emprender la exportacion y cuentan con la experiencia de la empresa matriz y el

reconocimiento que ésta ha logrado; lo que permite que pueda iniciar la actividad exportadora con éxito.

21.4 ;Cuales son los objetivos que pretende alcanzar la empresa con la exportacion?
La empresa considera como objetivo la exportacion para elevar su nivel de ingresos y la generacién de
utilidades para ser reinvertidas, generar fuentes de trabajo y mantener el reconocimiento de la marca tanto

a nivel nacional como internacional logrando asi que la empresa mantenga su liquidez.

21.5 ¢Considera que su empresa esta en capacidad de exportar? (explique)
La empresa cuenta con la maquinaria y el recurso humano necesario para la actividad exportadora, con el
conocimiento necesario en exportacion y con la capacidad financiera para expandirse a mercados

internacionales.

21.6 Hablenos sobre los apoyos institucionales que esta recibiendo para iniciar en el
proceso de exportacion.

El desconocimiento de los apoyos institucionales les ha impedido buscar la ayuda para el fortalecimiento

de alguna area de la empresa, debido a que no han recibido ningun tipo de soporte por parte de

instituciones publicas o privadas para el desarrollo de sus actividades o para el area de exportacion

ignorando los posibles beneficios para la empresa.
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21.7 ¢Ha realizado estudios de Diagnéstico de Internacionalizacion para medir su capacidad
de exportacion? (explique su utilidad y disposicion a pagar el estudio)
La realizacién de estudios previo no fueron llevados a cabo por la empresa, ya que la empresa contaba con

la informacion previa necesaria para iniciar el proceso de exportacion.

21.8 ¢Comente las principales barreras u obstaculos que esta enfrentando en el proceso de
internacionalizacion?
Por el momento no han presentado ninguna dificultad que requiera que realicen algun tipo de modificacion

al producto o la empresa.

219 ;Ha realizado un Plan de Internacionalizaciéon o Exportacion? (explique, recibe asesoria,
instituciones)

La realizacion de planes por parte de la empresa no se ha llevado a cabo, pero consideran que para

empresas que no tiene idea acerca del mercado o pais, es necesario contar con la informacion que le

permita conocer con los recursos y capacidades que cuenta la empresa.

2.1.10 Que recomendaciones podria efectuar para aquellas empresas que quieran exportar sus
productos.
Las empresas deben asegurar sus productos a nivel nacional para poder invertir en el proceso de

exportacion, asimismo lograr un posicionamiento de marca que les permita abrirse a nuevos mercados.



2.2 Analisis FODA de la Empresas en Proceso de Exportacion.

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Conocimiento en exportacion: Dependiendo de las
actividades de la empresa, los requisitos pueden llegar a
ser complejos o sencillos, es importante que el personal de
la empresa comprenda los formularios que se deben
completar para asegurar el éxito de las operaciones y las
realicen sin inconvenientes.

No tienen contemplados planes de exportacion:
Las empresas requieren de un plan de mercadeo
internacional donde establezcan los objetivos y
metas que pretenden alcanzar con la exportacion,
encaminando las estrategias y acciones que debe
realizarse para penetrar o consolidar los mercados
destinos seleccionados y todo esto monitoreado y
evaluado en base a objetivos planteados.

Capacidad financiera: La capacidad financiera de la
empresa para hacer frente a los requerimientos de la
exportacion.

Desconocimiento de los apoyos
institucionales: Es en este contexto, las
instituciones y las empresas deben tener un
involucramiento continuo y activa participacién que
permitiran la continuidad y evolucion de la actividad
exportadora.

Personal capacitado en exportacion: Preparacion del
personal para realizar exportaciones para evitar
equivocaciones que puedan causar pérdidas de dinero.

Calidad del producto: Una de las maneras de
diferenciarse es a través de la calidad del producto que
permite la distincién de la competencia.

Reconocimiento de marca: Para competir con los lideres
en el mercado es importante el reconocimiento de marca y
si logra ser efectivo, los consumidores identifican el
producto a través de su marca.
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ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Mejora de imagen empresarial: La imagen de una
empresa es uno de los elementos claves en la decision
del cliente y lo que permite diferenciarse de la
competencia, en un mercado internacional tiene mayor
impacto en la percepcion de los consumidores y ayuda a
mejorar a través de la identificacion de la empresa como
una internacional.

Contactos con empresas fantasmas: Uno de los
errores que se pueden sufrir durante el proceso de
exportacion es el contactar con una empresa cuya
existencia es dudosa y al momento de entregar el
producto no concretar la venta y generar gastos a
la empresa por el costo de envi6 de la mercancia.

Buena relacion entre calidad y precio del producto: El
contar con un producto que es percibido con calidad por el
cliente ha logrado alcanzar el prestigio que le ha permitido
que pueda ser identificado con facilidad.

Competencia: La competencia internacional que
puede resultar agresiva en cuanto a que puede ser
la lider en el mercado destino presentando mejores
atributos que la empresa tales como: calidad,
atencién al cliente, tecnologia y precio, en el caso
de competencia local el ingreso de productos
chinos que pueden afectar las ventas.

Delincuencia: Uno de los constantes problemas
por los que se enfrentan las empresas es la
delincuencia organizada afectan sus compromisos
comerciales si sufren un robo y esto limita su
crecimiento y aumentan sus costos por que deben
asegurar sus productos

Carencia de permisos indispensables para
continuar con el proceso de exportacion:
Sumado a la dificultad para realizar tramites
administrativo en el pais local, los permisos
requeridos para exportar dependera del producto,
estos en son necesarios a raiz del registros de los
productos que salen del pais y en el pais de
destino para que las respectivas autoridades
tengan conocimiento del estado del producto, su
origen y el cumplimiento de las normas y asi
cumplir los convenios establecidos con los
respectivos paises.

Certificaciones: Los certificados en la actualidad
son un requisito indispensable para poder competir
en los mercados internacionales; es decir, la
empresa debe estar en constaste actualizacion
para obtenerlos tiene la obligacion de cumplir con
normas especificas que cambian con conforme
avanza la tecnologia.
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2.3 FODA Cruzado de las Empresas en Proceso de Exportacion.
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CRUCES ESTRATEGIA
F101, F1A2 Mantener margenes financieros que permitan tener el
producto en el mercado.
F302, F3A5, F401, F4A4, F4AS5, | Desarrollar planes que permitan potenciar de una

D102, D1A2 manera mas efectiva las ventajas con que cuenta el
producto.
F2A1, D201, D2A4 Establecer contacto con instituciones que brinden

capacitacion al personal y asesoria en los procesos de
internacionalizacion.

D3A3 Elaborar planes de seguridad para la proteccion del
producto a los distintos mercados.

3. Resultados de las entrevistas a Empresas No Exportadoras.

3.1 Empresas No Exportadoras (8 Empresas).

3.1.1 Coméntenos las causas por las cuales aun no ha decidido exportar sus productos.
Las 8 Pequeias Empresas entrevistadas mencionaron la carencia de capacidad instalada y la
consideracion de un producto sencillo, la falta de conocimiento en la gestion de exportacion, carencia de
requerimientos de calidad de los mercados extranjeros y desconocimiento de los nichos de mercado a los
cuales ofrecer el producto, por otro lado los costos de produccion son altos, por lo que representa una
desventaja competitiva al exportar no se tendria un margen de maniobra para ofrecer buenos precios al
exterior.
Asi pues, la carencia de requerimientos de modificaciones a las instalaciones para el cumplimiento de los
respectivos registros sanitarios, sumado a esto la carencia de capacidad economica y capacidad de
produccion, como consecuencia los volimenes de producto a exportar no son competitivos y algunos
casos la utilizacién de materia prima importada para el producto a exportar genera altos costos. Por lo que

la importacién de productos terminados fue una via mas rentable para 1 Pequefia Empresa en particular,
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por lo que le permiti6 ser competitivo en el mercado local al ser representante de una empresa
internacional en el pais.
En un caso especifico 1 Pequefia Empresa habia iniciado la exportacion pero decidio dar por finalizado
ese proyecto y enfocarse en el mercado local y realizar importaciones de sus productos para distribuirlos
en el mercado interno.

3.1.2 ¢ Ha tenido oportunidad de exportar en alguna ocasion? (comente)
De las 8 Pequeiias Empresas entrevistadas, 4 Pequeias Empresas adicionaron que no han tenido la

oportunidad de participar en la actividad exportadora.

Por otro lado 4 Pequefias Empresas si han realizado algunas exportaciones por medio de contactos que
han les han solicitado el producto, 1 Pequefia Empresa ya habian iniciado la exportacion, pero por contar
con un producto perecedero (Mariscos) y la exigencia de requisitos que la empresa no podia conseguirlos
con facilidad ocasion6 que la sucursal que tenian en el otro pais cerrara y finalizara la exportacion para

dedicarse a la importacion.

313  ¢Considera que su empresa tiene la capacidad de exportar? (explique)
De las 8 Pequefias Empresas, 7 Pequeias Empresas expresaron de que si cuentan con la capacidad
instalada, capacidad para invertir en la ampliacion de la planta de produccidn para la exportacion, estiman
poseer un producto con ventaja competitiva cuya caracteristica es apreciada por los extranjeros como
oportunidad de la empresa de penetrar a nuevos nichos de mercado, contar con algunos contactos en el
exterior, otras evaluan la posibilidad de iniciar la exportaciéon en pequefias cantidades y finalmente una

estima comenzar a manera de re-empaqué de productos para acomodarlo al mercado internacional,.
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Para 1 Pequefa Empresa, seria complicado porque tienen que realizar algunos cambios al producto o
realizar inversiones previas en maquinaria e instalaciones para poder cumplir con la demanda y no cuenta

con la capacidad instalada de produccion para exportar.

Las 8 Pequeias empresas clarifican que en ocasiones es importante tomar en consideracion el rubro de
la empresa por la competencia para medir que tan fuerte es y como se podra competir contra ella; si se

cuenta con la capacidad y recursos necesarios para encararla.

3.1.4 ;Considera que suempresa debe exportar urgentemente para mejorar su rentabilidad?
De las 8 Pequeiias empresas, 3 Pequefnas empresas estiman que la exportacion ayudaria al desarrollo
del mercado del producto, el cual no ha presentado un mayor crecimiento y la demanda del mismo crece

lentamente.

Para 5 Pequefias Empresas el exportar no significa una medida urgente, pues sus empresas mantienen
una rentabilidad en continuo crecimiento y de tomar la decision de participar en la actividad exportadora

seria una estrategia de expansion empresarial.

En el caso de 1 Pequeia Empresa en particular considera que mas rentable la importacion porque les

genera mayores ganancias y un riesgo menor de inversion.



3.1.5 ¢ Cuales serian los productos que pudiese exportar?
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Las 8 Pequeias empresas cuentan con una variedad amplia y linea definidas de productos para destinar

a la exportacion, entre los cuales tenemos:

Grafico N° 24 Productos para Exportar.

Chorizos secos, butifarras y salchichones.

Productos elaborados en plastico tales como: Capas para la lluvia, Bolsa en
cristal y charol, fundas porta documento.

Muebles de sala y comedor elaborados en madera de cedro tapizado con telas
de lujo, cojines y cortinas decorativas confeccionados con las mismas telas.

Jaleas.

Frutas.

Medicamentos.

Antibiéticos y medicina veterinaria, suplementos alimenticios.

Camaron, calamar, conchas, filetes.

Manejo de documentos.

N AN RN B NERN RN

Tramites para empresas que deseen estabilizarse sin realizar todo el tramite
legal.

<

Créditos a pequefas empresas.

3.1.6 Coméntenos si conoce de instituciones que apoyen la exportacion para la Pequefa y

Mediana Empresa.

De las 8 Pequefas Empresas, 5 Pequefias Empresas, no tienen conocimiento alguno de las instituciones

que brindan apoyo en el proceso de exportacion o internacionalizacion.

Caso contrario 3 Pequefias Empresas, aunque no participan en la actividad exportadora tienen

conocimiento de las instituciones que brindan apoyo en dicho tema, algunas mencionaron a FUSADES y la

Cémara de Comercio e Industria de El Salvador en esta institucion la mayor parte de las charlas son
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encaminadas principalmente a la exportacion, en aquellos casos que las empresas son importadoras
opinan que es muy poco el enfoque de asesorias para las empresas de esta actividad. Para la exportacién
la Camara proporciona apoyo logistico, bibliotecas, revistas de camaras de comercio mundial para que se
puedan tener contactos para exportar. Cuando hay misiones comerciales a otras partes del mundo apoya
con logistica, ayudas econémicas logrando descuentos en hoteles, en pasajes de avion y asesorias legales

para exportar.

3.1.7 ;Ha realizado un Diagndstico de Internacionalizaciéon para medir la capacidad
exportadora de su empresa?

Ninguna de las 8 Pequeiias Empresas ha realizado un Diagnéstico de Internacionalizacion para conocer

la capacidad exportadora de la empresa; algunas no tienen conocimiento sobre internacionalizacion

consideran que deberia ser un estudio necesario en la actualidad, de igual forma opinan que si es

importante que la propia empresa conozca sus capacidades y recursos.

3.1.8 Estaen la disposicion de pagar un estudio de Diagndstico de Internacionalizacion.
De los 8 Pequeiias Empresas, 5 Pequeias Empresas ven este estudio como una inversiéon para
conocer la situacion de la empresa frente al mercado exterior y dependiendo de los beneficios y del monto

estarian dispuestos a pagar por él.

Las otras 3 Pequefias Empresas reconocen el beneficio que les proporcionaria un Diagndstico de
Internacionalizaciéon para la empresa, pero no coinciden en efectuar un pago por este, sin embargo
consideran importante que la empresa realice diagnosticos, 1 Pequefia Empresa ella misma realiza los

estudios.
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3.1.9 A su juicio porque las empresas no deciden exportar.
Segun la opinién de las 8 Pequenas Empresas, existen diversos obstaculos que les impiden decidirse a
exportar, entre los que se pueden mencionar: La falta de informacién tanto de las instituciones de apoyo a
la gestion de exportacion, asi como de los mercados y productos, consideran que es importante

establecerse primero en el mercado local, que ayuda al crecimiento el mercado internacional.

Por la carencia de capacidad financiera, econémica o productiva, o simplemente porque no es una opcién
contemplada en las estrategias empresariales y otras porque no cumplen con los requisitos y multiples
registros sanitarios exigidos para exportar. Por la poca capacidad de inversion, desconocimiento sobre los
estandares de calidad requeridos por los mercados extranjeros, que en ocasiones son altos y las empresas
no poseen la liquidez, ni la capacidad de investigar otros nichos de mercado y cumplir con los
requerimientos de calidad de exportacién. Asimismo hacen hincapié en la carencia de politicas bien
definidas, los incentivos del gobierno son minimos y perciben que el riesgo es alto, consideran que en el
pais no se tiene experiencia exportadora porque desde hace 2 afios se comenzé a impulsar las

exportaciones, asi como los Tratados Comerciales y la falta de cultura exportadora.

3.1.10 ;Tiene planificado exportar en el corto plazo? (comente, periodo, productos, mercado y

lo que piensa hacer para lograrlo).
Entre los planes de las 8 Pequeias Empresas, se atenderd primero las estrategias de crecimiento y
consolidacion en el mercado local, y solventar los requerimientos necesarios para integrarse a la actividad
exportadora, en algunas situaciones los empresarios actualmente no tiene en sus planes exportar por la
falta de conocimiento, lo esperan hacer posiblemente a largo plazo, los potenciales mercados destino que

eligieron los empresarios fueron Centroamérica y el Caribe.
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311 Coméntenos su experiencia personal en lo que a exportacion se refiere.
En lo que respecta en experiencia exportadora 6 de las Pequeiias Empresas comentaron que no se tiene
mayor conocimiento al respecto, sin embargo existen 2 Pequeias Empresas que tienen poco
conocimiento por haber participado en una parte del proceso de exportacidn para otra empresa (clientes),
otros su experiencia de exportacién es muy poca o casi nula y por la carencia de un departamento o
personal especialista en el tema, como consecuencia que una sola persona realiza todas las funciones; no

buscan los apoyos y las capacitaciones para aprender e informarse sobre la gestion internacional.



3.2 Analisis FODA de las Empresas No Exportadoras.

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Contar con productos atractivos: Para que un
producto se atractivos en otros mercados el
empresario debe tener claro tanto la
composicion, como los detalles que hacen
atractivo al producto y que se muestre de
manera adecuada, ya que tendra que competir
con ofros productos para ser elegido sin
importar dénde va ser exhibido este podra
captar la atencion del cliente.

No querer arriesgarse en otros mercados: Las empresas limitan su
participacion en mercados internacionales por la inexperiencia a razén que
esta pueda llevarlas a cometer errores que pueda costarle dinero, pero al
mismo tiempo no quiere informarse por lo que mejor deciden mantenerse en
el mercado local.

Conocimiento de entidades que apoyan la
exportacion: Es importante conozcan las
entidades que pueden apoyarles ya sea para
pedir algun permiso, requerimiento que se le
exige para exportar o la participacién de estas
entidades en las etapas de la exportacion.

No contar con requerimientos de modificacion de las instalaciones
para registros sanitarios: Las empresas que producen alimentos deben
contar con instalaciones adecuadas para la manipulacion del producto como
consecuencia deben poseer un registro extendido por el ministerio de salud
que certifique que cumple con los requisitos y normas exigido.

Contactos en el exterior: El contacto con
personas ajenas a su entorno, representan una
medida de seguridad para iniciar el proceso de
exportacion, también brindan informacion
valiosa y pertinente del mercado exterior.

Falta de capacidad econdmica: El proceso de exportar no es nada facil y
cuando la empresa utiliza su propia y limitada capacidad econémica para la
misma con lleva un grado de riesgo y el exportar productos perecederos
requiere de un cuidado para la conservacion de los mismos.

Capacidad  productiva: La  capacidad
productiva representa la magnitud de
produccion maxima que se elaborar en una
empresa, contando con los materiales, el
recurso humano capacitado, las instalaciones
fisicas y los servicios esenciales necesarios
para la produccion.

Falta de capacidad financiera: Condiciona el crecimiento y las
posibilidades de desarrollos de nuevos negocios o proyectos que puedan
generar un ingreso a la empresa.

Falta de capacidad productiva: La falta de capacidad productiva tiene un
impacto en las empresas que afecta en el abastecimiento del producto y se
hace un sobre esfuerzo de las instalaciones lo que podria ocasionar averias
al producir los articulos.

Producto perecedero: Las frutas u otro tipos de alimentos cuentan con un
periodo muy corto de duracidén por la que la comercializacién debe
realizarse lo mas ante posible.

Importacion de materia prima: Para las empresas seria preocupante que
se elevara el precio de la materia prima que se tendria que importar para la
produccion del producto, generandoles mas costos para ingresarla al pais.

Falta de experiencia: Como consecuencia de la falta de experiencia en
materia de exportacion tal como evaluacion de la capacidad de
internacionalizacion, no realizar investigacion de mercado del pais al que se
podria exportar, elegir equivocadamente a un cliente 0 mercado objetivo, no
considerar las leyes y requisitos del pais destino y no solicitar
asesoramiento en trdmites o documentacién exigida, asi como el
desconocimiento y no utilizacién de los mecanismos existentes de apoyo a
las exportaciones entre otros.

No contar con personal capacitado en el proceso de exportacion:
Contar con un personal capacitado es una necesidad fundamental para las
empresas para el manejo eficiente y efectivo de las relaciones
internacionales, asi como el procedimiento y tramites a seguir, la falta del
personal indicado dificultad las transacciones y puede generar mayores
gastos.
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ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

El mercado internacional esta demandando
mas productos: En la actualidad el cliente se
fascina con la obtencién ya sea de un producto
mejorado 0 con un nuevo producto, y cada dia
buscan productos que traigan innovacién a
manera de vivir, por lo que los productos
internacionales son atractivos para ellos.

El apoyo del gobierno es limitado: Las entidades de gobierno brindan su
apoyo por medio de capacitaciones, estudios, promociones a la exportacion,
programas e infraestructura entre otros los cuales estan a disposicion de los
empresarios pero no todos se pueden incluir. Ya que tienen que tener
ciertos requisitos.

Cambios en las tendencias del mercado: En
el dia una persona tiene méas actividades que
realizar, por lo tanto su forma de comprar ha
cambiado, y es necesario entender que el
cliente compra de acuerdo a la situacion en que
encuentre.

No contar con volimenes de productos requeridos en el mercado: En
el momento de negociar el empresario debe tener claro los volimenes de
venta que puede producir y poner a disposicidon del mercado extranjero,
para no perder a su cliente.

Contar con Tratados de Libre Comercio
suscritos con varios paises: Representa una
ventaja para el empresario que tiene productos
que se incluyen en dichos tratados.

No ser competitivos en el mercado internacional: Es importante
identificar el mercado en el cual el producto va a tener apreciacion por parte
de los clientes lo que le permitira ser competitivo. Y no en mercados que no
tendra la aceptacion esperada.

Apoyo de instituciones que impulsan las
exportaciones: Las entidades de gobierno o
instituciones privadas han identificado que
existe la posibilidad de crecimiento de las
empresas nacionales a través de la expansion
de estas en el mercado internacional, por lo que
contribuyen de manera activa para lograr un
crecimiento econdmico.
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3.3 FODA Cruzado de las Empresas No Exportadoras.
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CRUCES ESTRATEGIA
F101, F1A3, F401, F4A2, D2A2, | Desarrollar planes de produccion que midan la
D2A3 capacidad de satisfacer la demanda de nuevos

mercados que contengan la busqueda de
financiamiento para mejorar la competitividad.

F204, F2A1, D304, D404 Establecer politicas de capacitacion apoyadas por
medio de las instituciones que brindan estos
servicios.

D101 Planificar el proceso de internacionalizacion para

disminuir el riesgo al ingresar a nuevos mercados.

V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
1. Conclusiones.

» Los empresarios cuentan con ventajas para competir en el mercado internacional, pueden acceder a
informarse de como opera el mercado objetivo, a identificar la necesidad de realizar adaptaciones en
el producto, para el cumplimiento de requisitos exigidos por entidades gubernamentales tanto
nacionales como extranjeras y lograr asi el crecimiento empresarial; cuentan con una buena
apreciaciéon del producto que se les ofrece a los clientes extranjeros, ventaja que puede ser
aprovechada para ser mas competitivos tanto el mercado local como internacional.

» La falta de interés por conocer los Tratados y convenios que ha firmado El Salvador con otros paises,
han provocado que muchas de las empresas no se hayan visto beneficiadas por estos. Esta falta de
conocimiento provoca también que las pequefias y medianas empresas crean que es imposible para
ellas poder competir en un mercado internacional.

» Se considera importante que las empresas realicen un estudio previo a la exportaciéon para la
realizacion adecuada de la actividad exportadora, teniendo conocimiento de la situacion en que se
encuentra la empresa para afrontar el proceso, ademas de conocer el mercado de destino y

consumidores para buscar concretar negocios efectivos, que se puedan mantener en el tiempo.
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»  Cuentan con la infraestructura y tecnologia propia, condiciones adecuadas para satisfacer la demanda
de productos y servicios en el mercado internacional. Recursos que deben ser aprovechados por los
empresarios para potenciar sus iniciativas de internacionalizacion.

»  Las empresas no cuentan con un departamento de marketing establecido para la promocion de sus
productos y destinan pocos recursos financieros a estos, lo que provoca que muchas de las
actividades que se realizan sean efectuadas por unas pocas personas, o simplemente por el mismo
duefio, dando como resultado procesos ineficientes o en otros casos cerrarse al crecimiento al no
permitir cambios.

» Las empresas cuentan con una variedad de productos que segun el conocimiento de ellos podrian ser
atractivos para otros mercados, o que les permitiria poder ingresar a estos y ser competitivos, y de

esta manera mejorar la rentabilidad de su empresa.

2. Recomendacion.

» Los duefios o representantes de las Pequefias y Medianas Empresas deben conocer y actualizarse
de la forma de operar y costumbres de los potenciales mercados a los que pueden ingresar, con el fin
de cumplir con los requisitos necesarios para lograr mantenerse en el mercado de destino. Ademas
deben mantener una constante supervision al entrar en nuevos mercados, que genere la
sostenibilidad del negocio.

» Los empresarios deben estar en la disposicion de conocer y aprovechar los beneficios que se brindan
a través de los tratados o convenios comerciales, para promover los productos de manera competitiva

y asi contribuir a la mejora de la empresa e impulsar la economia nacional.
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» Se recomienda a los Pequefios y Medianos empresarios realizar investigaciones de mercado,
diagnosticos para la evaluacion de la empresa y apoyarse en otras herramientas como: Directorio de
oportunidades comerciales, Ficha de Producto y Ficha de Pais, con el fin de obtener informacion
relevante para la toma de decisiones, ademas buscar los apoyos institucionales para capacitarse
constantemente en mejoras de sus productos y servicios para poder competir en mercados
internacionales.

»  Aprovechar las instalaciones propias y la capacidad instalada ociosa, si dentro de sus instalaciones se
cuenta con un area subutilizada para obtener mayor produccién y asi responder a las futuras
demandas del extranjero. Ademas las Pequefias y Medianas Empresas deben utilizar al maximo la
tecnologia disponible para ser mas competitivos de cara a un proceso de internacionalizacion.

» Promover sus productos y servicios mediante el desarrollo de un programa publicitario, renovar la
marca, para que esta pueda lograr posicionarse en la mente del consumidor y asi incrementar la
demanda.

»  Aprovechar los productos que se tienen para entrar en nuevos mercados y no cerrase a la posibilidad
de ampliar esta linea con el disefio de nuevos productos, que sean atractivos respaldando siempre la
calidad por medio de certificaciones, que proporcionan al cliente una seguridad y confianza para

adquirir los productos y servicios.
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CAPITULO Il ,
“PROPUESTA DE UN DISENO DE UN DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION PARA
LAS PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS SALVADORENAS”

. OBJETIVOS
1. Objetivo General.
Disefiar un Diagndstico de Internacionalizacién para las Pequefias y Medianas Empresas Salvadorefias,
que muestre el potencial exportador e identifique las posibles barreras y formas de ingreso al mercado

internacional de manera planificada.

2. Objetivos Especificos.
= Disefar un Diagnéstico de Internacionalizaciéon que permita identificar los cursos de accion para
abordar el proyecto de mercados exteriores.
= Examinar el potencial que tienen las empresas para iniciar el proceso de ingresar a mercados
internacionales.
= |dentificar las areas fuertes y oportunidades de mejora prioritarias para implementar un plan de
accion.
= Establecer las circunstancias adecuadas para iniciar el proceso de exportacion.
. IMPORTANCIA DEL DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION.
La dindmica de los mercados es cada vez mas rapida y las fronteras ya no son obstaculos para colocar
productos y servicios en el exterior; por lo tanto las empresas deben ponerse a disposicion de las
exigencias de los clientes internacionales de lo contrario corren el riesgo de perecer entre las corrientes de

las nuevas formas de hacer negocio, en un mundo globalizado.
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Las empresas actualmente enfrentan serias dificultades al momento de iniciar el proceso de
internacionalizacion, debido a la carencia de conocimientos e informacién para abordar este proceso, en
muchos casos poseen una vision limitada de los distintos obstaculos o restricciones que se vinculan a las
actividades de internacionalizacién. Entre los que representan mayor riesgos estan, los obstaculos al
comercio, que se aplican como medidas de proteccionistas a la produccién nacional para impedir o limitar

el ingreso de un determinado producto a su mercado.

Como incentivo a formar parte de los mercados internacionales, las instituciones gubernamentales y no
gubernamentales apoyan estas iniciativas por medio de programas, conferencias, seminarios o poniendo a
la disposicion de los empresarios documentos con referencias a las actividades que se desarrollan en el
extranjero, también brindan asesoramientos de la aplicacion de los Tratados de Libre Comercio (TLC) que

El Salvador ha suscrito.

La propuesta radica en el aporte de una herramienta sencilla que facilite al empresario la realizacién de un
analisis del potencial de internacionalizacion de la empresa. El inicio de la internacionalizacion es
importante debido a las experiencias desagradables de las PYMES, que han terminado muchas veces en
pérdidas significativas a raiz de exportar sin un enfoque sistematico. Bajo otro contexto las oportunidades
que brindan la globalizacion y los Tratados de Libre Comercio firmados por el Gobierno de El Salvador,
constituyen verdaderos retos para internacionalizarse y que contribuiran al desarrollo de la Pequefia y

Mediana Empresa Salvadorefia.

IV. DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION.
El presente Disefio de Diagndstico de Internacionalizacion esta dirigido a las Pequefias y Medianas

Empresas que se encuentren en las etapas preliminares de internacionalizacién o que decidan iniciar el
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proceso, el objeto es ayudarles a identificar su potencial y a elegir la forma mas adecuada de ingresar a
mercados exteriores y llevar a cabo un proceso de internacionalizacion exitoso. Asi mismo para aquellas
empresas que deseen revisar sus estrategias de internacionalizacion; tomando en cuenta las
caracteristicas del mercado, su legislacion, patrones de consumo, cultura, la competencia del sector, entre

otros aspectos que hacen de la decision de internacionalizacidn una accion estratégica.

1. Objetivos del Diagnéstico de Internacionalizacion.

e Analizar las fortalezas y debilidades de la empresa, con el propdsito de medir su capacidad de
operar en el mercado internacional.

e Descubrir el potencial de sus productos y servicios para planificar y ejecutar estrategias de
acuerdo a los recursos con los que dispone la empresa.

o |dentificar necesidades primordiales de preparacion para la internacionalizacion.

e Generar informacién que conduzca la creacion de estrategias de expansion internacional.

e Identificar las opciones de internacionalizacion de acuerdo al potencial determinado de su

empresa.

2. Disefo del Diagnéstico de Internacionalizacion.

El Disefio del Diagndstico de Internacionalizacién contempla las siguientes premisas:

» El empresario conoce a profundidad su empresa o se complementa con los jefes de area a fin de
ponderar de forma objetiva las diferentes valoraciones.
» Estara en su disposicién de aceptar el acompafiamiento de un facilitador o tutor que conduzca el

proceso de reflexion diagndstica.
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» Disposicion 2 a 4 horas. Para realizar el diagndstico distribuido en 1 6 2 sesiones.
Para obtener un mejor analisis es recomendable que el tutor realice visitas a las instalaciones de la
empresa para que pueda apreciar de primera mano detalles que no se expresan verbalmente y reuniones

de acuerdo a las necesidades y requerimientos del empresario/a.

» Lavalidacién de los resultados sera en forma compartida entre el tutor y el empresario.
El disefio permite la realizacién de una valoracion cuantitativa que permite graficar los resultados a fin de

facilitar su andlisis de forma integral.

3. Elementos del Diagndstico de Internacionalizacion.

El proceso de Diagndstico de Internacionalizacién aborda tres elementos principales:

¢ Debo exportar?

Al responder esta pregunta se debe relacionar con la definicién estratégica de la empresa, es decir la

exportacion es un instrumento en funcion de la estrategia de la empresa.

¢ Quiero exportar?

No solo se considera una decision inmediata y voluntarista., si no una participacion clara de asumir los

riesgos y seguir los pasos necesarios del proceso para lograr la exportacion.

¢ Puedo exportar?

Considera una vision organizativa hacia dentro, situacion que la empresa debe habilitar productos,

capacidades y recursos para abordar el proceso de internacionalizacion.
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La convergencia de estos tres elementos conlleva a identificar los factores necesarios para ponderar cada

uno de ellos.5”

4. Estructura del Diagnéstico de Internacionalizacion.

(Saber hacer)

Capacidad para operar

Elementos Factores Instrumentos.
Quiero Actitud Cuestionario.
exportar Es la predisposicion » Factores Impulsores a
(Querer estable o forma habitual Internacionalizacion.
hacer) de pensar, sentirr vy e Motivaciones personales.
actuar en consonancia e Motivaciones Productivas.
con valores e Motivaciones de Mercado.
establecidos. > Operatividad Empresarial
» Formacion en Internacionalizacion.
» Habilidades acumuladas.
» Participacion lideres empresariales.
Puedo Cuestionario.
exportar Aptitud > Disposicion de recursos para la

internacionalizacion

y el entorno.

competentemente  en » Dedicacion de Productos y Servicios.
una determinada » Informacion precisa.
actividad. » Precios.
Debo Riesgo Cuestionario.

exportar Visién estratégica es la > Barreras.
conveniencia de o Propiedad Industrial.
internacionalizarse  en o Operativa Aduanal.
funcion estratégica o Impuesto Aduanal.
mediante un analisis de o Barreras No Arancelarias.
riesgo, situacion interna o Medidas de Defensa

Comercial.
Barreras al Comercio de
Servicios e Inversiones.

(@)

57 |dem pag.14
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5. Descripcion de Herramienta del Diagnéstico de Internacionalizacion.
La aplicacién del Diagnéstico de internacionalizacion es sencilla (ver Anexo N°7), solo se debe contestar

con honestidad y de forma objetiva los diferentes items evaluativos de la empresa.

Cada pregunta incluye una valuacién formada en un rango de 1 a 10, los aspectos a evaluar son:
Recursos Humanos, Produccién, Finanzas, Administracion y Comercializacion entre otros. Dependiendo de
la calificacién asignada a la pregunta en cada item tendra respuestas numéricas que mostrarén el
resultado de los tres elementos principales: “Quiero, Puedo y Debo”, los resultados proporcionan una
respuesta consolidada sobre la procedencia del proceso de internacionalizacion, asimismo muestra las
recomendaciones de la formas sugeridas para internacionalizarse (Venta directa, Venta compartida y Venta
subcontratada o indirecta) dependiendo de la naturaleza y de los recursos con los que dispone la empresa.
Si el empresario ya tiene definida la forma de ingresar al proceso de internacionalizacion el Diagnéstico le
facilitara, detectar las areas que requieren cambios drasticos 0 mejoras de procesos 0 manera de la
realizacion de determinada actividad, lo cual le indicara si es necesario esperar a solventar ciertas

debilidades operativas y dilatar un poco la internacionalizacion.

5.1 Factores del Diagndstico de Internacionalizacion.
El Diagndstico de Internacionalizacion analizara las preguntas de los items evaluando la situacion de las
empresas frente a la internacionalizacion, el potencial de internacionalizacion depende de varios factores
que se analizaran para obtener una puntuacion final evaluatoria para el conocimientos y capacidades
necesarias que el empresario debe poseer para abordar el proceso de internacionalizacion, el cual consta

de una Ficha Empresarial y de los factores siguientes:
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5.1.1 Ficha Empresarial.

El objeto de este instrumento es recolectar informacién genérica sobre la empresa a fin de identificar su
tamafio, giro y otras condicionantes a niveles estadisticos se propone un formato, que permitira al

empresario ingresar informacion de la entidad.

5.1.2. Factores impulsores a la internacionalizacion.

Son las razones 0 causas que potencian a la empresa en su salida al comercio exterior, puede ser de

caracter personal, de mercado o productivas.

5.1.2.1 Motivaciones Personales.

Son las actitudes personales y formas de actuar de las personas que lideran la empresa, factores que

forman la cultura solida de la empresa para realizar actividades de negocio.

5.1.2.2 Motivaciones de Mercado.

Son aquellas que nos permiten conocer que impulsa (clientes, proveedores o competidores) a la empresa a

salir en la busqueda de nuevos mercados.

5.1.2.3 Motivaciones Productivas.

Son aquellas que permiten conocer la capacidad productiva de la empresa que se utilizan para

mantener un alto grado de compromiso y esfuerzo.
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5.1.3. Operatividad empresarial.

Es aquella que se utiliza para conocer el grado de organizacion que tiene la entidad, en la forma que
realizan sus actividades y la dedicacion efectiva de la empresa para la resolucién de problemas u

obstaculos que deben ser gestionados en el mercado internacional.

5.1.4. Formacion en internacionalizacion.

Es el tiempo, esfuerzo y conocimientos de la empresa respecto a comercio internacional y su preparacion

ante la internacionalizacion.

5.1.5. Habilidades acumuladas.

Es la experiencia preliminar en el mercado local que ayuda y apoya al crecimiento en el mercado

internacional.

5.1.6 Participacion de los lideres empresariales.

Es la voluntad efectiva de los lideres empresariales de abordar el camino hacia la internacionalizacion

asumiendo el riesgo y esfuerzo para conseguir el propdésito final del mercado internacional.

5.1.7. Disposicion de recurso para la internacionalizacion.

Son las disponibilidades de la empresa en cuanto a Recursos Humanos, Finanzas, Organizacion

Administracién y capacidades que tiene para iniciar el proceso hacia la internacionalizacion.
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5.1.8. Dedicacion de productos y servicios.

Es la comprobacion si el producto y servicios poseen las condiciones de atender las demandas de

mercados internacionales, identificando caracteristicas competitivas para el mercado internacional.

5.1.9. Informacion precisa.

Es aquella informacion relevante sobre paises, competidores y mercados internacionales necesarios para

conocer la situacion de la empresa de cara a la internacionalizacion.

5.1.10. Precios.

Es el conocimiento del margen que se puede obtener del precio, esto nos indicaré si el esfuerzo de ingreso

a nuevos mercados resulta viable o no.

5.1.11. Barreras.

Es el analisis de las dificultades a las que la empresa se enfrenta y debe superar para iniciar su salida al
exterior dependiendo de las caracteristicas de los paises y sectores, puede ser de indole aduanera o

comercial las cuales podrian dificultar el trafico de productos y/o servicios en el comercio exterior.
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5.2. Ponderacion de Factores del Diagnéstico de Internacionalizacion.

La ponderaciéon de los factores obedece a la preponderancia tanto de la Actitud y Aptitud en el proceso de
internacionalizacion. Sin embargo el riesgo es una consecuencia inherente a la toma de decisiones y esta

condiciona los 2 factores anteriores, el siguiente cuadro muestra la ponderaciéon de los factores de

evaluacion del diagndstico.

FACTORES DE EVALUACION.

Factores | Peso
Actitud | 40%
Aptitud | 40%
Riesgo | 20%

Total. | 100%

La Actitud y Aptitud en su conjunto tiene una valoracién del 80%, ya que se considera la base de la
actividad exportadora; no obstante el riesgo es importante siendo este una resultante de los factores

anteriores, sin embargo se le asigno un 20% de ponderacién.
5.3. Valoracion de los Factores del Diagnéstico de Internacionalizacion.

Cada uno de los factores tendra una serie de preguntas (sub-factores), para establecer la valoracién del

factor se calcula el valor promedio de los sub-factores evaluados segun la siguiente férmula:

¥ Evaluacion Sub-Factores.

X Factor =
N° Sub- Factores
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)_( Factor = Sumatoria de la evaluacién de todos los sub-factores (preguntas) del factor.
Numero de Sub-factores (preguntas) del factor.

5.4. Ponderacion Final de los Factores del Diagnéstico de Internacionalizacion.

El resultado final se obtiene bajo la siguiente formula:

> Actitud x PF+) Aptitud x PF+ Riesgo x PF

N° Factores

Donde:

D= Diagnostico de Internacionalizacion.

Y Actitud=  Sumatoria del Promedio Final del factor de la Actitud (Factores Impulsores a la
Internacionalizacién + Operatividad Empresarial + Formacién en Internacionalizacién + Habilidades
Acumuladas + Participacién de los Lideres Empresariales).

PF= Peso del Factor Actitud (40%).

N° E= NUmeros de Factores de la Actitud (5).

> Aptitud= Sumatoria del Promedio Final del factor de la Aptitud (Disposicién de Recursos para la
Internacionalizacién + Dedicacion de Productos y Servicios + Informacion Precisa + Precios).

PF= Peso del Factor Aptitud (40%).

N° E= NUmeros de Factores de la Aptitud (4).

> Riesgo= Sumatoria del Promedio Final del factor Riesgo (Barreras).

PF= Peso del Factor del Riesgo (20%).

N° E= NUmeros de factores del Riesgo (1).
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5.5. Escala de Interpretacion del Diagnéstico de Internacionalizacion.

Los resultados del Diagndstico deben realizarse en funcion de las evaluaciones de cada uno de los

factores, a fin de establecer cursos de accién a seguir para superar algunas debilidades. Sin embargo los

resultados finales deben estudiarse bajo la 6ptica de la siguiente escala de valoraciones numéricas entre

1-10 segun la siguiente categorizacion:

VALOR

ESCALA

DESCRIPCION

7.1-10

Muy

Alta

Excelente! Indica que su desarrollo en la actividad de internacionalizaciéon tendra un
panorama positivo con altas posibilidades de éxito en su camino de ingreso a mercados
extranjeros, pero recuerde tomar las precauciones pertinentes y analizar de forma concreta
la opcién con mejores ventajas para su empresa e identifique cual de las vias le genera
mayores utilidades, asimismo busque el apoyo de la instituciones para que pueda acceder
a ferias y misiones comerciales u otro tipo de asistencia para el optimo funcionamiento de
Su empresa.

5.6-7

Alta

Bien! Su empresa se encuentra en condiciones para iniciar el proceso de
internacionalizacion para ingresar al mercado internacional, pero necesita reforzar sus
areas débiles para una mejor decision informese sobre los programas e instituciones mas
convenientes para su empresa, que le puedan ayudar a solventar esas dificultades y
encaminarse a un proceso de internalizacion exitoso.

4.6-5.5

Media

Tiene que empezar a trabajar, aun no esta listo necesita verificar los factores con menores
puntuaciones y solventar estas dificultades antes iniciar el proceso de internacionalizacién
en forma progresiva debe ir trabajando las areas de su empresa y de igual manera
apoyarse en las instituciones y programas que le impulsen a un mejor desarrollo para
internacionalizar su empresa, pero tome en cuenta que debe realizar muchos esfuerzos
para lograr sus objetivos si desea la expansion de su empresa en un mercado
internacional.

3-4.5

Baja

No esta listo para iniciar la internacionalizacion requiere de un gran esfuerzo, iniciando con
el examen minucioso de los factores en los cuales se presenta valores menores, no es
recomendable que elija la exportacion bajo sus propios medios, ya que su Aptitud o Actitud
este por debajo del 20% la exportacion no es una opcién directa para su empresa y €s
recomendable que busque otras formas de entrada acorde a sus recursos y capacidades.

1-3

Muy

Baja

La exportacion no es el camino idoneo para su empresa por el momento debe solventar
algunas situaciones dentro de su estructura, no es conveniente su salida al exterior. Las
calificaciones en aptitud y actitud son muy bajas, al exportar de forma directa resultara que
su esfuerzo no sea suficiente para obtener los beneficios deseados, debe mejorar las
areas que presentan debilidad y lo mas conveniente es enfocarse en el mercado local.
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5.6. Caso llustrativo del Diagndstico de Internacionalizacion.

5.1 Ficha Empresarial. SO

N

Nombre de la Empresa: Mieles S.A de C.V.

J

N

Razon social: Produccion y comercializacién de alimentos S. A de C.V.

J

Registro del contribuyente: 1596-56

- J/

Direccion completa de la empresa: San Salvador, San Salvador.

( )

Nombre del representante legal: Guillermo Antonio Pérez.

. J/

e N

Numero de teléfono de la empresa: 2626-66-66

. J

s N

E-mail de la empresa: No

N\ J

( \

Pagina web de la empresa, Facebook o twitter: No.

Fundacion de la empresa: 2002.

(. J/

Naturaleza de la empresa: Produccion y comercializacion de Miel de Abeja.

(. J

4 N\
Numero de empleados: 10 Empleados.

. J

4 T\
Bienes y servicios que comercializa la empresa: Miel de Abeja.

& J

Marcas de sus productos: Mielitas.

(. J

Exporta Actualmente: [ SI ] [ NO ]

A que paises exporta: No exporta.

(. J
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Diagnéstico de Internacionalizacion.

5.1.2. Factores impulsores a la internacionalizacion.
Son las razones 0 causas que potencian a la empresa en su salida al comercio exterior, puede ser de
caracter personal, de mercado o productivas.

5.1.2.1 Motivaciones Personales. Escala de valoracion.
Son las actitudes personales y formas de actuar de | Muy baja Baja Media | Alta | Muy Alta
las personas que lideran la empresa, factores que 1-2 34 5-6 7-8 9-10

forman la cultura solida de la empresa para realizar
actividades de negocio.

1. ¢ El equipo directivo o personal esta capacitado

para establecer negociaciones internacionales @ @ @ @ @ @ @ @

comunicandose en sus respectivos idiomas?

2. ¢El equipo directivo o personal de la empresa

ha realizado viajes por razones de trabajo? @ @ @ @ @ @ @ @

3. ¢Armonizan la motivacion del el personal de la

empresa y sus directivos? @ @ @ @ @ @ @ @

4. ;El personal de la empresa esta dispuesto a

incrementar su jornada laboral? @ @ @ @ @ @ @ @

5. ¢La empresa motiva a su personal en la

obtencién de nuevos conocimientos? @ @ @ @ @ @ @ @

6. ;Tiene inclinacion hacia culturas de otros

paises? 0000000000

Total Motivaciones personales= 28

5 Evaluacién Sub-Factores. = 28/6= 4.5 Motivacion personales

X Factor =

N° Sub- Factores

Comentario: La empresa analizada muestra un puntaje de 4.5 en el total de motivaciones personales, lo
que indica que tanto el equipo directivo como personal de la empresa necesitan de Equipo Directivo y
personal con la capacidad de establecer negociaciones internacionales, que puedan realizar la gestion sin
problemas o barreras en la comunicacion por lo que, es importante el manejo del idioma Inglés para

concretar los negocios.
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De igual forma adquirir experiencia a través de viajes de negocios y motivar al personal para que se

prepare y desarrollen su potencial con la obtencién de conocimientos que puedan ayudar a la empresa a

realizar de forma mas eficaz y eficiente sus actividades.

10

FACTORES IMPULSORES A LA INTERNACIONALIZACION.
MOTIVACIONES PERSONALES.

L 4

PUNTAIJE
w

~

N}
*

v

CARENCIA DE
PERSONAL CAPACITADO
PARA NEGOCIAR
INTERNACIONALMENTE

CARENCIA DE
PERSONAL PARA
REALIZAR VIAJES DE
NEGOCIO

CARENCIA DE
MOTIVACION AL
PERSONAL PARA EL
APRENDIZAJE DE
NUEVOS
CONOCIMIENTOS

ARMONIA ENTRE LA
MOTIVACION DEL
EQUIPO DIRECTIVO Y
PERSONAL

CAPACIDAD DE
INCREMENTAR LA
JORNADA LABORAL

INCLINACION HACIA
CULTURAS DE OTROS
PAISES

—&— Motivaciones Personales 2 2

4

7

6

6

FORTALEZAS

DEBILIDADES

» Armonia entre la motivacion del equipo
directivo y personal

» Capacidad de incrementar la jornada
laboral

» Inclinacién hacia culturas de otros paises

» Carencia de personal capacitado para

negociar internacionalmente

de negocio

» Carencia de personal para realizar viajes

» Carencia de motivacion al personal para
el aprendizaje de nuevos conocimientos.




5.1.2.2 Motivaciones de Mercado.

Son aquellas que nos permiten conocer que
impulsa  (clientes,  proveedores 0
competidores) a la empresa a salir en la
busqueda de nuevos mercados.

Escala de valoracion.

Muy baja Baja | Media | Alta | Muy Alta
1-2 3-4 5-6 7-8 9-10

1.

iLa empresa tendria que encontrar
similitud de su mercado local con el
mercado exterior?

O0-0-0-00 00000

iLos clientes de su empresa estan
comprando productos internacionales?

O0-0-0-00 00000

¢ El mercado internacional le queda muy
grande para su empresa?

O-0-0-0-0-0-0-0-00

¢La competencia de su empresa esta
saliendo al exterior?

O0-0-0-00 00000

iLa empresa tiene contactos en el
exterior?

O0-0-0-00 00000

¢La competencia internacional esta
ingresando en mi mercado?

O-0-0-00-0-0-0-00

iLa empresa posee productos y/o
servicios que pueden ser sustituidos por
los cambios tecnoldgicos?

O0-0-0-00 00000

Total Motivaciones de mercado = 26

X Factor =

¥ Evaluacion Sub-Factores. =

N° Sub- Factores

26/7= 3.7 Motivaciones de mercado.
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Comentario: Las Motivaciones de Mercado. La empresa obtuvo un puntaje de 3.7 lo cual indica que

requieren mejorar y centrar su atencion en investigar las caracteristicas del mercado tanto local como

internacional y analizar si la introduccion del producto es viable en el mercado destino, asi también

investigar las causas por las cuales el producto de la empresa no se estd vendiendo e indagar el porqué

los clientes estan comprando a la competencia, observar su comportamiento y examinar si el producto de

la empresa puede ser obsoleto dentro de poco afios o reemplazado por otros productos.
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MOTIVACIONES DE MERCADO.
10
9
8
7 A\
6 \
H 5
4 \ .
3 \/ \\ * .
) \/ /
1 ¥
0
DIFICULTAD COMPETENCIA | COMPETENCIA
CRECIIENTO PARA CARENCIADE | DISMINUCION | DE LAEMPRESA | INTERNACIONAL | 5 RODUCTO
MERGADO | MUECCAb0 | ELEXTERIOR | GLENTES | MERGADO | MERcapoDE | PUEPESER
EXTERIOR EXTERIOR EXTERIOR LA EMPRESA SUSTITUIDO
—&—Motivaciones de Mercado 7 3 4 4 1 3 3
OPORTUNIDADES DEBILIDADES
e Crecimiento en el mercado exterior. ¢ Dificultad para ingresar al mercado exterior.
e Carencia de contactos en el exterior.
e Disminucién de los clientes.
e Competencia de la empresa sale al mercado
exterior.
e Competencia internacional ingresa al
mercado de la empresa.
AMENAZAS.
e El producto y/o servicio puede ser

sustituido.




5.1.2.3 Motivaciones Productivas.
Son aquellas que permiten conocer la
capacidad productiva de la empresa que
se utilizan para mantener un alto grado
de compromiso y esfuerzo.

Escala de valoracion.

Muy baja
1-2

Baja
3-4

Media
5-6

Alta
7-8

Muy Alta
9-10

1. ¢La empresa necesita de mercados
internacionales para aumentar su
rentabilidad?

O0-0-0-00 00000

2. ¢El mercado nacional es insuficiente
para el crecimiento apropiado de la
empresa?

O0-0-0-00 00000

3. iLa empresa tiene organizado el
control, existencia y almacenamiento
de sus productos?

O0-0-0-00 00000

4, ;La empresa tiene la capacidad de
cambiar  de proveedor  sin
transcendencia en los procesos
productivos?

OO0 00000

5. ¢La empresa dispone de maquinaria
y equipamiento con adecuado
mantenimiento y orden dentro de sus
instalaciones?

O0-0-0- 0000000

6. ;La empresa obtiene su materia
prima en el mercado local?

O0-0-0- 0000000

7. ¢La empresa reduce sus costos si
produce a escala y asi aumenta su
competitividad?

00000000 00B

8. ¢La salida al exterior es motivada por
que su empresa tiene exceso de
produccion?

O0-0-0-00-0-0-0-00B

Total Motivaciones Productivas = 34

3 Evaluacion Sub-Factores.

X Factor =

N° Sub- Factores

= 34/8= 4.3 Motivaciones Productivas.
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Comentario: Las motivaciones Productivas. Alcanzaron 4.3 que detalla el grado de compromiso y esfuerzo

que realiza la empresa, siendo una puntuacion abajo de la media, se debe tener una mejor organizacion
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dentro de la empresa, tener la posibilidad de tener mas opciones de proveedores, obtencion de materia

local y contar con exceso de produccion para exportar.

Factores Impulsores a la Internacionalizaciéon (motivaciones personales, de mercado y productivas)

= 4.2 Puntacion final.

MOTIVACIONES PRODUCTIVAS.

10

Puntaje
» [%]

CONTAR CON CRECIMIENTO EN EL

MERCADO EXTERIOR

DESORGANIZACION EN
EL
RENTABILIDAD REDUCCION DE COSTO | CONTROL, EXISTENCIA

ESTABLE Y ALMACENAMIENTO
DEL PRODUCTO

DEPENDER DE UN SOLO
PROVEEDOR

MAQUINARIAY
EQUIPAMIENTO CON
INADECUADO
MANTENIMIENTO Y
ORDEN

DEPENDER DE NO CONTAR CON
PROVEEDOR DE EXCESO DE
MATERIAPRIMAEN EL | PRODUCCION PARA
EXTERIOR EXPORTAR

——MOTIVACIONES PRODUCTIVAS. 7 7 7

4

1

4

2 2

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Contar con e Desorganizacion en el control, existencia 'y
rentabilidad estable. almacenamiento del producto.
e Reduccion de costo. e Maquinaria y equipamiento con inadecuado
mantenimiento y orden.
e Obtener materia prima fuera del pais.
e No contar con exceso de produccion para exportar.
OPORTUNIDAD AMENAZA.
e Crecimiento en el e Depender de proveedor de Materia Prima en el
mercado exterior. Exterior.
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5.1.3. Operatividad empresarial.

Es aquella que se utiliza para conocer el
grado de organizacién que tiene la entidad,
en la forma que realizan sus actividades y
la dedicacion efectiva de la empresa para
la resolucion de problemas u obstaculos
que deben ser gestionados en el mercado
internacional.

Escala de valoracion.

Muy baja Baja Media | Alta | Muy Alta
1-2 3-4 5-6 7-8 | 9-10

1.

¢Los directivos de la empresa dedican
tiempo en asuntos relacionados con el
comercio exterior?

0000000000

ila  empresa  tiene  definido
departamentos de exportacion o
personal asignado para la realizacion
de actividades en  mercados
extranjeros?

O0-0-0-00-0-0-000

iTiene la empresa capacidad de
suministro  y capacidad de trabajo
humano para comprometerse con las
exigencias de operacion de nuevos
mercados?

0000000000

¢La empresa ha definido dentro su
plan estratégico un plan de exportacion
o internacionalizacion?

0000000000

i Tiene  conocimientos de  los
programas de apoyos de instituciones
publicas y privadas disponibles para su
empresa en la  operatividad
internacional?

O-0-0-00-0-0-000

iLa empresa cuenta con personal
definido con responsables en la
realizacién de compras, transporte y
distribucion asignandoles sus
respectivas responsabilidades?

O-0-0-00-0-0-000B

iLa  empresa cuenta con el
conocimiento sobre el proceso y apoyo
logistico requerido para la
internacionalizacion y comercializacion
de sus productos y/o servicios?

O0-0-0-00-0-0-0-00B

iLa empresa dispone de
financiamiento interno o externo
suficente  para la  operatividad
internacional?

O-0-0-00-0-0-000
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Total Operatividad empresarial= 35

¥ Evaluacion Sub-Factores.

X Factor =

N° Sub- Factores

=35/8= 4.40peratividad empresarial

Comentario: La empresa ha obtenido una puntuacion de 4.4 en Operatividad empresarial que indica que

el funcionamiento empresarial no se esta desarrollando como debe ser, por lo que debe reforzar su

organizacion, enfatizando la necesidad de contar con un departamento o personal que atienda las

exportaciones, estructurar un plan que guie el proceso e informarse mejor de los beneficios de instituciones

y programas que se han desarrollado para esta actividad, y reforzar la investigacion sobre los procesos

logisticos que utilizara.

10

OPERATIVIDAD EMPRESARIAL.

Puntaje
o

/

/

/

DEDICACION EN
ASUNTOS
RELACIONADOS CON EL
COMERCIO EXTERIOR

CONOCIMIENTOS DE
PROGRAMAS DE APOYOS
PARA OPERATIVIDAD
INTERNACIONAL

PERSONAL DEFINIDO EN
LAREALIZACION DE
COMPRAS, TRANSPORTE
Y DISTRIBUCION

CARENCIA DE
DEPARTAMENTOS PARA
PROYECTOS DE
EXPORTACION

CARENCIA DE
CAPACIDAD DE
PERSONALY
SUMINISTRO.

CARENCIA DE UN PLAN
DE EXPORTACION

DESCONOCIMIENTO DEL
PROCESO Y APOYO
LOGISTICO PARASU

PRODUCTO

CONTAR CON
FINANCIAMIENTO
INTERNO O EXTERNO

—4— OPERATIVIDAD EMPRESARIAL.

6

6

7

2

4

1

3

6
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Dedicacidn en asuntos relacionados con el
comercio exterior.

Conocimientos de programas de apoyos
para operatividad internacional.

Personal definido en la realizacién de
compras, transporte y distribucion.

Contar con financiamiento interno o
externo.

Carencia de departamentos para proyectos
de exportacion.

Carencia de capacidad de personal y
suministro.

Carencia de un plan de exportacion.
Desconocimiento del proceso y apoyo
logistico para su producto.
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5.1.4. Formacion en
internacionalizacion.

Es el tiempo, esfuerzo y conocimientos de
la
internacional y su preparacion ante la
internacionalizacion.

empresa respecto a  comercio

Escala de valoracion.

Muy baja | Baja | Media | Alta | Muy Alta
1-2 3-4 5-6 7-8 | 910

1.

¢ Conoce las instituciones nacionales e
internacionales 'y programas que
apoyan a la internacionalizacién?

0O-0-0-00-000-00

¢ Ha realizado algun tipo de contacto
con las instituciones?

0O-0-0-00-000-00

¢ Tiene conocimiento de los tratados
que El Salvador ha suscrito?

0000000000

i Comprende la aplicacién de los
Tratados para su producto y/o servicio?

000000000V

¢ Tiene claro cuales son los requisitos y
permisos que necesita su producto y/o
servicio para ingresar a mercados
internacionales?

0O-0-0-00-000-00

¢Ha realizado algun tipo de opcion
para internacionalizarse? (agentes,
distribuidores etc.)

O-O0-0-00-000-00

iLa empresa cuenta con informacion
sobre los paises y mercados metas
para sus productos y/o servicios?

O-O0-0-00-000-00

iLa empresa mantiene o promueve
una cultura exportadora?

0000000000

X Factor =

Total Formacion en internacionalizacion = 23

5 Evaluacion Sub-Factores. = 23/8= 2.9 Formacion en Internacionalizacion.

N° Sub- Factores

Comentario: Formacion en Internacionalizacion. Este items identifica el conocimiento con que cuenta la

empresa para internacionalizarse, obteniendo una puntuacion de 2.9 aproximandose a la puntuacién mas

baja, se debe adoptar medidas para informarse de los tratados que ha suscrito El Salvador y la aplicacion
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de estos, que seran un apoyo a la actividad exportadora. La seleccion de opcion de internacionalizacion no
debe ser apresurada para lo que, necesita informaciéon que contribuya a la determinacién de esta,

asimismo informacién del pais al cual ingresara y fomentar una cultura exportadora.

FORMACION EN INTERNACIONALIZACION.

10

Puntaje
» (%]

2 N\ /
1 ~_ . . 7

CONOCIMIENTO DE CCONOCIMIENTO DE DESCONOCIMIENTO DE <
INSTITUCIONES DE | REQUISITOS ¥ PERMISOS | ;:::g: (I;; ?;)N DESCONOCIMIENTO DE | LA APLICACION DELOS | FALTA EXPERIENCIA EN r:;::g: sl ':‘,F;:aggg: FALTA DE CULTURA
APOYO ALA PARA INGRESAR AL INSTITUCIONES LOS TLC TLC PARA SU PRODUCTO | INTERNACIONALIZACION DESTINOS EXPORTADORA

INTERNACIONALIZACION | MERCADO EXTERIOR Y/O SERVICIO

~—&— FORMACION EN INTERNACIONALIZACION. 6 6 4 1 1 1 1 3

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Conocimiento de instituciones de e Carencia de contactos con instituciones.
apoyo a la internacionalizacion. e Desconocimiento de los TLC.
e Conocimiento de requisitos y e Desconocimiento de la aplicacién de los TLC
permisos para ingresar al mercado para su producto y/o servicio.
exterior. e Falta experiencia en Internacionalizacién.
e Falta de informacién de paises y mercados
destinos.
e Falta de Cultura Exportadora.
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5.1.5. Habilidades acumuladas.

Es la experiencia preliminar en el mercado
local que ayuda y apoya al crecimiento en
el mercado internacional.

Escala de valoracion.

Muy baja
1-2

Baja
3-4

Media
5-6

Alta
7-8

Muy Alta
9-10

1.

¢ Tiene mucho tiempo de operar en el
mercado?

O0-0-0-00-0-00

©}C

¢ Vende sus productos y servicios en
todo el pais?

0-0-0-00-000

O}

¢ Considera que sus ventas han tenido
incrementos en los 3 ultimos afios

00000000

©XC)

¢ Ha tenido la oportunidad de exportar
en alguna ocasion?

00000000

©}C

¢,Su equipo directivo y personal tiene
experiencia o formacion en comercio
internacional?

O0-0-0-00-000

©XC)

¢ La empresa ha recibido asistencia
técnica, buscando el desarrollo de la
competitividad y un mejor desempefio
de la organizacion?

O0-0-0-00-000

©XC)

¢ La empresa ha realizado alianzas
estratégicas en conjunto con otras
empresas?

O-0-0-00-000

©XC)

iLa empresa ha participado en
capacitaciones sobre temas
especificos (Marketing o Ventas etc.)
para mejorar sus procesos 0 maneras
de realizar sus actividades?

O-0-0-00-000

©XC)

¢ La empresa capacita a su equipo
directivo y personal en el uso de
nuevas tecnologias?

O-0-0-00-000

©XC)

10.

iLa empresa cuenta con
certificaciones de calidad de sus
productos y/o servicios necesarias para
ser competitiva?

O-O0-0-00-000

©XC)

1.

¢ La empresa ha tenido la oportunidad
de participar en ferias o misiones
comerciales?

O-O0-0-00-000

©XC)
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12. ;La empresa utiliza las redes sociales

para promocionar sus productos y @ @ @ @ @ @ @ @

servicios?
Total Habilidades acumuladas= 39

= 39/12= 3.3 Habilidades acumuladas.

3 Evaluacion Sub-Factores.

X Factor =

N° Sub- Factores

Comentario: Habilidades acumuladas Indica la experiencia preliminar en el mercado local que
proporcionara apoyo para el crecimiento en el mercado externo, obtuvo 3.3 esta puntuacion debajo de la
media sefiala que debe prepararse cuidadosamente para la salida al mercado exterior la empresa
presenta debilidades al no contar con experiencia en el comercio internacional, ni contar con alianzas
estratégicas, no poseer capacidades y habilidades en temas especificos referidos al marketing o las

ventas, ni en el uso de nueva tecnologia y limitadas certificaciones de calidad de sus productos.

HABILIDADES ACUMULADAS.

Puntaje
@«

0
LIMITADO FALTA DE USO DE
“ CONTAR (CARENCIAS DE FALTA DE LIMITANTES DE

e | RBOONOEL | e | TcA | eamaoe | PESOMLOON | unoe | copudracows | cmomdoua | cnroous | o NOR | ReEsS0aAss
MERCADO LOCAL SERVICIO EN TODO VENTAS TECNICAS PARA EL EXPERIENCIA EN FORMACION EN ALIANZAS EN MARKETING O PERSONAL EN USO DE CALIDAD DE FERIAS Y MISIONES PROMOCIONAR
£LPAIS MEJORAMIENTO EXPORTACION COMERCIO ESTRATEGICAS VENTAS UOTRA DE NUEVAS LOS PRODUCTOS COMERCIALES SUS PRODUCTOS

DE LA EMPRESA EXTERIOR AREA. TECNOLOGIAS Y/O SERVICIOS Y/0 SERVICIOS

~—#—— HABILIDADES ACUMULADAS. 7 7 7 7 1 4 1 1 1 1 1 1
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Experiencia en el mercado local.
Distribucion del producto y/o servicio en
todo el pais.

Incremento en ventas.

Contar asistencia técnicas para el
mejoramiento de la empresa.

Falta de experiencia en exportacion.
Limitado personal con experiencia y
formacidn en comercio exterior.

Falta de alianzas estratégicas.

Carencias de  capacitaciones en
marketing o ventas u otra area.

Falta de capacitacion al personal en uso
de nuevas tecnologias.

Limitantes de certificaciones de calidad
de los productos y/o servicios.

No ha participado en ferias y misiones
comerciales.

Falta de uso de redes sociales para
promocionar sus productos y/o servicios.
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5.1.6 Participacion de los lideres
empresariales.

Es la voluntad efectiva de los lideres
empresariales de abordar el camino hacia
la internacionalizacion asumiendo el riesgo
y esfuerzo para conseguir el propdsito final
del mercado internacional.

Escala de valoracion.

Muy baja
1-2

Baja
3-4

Media
5-6

Alta
7-8

Muy Alta
9-10

1.

¢ Tiene claro que la internacionalizacion
es un objetivo de crecimiento de la
empresa? (ya sea a través de la
exportacion u otra forma)

0000000000

¢ Estd dispuesto a poner en riesgo
parte de sus resultados actuales por el
esfuerzo de ingresar a mercados
extranjeros?

0000000000

¢ Esté dispuesto a emplear tiempo y
esfuerzo para consolidarse
internacionalmente?

0000000000

¢ Existe armonia por parte del equipo
directvo 'y el personal para
internacionalizarse?

O-O0-000 00000

¢ Existe claridad para la empresa que
es beneficioso salir a nuevos
mercados?

O-O0-000 00000

¢A largo plazo la empresa tiene un
panorama sobre el canal de
distribucién exterior que utilizara?
(ventas en ferias, agentes efc.)

OO0 0000000

iLa empresa tendria como objetivo
permanecer en el mercado
internacional?

O0-O0-0-00 00000

X Factor =

3 Evaluacion Sub-Factores.

N° Sub- Factores

Total Participacion de los Lideres Empresariales= 34

= 34/7= 4.9 Participacion de los Lideres Empresariales.

Comentario: Participacion de los Lideres empresariales. La empresa obtuvo una puntuacién 4.9 no tiene

claridad acerca de si la internacionalizacion es un objetivo de crecimiento para la empresa, no muestra

disposicion de aceptar riesgos al iniciar su salida al exterior, carece de identificacion del canal de
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distribucion exterior que utilizara. Aunque esta dispuesto a dedicar tiempo para consolidarse
internacionalmente y existe una armonia entre el equipo directivo y personal, ademas tiene como objetivo
permanecer en el mercado exterior, necesitara reforzar aquellas debilidades que le impiden el ingreso al

mercado internacional.

PARTICIPACION DE LIDERES EMPRESARIALES.

ARMONIA ENTRE EL NOEXISTE CLARIDAD QUE

EQUIPO DIRECTIVO Y EL
PERSONAL PARA LA INICIAR
LA INTERNACIONALIZACION

DEL

'BENEFICIOS DE INGRESAR A DE:J’:cAcION DE ESFUERZO

NUEVOS MERCADOS

ANTEEL
RIESGO

P
CANALDE 2 ENEL
EXTERIOR CRECIMIENTO DE LA MERCADO EXTERIOR. MERCADO EXTERIOR

EMPRESA

—+— PARTICIPACION DE LIDERES EMPRESARIALES.

7

7

1

a

7

7

1

e Beneficios de
mercados.
e Dedicacion de esfuerzo para

ingresar a nuevos

consolidarse en el mercado exterior.

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Armonia entre el equipo directivo y el e Desconocimiento  del canal de
personal para la iniciar la distribucidn exterior.
internacionalizacion. e No existe claridad que |Ia

internacionalizacion es un objetivo de
crecimiento de la empresa

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

e Permanencia en el mercado exterior.

e Vulnerabilidad ante el riesgo.
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5.1.7. Disposicion de recurso para la

internacionalizacion.

Son las disponibilidades de la empresa en
cuanto a Recursos Humanos, Finanzas,
Organizacion Administraciéon y capacidades
que tiene para iniciar el proceso hacia la
internacionalizacion.

Escala de valoracion.

Muy baja
1-2

Baja
34

Media
5-6

Alta
7-8

Muy Alta
9-10

1.

¢ Cuenta la empresa con los recursos
Financieros necesarios para afrontar el
proceso de internacionalizacién?

00000000

©XC)

;Cuenta la empresa con personal
preparado en comercio exterior?

00000000

0o

;Cuenta con la magquinaria necesaria
para incrementar la produccién?

O0-0-0-00-000

©XC)

;La empresa posee maquinaria con
tecnologia  actualizada para  su
produccidon?

00000000

©XC)

;jLa empresa cuenta con personal
encargado u empresa subcontratada
para ejecutar la operatividad
internacional?

00000000

©}C)

iLa empresa cuenta con solvencia
econdémica o tiene la posibilidad de
adquirir recursos adicionales (préstamos
bancarios, aportaciones de los socios)?

00000000

©XC)

;Posee la empresa personal con
dominio en el idioma inglés u otro
idioma?

00000000

©}C)

;La empresa dispone de personal
preparado para realizar los tramites,
documentacion y negociacion
internacional?

O-O0-0-00-000

©XC)

;La empresa cuenta con tecnologia de
punta?

00000000

©XC)

10.

iLla empresa cuenta con proceso
productivos innovadores?

00000000

©}C)

1.

iLa empresa dispone de infraestructura
e instalaciones requeridas para producir
sus productos y/o servicios?

O0-0-0-00-000

©XC)

12.

¢La empresa ha definido la capacidad
de produccién que puede ofrecer a
nuevos mercados?

00000000

©XC)
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13. ¢ La empresa tiene conocimiento de su

capacidad de produccion actual? @ @ @ @ @ @ ‘ @

14. ; La empresa tiene la capacidad para

afrontar los imprevistos que se le puedan @ @ @ @ @ @ @ @

presentar en los mercados
internacionales?

Total Disposicion de recursos para la internacionalizacion= 51

~ 5 Evaluacion Sub-Factores. =51/14= 3.64 Disposicion de recursos para la

X Factor = Internacionalizacion.
N° Sub- Factores

Comentario: Disposicion de Recursos para la Internacionalizacion. Ha obtenido 3.64 puntuacién baja que
muestra las dificultades que tiene la empresa para internacionalizarse en cuanto a su Recurso humano,
Finanzas, Produccién y un aspecto que la empresa debe cuidar es la falta de personal u empresas

subcontratadas para la realizacion de aspectos logisticos internacionales.



Puntaje

DISPOSICION DE RECURSOS PARA LA INTERNACIONALIZACION.
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\

L 4
L 4
L 4
L 4
L 4
L 4

\ 4

CUENTACON CONOCIMIENTO

MAQUINARIA PARA

DISPONERDE

DISPONERDE DISPONERDE

CAPACIDADDE
AFRONTAR

CARECERDE
PERSONAL

NODISPONER DE
PERSONALO
EMPRESAS

DESCONOCIMIENTO

NOPOSEER CARECE DE UNA

INSTALACIONESE

PROCESO

RECURS0S
FINANCIEROS

SOLVENCIA
ECONOMICA

CAPACIDADDE
PRODUCCION

PRODUCCION ACTUAL

ADECUADAS

MERCADO
EXTERIOR

COMERCIO
EXTERIOR

PERSONALCON ~|PERSONALPARA LA
MANEJOS DE
IDIOMAS TRAMITES.

PRODUCCIONPARA
TECNOLOGIA || TECNOLOGIADE

AVANZADA

PRODUCTIVOS
INNOVADORES MERCADO

OPERATIVIDAD EXTERIOR

INTERNACIONAL

7 7 7 7 7

6

3

1 1 1 1 1 1 1

FORTALEZAS DEBILIDADES

Disponer de recursos financieros. o Carecer de personal preparado en

Cuenta con maquinaria para incrementar la comercio exterior.

produccion. e No poseer maquinaria con tecnologia

Disponer de solvencia econdmica. avanzada.

Posee instalaciones e infraestructura e No cuenta con personal u empresas

adecuadas. subcontratadas para la  operatividad

Capacidad de afrontar imprevistos en el internacional.

mercado exterior. e No contar con personal con manejos de

Conocimiento de su capacidad de produccion idiomas.

actual. e Carece de personal para la realizaciéon de
tramites.

e No contar con proceso productivos
innovadores.

e Desconocimiento de capacidad de
produccion para afrontar el mercado
exterior.

e Carece de tecnologia de punta.




120

5.1.8. Dedicacion de productos y
servicios.
Es la comprobacion si el producto y/o
servicios poseen las condiciones de

atender las demandas de mercados
internacionales, identificando
caracteristicas  competitivas para el

mercado internacional.

Escala de valoracion.

Muy baja | Baja | Media | Alta | Muy Alta
1-2 3-4 5-6 7-8 |9-10

1. ¢Considera que su producto ylo
servicio es original y con una ventaja
unica?

O0-0-00000000

2. iLa empresa tiene identificado el
producto y/o servicio que le genera
mayores utilidades en el mercado?

O0-0-000 00000

3. ¢Su producto ylo servicio tiene
facilidades de adaptaciones para el
mercado internacional sin  costos
altos?

O0-0-00000000

4. ;El uso de su producto y/o servicio no
requiere de un servicio adicional?

O0-O0-000- 00000

5. ¢La marca esta protegida para el
ingreso al mercado internacional?

0-0-0-0-0-0-0-000

6. ¢La empresa tiene el producto y/o
servicio que cumple con los
requerimientos y normas exigidos en el
mercado internacional?

O0-0-000 00000

7. ¢La empresa no tiene que realizar
modificaciones fundamentales para
comercializarlo y trasladar el producto
en el mercado de destino (la forma de
prestacion del servicio en el pais de
destino) que repercutan en el precio
final?

O0-0-000- 00000

8. ¢La empresa cuenta con un producto
ylo servicio de calidad?

O0-0-000 00000

9. ¢La empresa invierte en investigacion
y desarrollo de nuevos productos y
servicios?

0000000000

10. ¢ El producto de la empresa requiere
almacenaje y distribucion con altos
costo en el mercado internacional?

O0-0-000 00000
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11. ¢ La empresa esta en la capacidad de

ofrecer el producto y/o servicio de @ @ @ @ @ @ @ @

manera inmediata, sin la dificultad de
abastecimiento de pedidos?

Total Dedicacion de productos y servicios= 69

¥ Evaluacion Sub-Factores.

X Factor =

= 69/11=6.3 Dedicacion de productos y servicios.

N° Sub- Factores

Comentario: Dedicacion de Productos y Servicios. La empresa ha obtenido 6.3 muestra que la empresa
conoce su producto el cual tendria la capacidad de atender la demanda del mercado internacional. Las
preguntas referidas a la proteccion de marca tienen puntuacion baja lo cual refleja la necesidad de registro
y proteccion de la misma.

DEDICACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS.
10 ~ 2
L NN\
7 / \\

Puntaje
o
4
4

1 g \ 4

CONTAR CON UN EL PRODUCTO YI0
; ELPRODUCTO Y/0 | ELPRODUCTOYIO | CONTARCONUN | NOREQUIEREDE | DIFICULTADDE SERVICIO CUMPLE

| I o | g conckamy | SERVICIONO SERVICIONO PRODUCTOYIO ALMACENAJEY | ABASTECIMIENTOEN | LAMARCANO ESTA | PARCIALMENTE CON | INVESTIGACIONES Y

e " v NECESITA SERVICIO DE DISTRIBUCION EL MERCADO REGISTRADA ey DESARROLLODE

TR A SERVICIO ADICIONAL |  MODIFICACIONES CALIDAD COSTOSA INTERNACIONAL REQUERIMIENTOS Y | NUEVOS PRODUCTOS

NORMAS EXIGIDOS
—— DEDICACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS. 7 10 [} 10 8 7 s s 1 5 1 |
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Contar con un producto y/o servicio con
ventaja competitiva

Identificacion del producto y/o servicio
estrella

El producto  y/o servicio con facil
adaptacion

El producto y/o servicio no requiere de un
servicio adicional

El producto y/o servicio no necesita
modificaciones

Contar con un producto y/o servicio de
calidad

No Requiere de almacenaje y distribucidn
costosa

No hay dificultad de abastecimiento en el
mercado internacional

La marca no esta registrada

El  producto y/o servicio cumple
parcialmente con los requerimientos y
normas exigidos

No realiza investigaciones y desarrollo de
nuevos productos




5.1.9. Informacion precisa.
Es aquella informacion relevante sobre
paises, competidores y mercados
internacionales necesarios para conocer la
situacion de la empresa de cara a la
internacionalizacion.

Escala de valoracion.

Muy baja
1-2

Baja
34

Media
5-6

Alta
7-8

Muy Alta
9-10

1. ¢La empresa tiene informacién sobre
competencia, mercado y cliente del
pais al cual ingresara?

O-0-0-00-000

O}

2. jla  empresa ha realizado
investigaciones para informarse sobre
los requisitos y procedimientos a
sequir para ingresar a mercados
internacionales?

O-0-0-00-000

©XC)

3. ¢La empresa conoce la forma de
comercializacion de su producto y/o
servicio en el mercado de destinos?

O0-0-0-00-000

©XC)

4. iLa empresa dispone de informacion
sobre la cadena de distribucidn que se
utilizaria para dirigirse al cliente?

O-0-0-00-000

©XC)

5. ¢La empresa se mantiene actualizada
sobre la evolucién tecnoldgica?

O-0-0-00-000

©XC)

6. ¢La empresa acude a instituciones
para que le proporcionen estudios o
informes de mercados del pais al cual
tiene planificado ingresar o investiga
por sus propios medios?

00000000

©XC)

7. iLa empresa conoce sobre los
beneficios e incentivos para la
promocién de las exportaciones?

00000000

©XC)

8. ¢La empresa determina recursos para
el mercadeo internacional de sus
productos y /o servicios?

00000000

©XC)

9. ¢(La empresa se mantiene informada
sobre los cambios que suceden en el
sector?

00000000

©XC)

10.¢La empresa tiene informacion sobre
la cultura y formas de hacer negocios
en pais de destino?

00000000

©XC)

123
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Total Informacion Precisa= 25

¥ Evaluacion Sub-Factores.

X Factor =

N° Sub- Factores

= 25/10 =2.5 Informacion Precisa

Comentario: Informacion Precisa. La informacion que se refiere a los paises, competidores y mercados

internacionales en la puntuacion de 2.5, refleja que esta mostrando debilidad en el conocimiento sobre

mercados de ingresos, requisitos y procedimientos, cadena de distribucién, conocimiento de formas de

hacer negocios, beneficios e incentivos para la promocién de las exportaciones y en la determinacion de

recursos para el mercadeo internacional.

10

Puntaje
(O a)

INFORMACION PRECISA

tp= INFORMACION PRECISA.

CARENCIADE
DESCONOCIMENTO .
INVESTIGACIONDE DESCONOCHIENTO
CONOCWENTODEL | cooopmenrong | . DELA REQUSTOSY | DESCONOCIMENTO | DEscoNocignro | PESCONOCMENTO |- FALTADE | %5 o gy | DESCONOCMIENTO
AFORIAS DE COMPETENCI 0| " b ESTUDIOSE |  DEDICACIONAL DELOS INCENTNVS
| L0SCANBIOSDEL PROCEDIMENTOS | DELACADENADE | DE LA EVOLUCION FORMAS DEHACER
COMERCIALZACION | ™ qg 7o WERCADOY | “WGRESOAL | DISTRBUCON | TECNOLOGICA |, VORMESDE | WERCADEO | yecomosperpais | . AL
DELPRODUCTO CLIENTE PAISESDEDESTINO | INTERNACIONAL EXPORTACIONES
N | R0 DESTINO
EXTERIOR
7 7 1 1 i i 1 ' i i
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Conocimiento de las  formas
comercializacion del producto.

Conocimiento de los cambios del sector.

de

Desconocimiento de la competencia,
mercado y cliente internacional.
Carencia de investigacion de requisitos
y procedimientos ingreso al mercado
exterior.

Desconocimiento de la cadena de
distribucion.
Desconocimiento  de la
tecnoldgica
Desconocimiento  de estudios e
informes de paises de destino.
Falta de dedicacion al
internacional.
Desconocimiento de cultura y formas de
hacer negocios del pais destino.
Desconocimiento de los incentivos a las
exportaciones.

evolucion

mercadeo




5.1.10. Precios.

Es el conocimiento del margen que se
puede obtener del precio, esto nos
indicaré si el esfuerzo de ingreso a nuevos
mercados resulta viable o no.

Escala de valoracion.

Muy baja | Baja | Media | Alta | Muy Alta
1-2 3-4 5-6 7-8 | 910

1.

¢ Considera la empresa que tiene
precios competitivos para el mercado
internacional?

0000000000

2. ¢La empresa ha realizado el célculo

del precio de exportacion de sus
productos?

0000000000

3. La empresa ha contemplado las

variables de las divisas dentro de su
precio de exportacion?

000000000

4. ;La empresa cuenta con informacion

sobre costos de produccion, precios de
referencia y gastos relacionados con la
salida al exterior?

000000000

5. ¢La empresa tiene conocimiento sobre

el precio que le asignara a su producto
ylo servicios en el mercado
internacional?

0000000000V

6. ¢Laempresa tiene conocimiento y

control sobre sus costos?

0000000000V

7. ¢Laempresa tiene conocimientos

sobre los INCOTERMS?

O-O0-0-00-00-0-00

8. ¢Laempresa ha identificado el tipo de

INCOTERMS a utilizar en las
negociones internacionales?

0000000000

9. (Laempresa ha establecido politicas

de precios, rebajas y formas de pagos
para el mercado exterior?

0000000000

10.¢,La empresa podria competir en
condiciones de pago y crédito con sus
competidores?

0000000000

Total Precios=33

X Factor =

N° Sub- Factores

$ Evaluacion Sub-Factores. = 33/10= 3.3 Precios
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Comentario: Precios. Los esfuerzos que la empresa realiza en la determinacion del precio de

internacionalizacion del producto tiene una puntuacion debajo de la media de 3.3, por lo que es necesario

integrar la variables necesarias y realizar con detalle los calculos determinantes como costos que no tienen

previstos dependiendo el INCOTERMS que se utilizara para el ingreso al mercado internacional.

PRECIOS.

Puntaje
@

7 :

CONOCIMIENTO DE
ASIGNACION DEL
PRECIO EN MERCADO
INTERNACIONAL

CONTAR CON
PRECIOS
COMPETITIVOS

CONTROL SOBRE SUS

cosTos

DESCONOCIMIENTO
DE COSTOS DE
PRODUCCION, PRECIO
Y GASTOS PARA LA
SALIDA AL EXTERIOR

DESCONOCIMIENTO
DE LA INCOTERMS A
APLICAR AL
PRODUCTO Y/O
SERVICIO

DESCONOCIMIENTO

DE POLITICAS DE | NO PODER COMPETIR

EN CONDICIONES DE
PAGO Y CREDITO CON
LOS COMPETIDORES

DESCONOCIMIENTO
DE LA VARIABLE
DIVISA EN PRECIO DE
EXPORTACION

FALTA DE
CONOCIMIENTO DEL
INCOTERMS

DESCONOCIMIENTO
DEL PRECIO DE
EXPORTACION

PRECIOS, REBAJAS Y
FORMAS DE PAGO EN
EL EXTERIOR

—o— PRECIOS. 7 6

8

1 1 1 1 1 a 3

FORTALEZAS

DEBILIDADES

e Contar con precios
competitivos.

e Conocimiento de
asignacion del
precio en mercado
internacional.

e Control sobre sus
costos.

Desconocimiento de la variable divisa en precio de
exportacion

Desconocimiento del precio de exportacion.
Desconocimiento de costos de produccion, precio y gastos
para la salida al exterior.

Falta de conocimiento del INCOTERMS.

Desconocimiento de la INCOTERMS a aplicar al producto
ylo servicio.

Desconocimiento de politicas de precios, rebajas y formas
de pago en el exterior.

No poder competir en condiciones de pago y crédito con los
competidores.




5.1.11. Barreras.

Es el andlisis de las dificultades a las que la
empresa se enfrenta y debe superar para iniciar
su salida al exterior dependiendo de las
caracteristicas de los paises y sectores, puede
ser de indole aduanera o comercial las cuales
podrian dificultar el tréfico de productos y/o
servicios en el comercio exterior.

Escala de valoracion.
Grado de incidencia de la barrera.

Si
1-2

3-4

5-6

7-8

No
9-10

1.

ila empresa posee registros  sobre
proteccion de su propiedad industrial (marca,
producto, patentes) y permisos de
habilitacién profesional en los mercados
internacionales?

0000000000

iLa empresa tiene conocimiento sobre la
operativa de aduanas y sus respectivas
clasificaciones de sus productos y/o servicio
para salir del pais?

0000000000

iLa empresa conoce sobre el tipo de
impuestos que deberd pagar al pasar los
productos a través de las aduanas?

0000000000

iLa empresa tiene conocimiento de las
barreras no arancelarias que afrontaria su
producto o servicio (medioambientales y de
responsabilidad social)?

0000000000

iLa empresa tiene conocimiento sobre las
medidas de defensa comercial aplicadas a la
exportacion?(Anti-dumping, anti-
subvenciones y clausulas de salvaguardia)

0000000000

iLa empresa tiene conocimiento sobre las
barreras al comercio de servicios e
inversiones?(limitaciones a la propiedad de
capital, requisitos de creacion de Joint-
Ventures, restricciones a la repatriacion de
capitales, restricciones al trato Nacion Mas
Favorecida, restricciones al Trato Nacional y
restricciones basadas en la nacionalidad de
los empleados)

0000000000

Total Barreras=17

X Factor =

3 Evaluacion Sub-Factores.

N° Sub- Factores

= 17/6= 2.8 Barreras.
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Comentario: Barreras. Este items tiene puntuacién baja de 2.8 lo cual indica que la empresa tiene

barreras que representaran mucha dificultan para ingresar a mercados extranjeros, necesitando

informarse de todo el proceso para el ingreso al mercado internacional.

Puntaje

10

BARRERAS.

CONOCIMIENTO DE
BARRERAS NO
ARANCELARIAS

CONOCIMIENTO DE MEDIDAS
DE DEFENSA COMERCIAL

FALTA DE CONOCIMIENTO
DE OPERATIVAEN ADUANAS
Y CLASIFICACION DEL
PRODUCTO

DESCONOCIMIENTO DEL.
IMPUESTO A PAGAR AL
PASARPOR LAS ADUANAS

FALTA DE CONOCIMIENTO
DE BARRERAS SOBRE
COMERCIO DE SERVICIOS E
INVERSIONES

FALTADE REGISTRO DE
PROTECCION INDUSTRIAL
PARA INGRESO AL
MERCADO EXTERIOR

para ingreso al mercado exterior

—+— BARRERAS. 7 6 1 1 1 1 |
FORTALEZAS DEBILIDADES
e Conocimiento de barreras no arancelarias. e Falta de conocimiento de
e Conocimiento de medidas de defensa comercial. operativa en aduanas vy
clasificacién del producto.

e Desconocimiento del
impuesto a pagar al pasar
por las aduanas.

e Falta de conocimiento de
barreras sobre comercio de
Servicios e inversiones.

AMENAZAS
o Falta de registro de proteccidn industrial




5.7. Resultados Finales del Caso llustrativo.

DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION.

10

Puntaje
w

4 k’—\
~ > \
. \gl \//\\.
2
1
0 Operatividad Form: Habilidad: Dedicacion de
T e 2| T o | o e 5 2
Resultados del Diagndstico de Internacionalizacion. Evaluacion
Actitud.
Factores Impulsores a la Internacionalizacion. 4.2
Operatividad Empresarial. 4.4
Formacion en Internacionalizacion. 2.9
Habilidades Acumuladas. 3.3
Participacion de los Lideres Empresariales. 4.9
Total Actitud 19.7
Aptitud.
Disposicion de Recursos para la Internacionalizacion. 3.64
Dedicacién de Productos y Servicios. 6.3
Informacion Precisa. 2.5
Precios 3.3
Total Aptitud 15.7
Riesgo
Barreras. 2.8
Total riesgo 2.8
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MEDICION DE LA ACTITUD, APTITUD Y RIESGO.

Resultados del Diagndstico de Promedio Factor Valor
Internacionalizacion. ponderado
Actitud. 3.94 40% 1.58
Aptitud. 3.92 40% 1.57
Riesgo 2.8 20% 0.56
Total Evaluacion final .M
INTERPRETACION.
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Al comparar el Diagnéstico con la escala sugerida que indica: No esta listo para iniciar la

internacionalizacion requiere de un gran esfuerzo, iniciando con el examen minucioso de los factores en los

cuales se presenta valores menores, no es recomendable que elija la exportacion bajo sus propios medios,

ya que su Aptitud o Actitud este por debajo del 20% la exportacién no es una opcion directa para su

empresa y es recomendable que busque otras formas de entrada acorde a sus recursos y capacidades.

5.8. Recomendaciones Genéricas de Opciones de Internacionalizacion.

Entre algunas recomendaciones genéricas que se pueden estudiar a fin de establecer estrategias de

exportacion estan las siguientes: Venta Directa, Venta Compartida y Venta Subcontratada o Indirecta (Ver

Anexo N° 8).
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ANEXO N° 1.

CUADROS COMPARATIVOS DE DIAGNOSTICOS DE EXPORTACION E INTERNACIONALIZACION.

Test de potencialidad exportadora
INNOVA CHILE-CORFO. Innovacion e

Internacionalizacion.

TEST DEL EXPORTADOR Camara de CAPACIDAD EXPORTADORA.
comercio e industria Zaragoza

VVVVVVYVYY

Motivacion

Recursos

Experiencia

Producto

Expectativas
Informacién

Barreras

Precios

Desempefio ambiental

» Motivaciones y Expectativas. Habilidades de expansion a otros
» Productos mercados.

» Recursos Competencias de la empresa.

» Informacion Stock de recursos.

» Promocion. Stock de capacidades.

Capacidades de marketing
Variables de la decision de la
actividad presente.

Variables de riesgo percibido.
Variables de marketing

VV VYVVVYVY V

(LAS CAPACIDADES ORGANIZATIVAS Y LOS MERCADOS
INTERNACIONALES.
UNA VISION INTERDISCIPLINAR DESDE LAS TEORIAS
DE LA ORGANIZACION Y DEL MARKETING)




CUADROS COMPARATIVOS DE DIAGNOSTICOS DE EXPORTACION E INTERNACIONALIZACION.

Auto diagnéstico potencial de
exportacion. Programa PIPE 2000.

Test para evaluar la capacidad

competitiva (autor es profesor del Centro
de Estudios para el Desarrollo Exportador
(Cedex) de la Universidad de Palermo).

Evaluacion de la capacidad exportadora.
(Econ. Martin Pinedo Manzur, MGE)

Motivacion.

Operativa internacional.
Recursos disponibles
Experiencia acumulada
Producto adecuado
Expectativas adecuadas.
Informacion disponible
Barreras existentes.

VVVVVVVYVYYVY

Implicacién decidida del equipo
directivo.

Capacidad de precios razonables.

VVVY VYV VYV

Actitud frente a la internacionalizacion.
Estructura interna para enfrentar la
exportacion.

Elaboracion de costos.

Politica de calidad.

Seleccion de proveedores y de la
materia prima utilizada.

Maquinaria.

Packaging.

Catélogos y politicas de comunicacion.

Posicionamiento en el mercado.

Evaluacion de:

>
>
>
>
>
>

Capacidad productiva.
Capacidad financiera.
Capacidad comercial.
Recursos humanos
Capacidad gerencial
Capacidad de exportacion.




CUADROS COMPARATIVOS DE DIAGNOSTICOS DE EXPORTACION E INTERNACIONALIZACION.

DIAGNOSTICO EMPRESARIAL Y DE INTERNACIONALIZACION (COEXPORT).

VVVVVVVYVYVVYY

Diagnostico empresarial Diagndstico de
Internacionalizacion.

Situacién Empresarial » Cultura exportadora
Organizacion » Unidad de exportaciones
Clientes » Mercado objetivo
Ventas » Adecuacion del producto
Mercado » Capacidad productiva
Competitividad » Financiamiento de la
Finanzas operacion

Recurso Humano » Precio de exportacion
Tecnologia

Produccion

Suministros

Innovacion

Evaluacion De Areas Cumplimiento De Requisitos
Técnicos (E.E.U.U)
» Requerimientos generales.
» Requisitos para ingreso de productos frescos.
» Requisitos para ingreso de productos procesados.
» Procedimientos y documentacion en frontera.




ANEXO N° 2.

Principales productos de Exportacion.

Principales Productos de exportacion del 2011

01 Animales Vivos y Productos del Reino Animal.

02 Productos del Reino Vegetal.

03 Grasas y Aceites Animales o Vegetales; Productos de su Desdoblamiento; Grasas
Alimenticias Elaboradas; Ceras de Origen Animal o Vegetal.

04 Productos de las Industrias Alimentarias; Bebidas, Liquidos Alcoholicos y Vinagre;
Tabaco y Sucedaneos del Tabaco, Elaborados.

05 Productos Minerales.

06 Productos de las Industrias Quimicos o de las Industrias Conexas.

07 Plastico y sus Manufacturas; Caucho y sus Manufacturas.

08 Pieles, Cueros, Peleteria y Manufacturas de Estas Materias; Articulos de Talabarteria o
Guarnicioneria; Articulos de Viaje, Bolsos de Mani (carteras) y Continentes Similares;
Manufacturas de Tripa.

09 Madera, Carbdn Vegetal y Manufacturas de Madera; Corcho y sus Manufacturas;
Manufacturas de Esparteria o Cesteria.

10 Pasta de Madera o de las Demas Materias Fibrosas Celulésicas; Papel o Carbén Para
Reciclar (desperdicios y Desechos); Papel o Carton y sus Aplicaciones.

11 Materias Textiles y sus Manufacturas.

12 Calzado, Sombreros y Deméas Tocados, Paraguas, Quitasoles, Bastones, Latigos, Fustas
y sus Partes; Plumas Preparadas y Articulos de Plumas; Flores Artificiales; Manufacturas
de Cabello.

13 Manufacturas de Piedra, Yeso Fraguable, Cemento, Amianto (asbesto), Mica o Materias
Anélogas; Productos Ceramicos; Vidrio y sus Manufacturas.

14 Perlas Finas (naturales) o Cultivadas, Piedras Preciosas o Semipreciosas, Metales
Preciosos, Chapados de Metal Precioso (plaque) y Manufacturas de Estas Materias
Primas; Bisuteria; Monedas.

15 Metales Comunes y sus Manufacturas.

16 Maquinas y Aparatos, Material Eléctrico y sus Partes; Aparatos de Grabacion o
Reproduccién de Sonido, Aparatos de Grabacion o Reproduccion de Imagen y Sonido en
Television y las Partes y Accesorios de Estos Aparatos.

17 Material del Transporte.

18 Instrumentos y Aparatos de Optica, Fotografia o Cinematografia, de Medida de Control o
Precision; Instrumentos y Aparatos Medico Quirdrgicos; Aparatos de Relojeria;
Instrumentos Musicales; Partes y Accesorios de Estos Instrumentos y Aparatos.

19 Armas, Municiones, y sus Partes y Accesorios.

20 Mercancias y Productos Diversos.

Fuente: El Salvador trade.
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ANEXO N° 3.

Tratados de Libre Comercio

Centro América (1)

J

(1) Centro América [+ /
. Guatemala
. Honduras m

. Costa Rica
. Panama

Colombia Republica

Dominicana
. “
Ministerio de Economia de El Salvador @

VHAWNR

Tratados y Acuerdos en Proceso de Negociacion

JAPAN: Expression of
Interest

" KOREA: Feasibility Study



CUADRO RESUMEN DE LOS TRATADOS DE LIBRE COMERCIO DE EL SALVADOR.

TLC Signatarios Fecha de Ratificacion Vigencia Productos Programa de desgravacion
firma o arancelaria
suscripcion
TLC México v Estados Unidos 29 de junio 7de 15 de marzo Camisas de algodén, | La totalidad de productos incluidos
México de 2000. diciembre de | de 2001. peliculas metalizadas con | en el programa de desgravacion
v" El Salvador 2000. impresion, hilados de | quedara libre de arancel para
v' Guatemala algodén sin peinar, cajas | ingresar a México en el afio 2010 y
v Honduras impermeabilizadas de | para ingresar a El Salvador en el
cartén, machetes, botas | afio 2012.
de plastico, mangueras
de plastico, etc.
TLC Republica v" Costa Rica 3deMarzode | 8de Juniode | 4deoctubre | Acumuladores eléctricos, | En el afio 2004, se completo el
Dominicana v El Salvador 2000. 2000.000 de 2001. bebidas de  frutas, | programa de desgravacion
v' Guatemala medicamentos, peliculas | arancelaria, por lo que todos los
v Honduras de aluminio en rollos | productos gozan de cero arancel,
v" Nicaragua impresos, galletas, toallas | excepto  aquellos que estan
v" Republica de algodén, escobas | excluidos (0.8% del universo
Dominicana plasticas,  conductores | arancelario). Dentro de los
eléctricos. excluidos se encuentran productos
agropecuarios como los lacteos,
arroz y productos avicolas.
TLC Chile v' Chile 18 de octubre | 18 de octubre | 1dejuniode | Azlcar blanca, escobas | La totalidad de productos incluidos
v Costa Rica de 1999. de 1999. 2002. plasticas, escaleras de | en el programa de desgravacién
v El Salvador aluminio, harina  de | quedara libre de arancel para
v" Guatemala langostino, entre otros. ingresar a Chile en el afio 2011 y
v" Honduras para ingresar a El Salvador en el
v Nicaragua afio 2017.




TLC Signatarios Fecha de Ratificacion Vigencia Productos Programa de desgravacion
firmao arancelaria
suscripcién
TLC Panama v" Costa Rica 06 de marzo 03 de octubre | 11 de abrilde | Bebidas de  frutas, | La totalidad de productos incluidos
v" El Salvador de 2002. de 2002. 2003. medicamentos, atun, | en el programa de desgravacion
v' Guatemala acumuladores eléctricos, | quedara libre de arancel para
v Honduras cueros y pieles de bovino, | ingresar tanto a Panama como a El
v Nicaragua articulos plasticos | Salvador en el afio 2013.
v' Panama desechables, entre otros.
TLC v" Costa Rica 5 de agosto 17 de 1demarzode | AzGcar, mini langosta | La totalidad de mercancias
Centroamérica— v" Republicana de 2004 diciembre de | 2006 congelada, toallas de | incluidas en el programa de
USA (CAFTA-DR) Dominicana 2004. algodon, camisas de | desgravacion, quedaran libres de
v El Salvador algodén para hombre, | aranceles a partir del 1 de enero
v' Guatemala calzado con parte | del afio 2020.
v" Honduras superior de cuero natural,
v" Nicaragua néctares de fruta, entre
v’ Estados Unidos otros.
TLC Taiwan, v/ Taiwan 07 de mayo 10 de agosto | 01 de marzo Azlcar, atln, harina de | mercancias contempladas en la
Honduras y v Honduras de 2007. de 2007. de 2008. pescado, café  oro, | suscripcibn de  desgravacion,
El Salvador v El Salvador iguanas verdes, semilla | quedaran libres de aranceles
de marafién, ajonjoli, etc. | aduaneros a partir del 1 de enero
del afio 2020.
TLC entre v" Colombia 9 de agosto 21 deagosto | 01defebrero | bombas de aire o de | Mercancias contempladas en la
Colombia, v" Guatemala de 2007. de 2008. de 2010. vacio, cierres de | suscripcion  de  desgravacion,
Guatemala v Honduras cremalleras, papel o | quedaran libres de aranceles
Honduras y v El Salvador cartdn  para  reciclar, | aduaneros a partir del 1 de enero
El Salvador. desechos y desperdicios | del afio 2020.

de plasticos,
medicamentos,  balles,
etc.

Creacion de grupo con informacién de Ministerio de Economia de El Salvador y Amcham de El Salvador.




ANEXO N° 4.

hix UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

i e S FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
e ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

GUiA DE ENTREVISTA DIRIGIDA A DIRECTORES DE PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS
DEL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR QUE ACTUALMENTE ESTAN EXPORTANDO.

Nosotras Maria Raquel Espinoza, Brenda Guadalupe Cabrera y Linda Marianita Acosta, estudiantes
Egresadas de Licenciatura en Mercadeo Internacional. Estamos realizando Propuesta de un Disefio de
Diagndstico de Internacionalizacion para potenciar iniciativas de exportacién para Pequefias y
Medianas Empresas en el area Metropolitana de San Salvador, solicitamos su valiosa colaboracién en
contestar de forma objetiva las siguientes preguntas. Los resultados obtenidos seran tratados de
manera confidencial y Unicamente seran utilizados en el estudio.

I. GENERALES
Nombre de la empresa:

Cargo:

Sector:

N° de Empleados. Tiempo de Fundacion de la empresa

Tiempo de exportar:

Productos que elabora

Productos de Exportacion:

Mercado de exportacion:
Il. ESPECIFICAS.

1. Coméntenos sobre su experiencia exportadora.

2. ¢ Cuales son los motivos que lo impulsaron a exportar?

3. ¢ Cudles son los principales problemas que enfrento al exportar?

4. ;lLos Tratados de Libre Comercio que el pais ha suscrito le benefician en su actividad

exportadora? (Comente)

¢La situacion economica de su empresa ha mejorado con la exportacion? (Comente).

6. ¢Anteriormente a incursionar en la actividad exportadora, realizo estudios previos?
(Comente).

7. ¢Explique el apoyo que ha recibido por parte de instituciones para iniciar la
internacionalizacion?

8. ¢Realizo su empresa Diagnostico de Exportacion o Internacionalizacion antes de iniciar el
proyecto de exportacion? (Comente su utilidad y si cancelo algun pago).

9. Que recomendaciones haria a empresarios que desean exportar actualmente.

Gracias por su colaboracion.

o



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
D . FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
Unhersdad do B Slvnior ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

GUiA DE ENTREVISTA DIRIGIDA A DIRECTORES DE PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS
DEL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR QUE ACTUALMENTE ESTAN EN PROCESO
EXPORTACION.

Nosotras Maria Raquel Espinoza, Brenda Guadalupe Cabrera y Linda Marianita Acosta, estudiantes
Egresadas de Licenciatura en Mercadeo Internacional. Estamos realizando Propuesta de un Disefio de
Diagnédstico de Internacionalizacion para potenciar iniciativas de exportaciéon para Pequefias y
Medianas Empresas en el area Metropolitana de San Salvador, solicitamos su valiosa colaboracién en
contestar de forma objetiva las siguientes preguntas. Los resultados obtenidos seran tratados de
manera confidencial y inicamente seran utilizados en el estudio.

|. GENERALES

Nombre de la empresa:

Cargo:

Sector:

N° de Empleados. Tiempo de Fundacion de la empresa

Productos que elabora

Productos que planifica exportar:

Mercado al cual pretende exportar

IIl. ESPECIFICAS.

1. Hablenos un poco sobre su experiencia en materia de exportacion.

2. ¢ Explique sobre las motivaciones que lo han impulsado a expandirse a mercados
internacionales?

3. ¢ Considera que es el momento de Exportar?

4. ;Cudles son los objetivos que pretende alcanzar la empresa con la Exportacion?

5

6

¢, Considera que su empresa esta en capacidad de exportar? (explique)
Hablenos sobre los apoyos institucionales que esta recibiendo para iniciar en el proceso de
exportacion.
7. ¢Ha realizado estudios de Diagnéstico de Internacionalizacion para medir su capacidad de
exportacion? ( Explique su utilidad y disposicion a pagar el estudio)
8. ;Comente las principales barreras u obstaculos que estd enfrentando en el proceso de
Internacionalizacién?
9. ¢Ha realizado un Plan de Internacionalizacion o Exportaciéon (explique, recibe asesoria,
instituciones)
10. Que recomendaciones podria efectuar para aquellas empresas que quieran exportar sus
productos.
Gracias por su colaboracion.



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
uﬂv::sy:l/':?:: El s:lv{::lm ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

por T

GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA A DIRECTORES DE PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS
DEL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR QUE ACTUALMENTE NO EXPORTAN.

Nosotras Maria Raquel Espinoza, Brenda Guadalupe Cabrera y Linda Marianita Acosta, estudiantes
Egresadas de Licenciatura en Mercadeo Internacional. Estamos realizando Propuesta de un Disefio de
Diagnédstico de Internacionalizacion para potenciar iniciativas de exportacién para Pequefias y
Medianas Empresas en el area Metropolitana de San Salvador, solicitamos su valiosa colaboracién en
contestar de forma objetiva las siguientes preguntas. Los resultados obtenidos seran tratados de
manera confidencial y Unicamente seran utilizados en el estudio.

|. GENERALES

Nombre de la empresa:

Cargo:

Sector:

N° de Empleados. Tiempo de Fundacion de la empresa

Productos que elabora

Mercado al cual desearia exportar

II. ESPECIFICAS.

Coméntenos las causas por las cuales aln no ha decidido exportar sus productos.

¢,Ha tenido oportunidad de exportar en alguna ocasion? (comente)

¢, Considera que su empresa tiene la capacidad de exportar? (explique)

¢ Considera que su empresa debe exportar urgentemente para mejorar su rentabilidad?

¢, Cudles serian los productos que pudiese exportar?

Coméntenos si conoce de instituciones que apoyen la exportacion para la pequefia y mediana

empresa.

7. ¢Harealizado un Diagnéstico de Internacionalizacion para medir la capacidad exportadora de
su empresa?

8. Esta en la disposicion de pagar un estudio de Diagnéstico de Internacionalizacion.

9. Asujuicio porque las empresas no deciden exportar.

10. ¢ Tiene planificado exportar en el corto plazo? (Comente, periodo, productos, mercado y lo que
piensa hacer para lograrlo).

11. Coméntenos su experiencia personal en lo que a exportacion se refiere.

2l

Gracias por su colaboracion.



Nombre de la
empresa
Exportadora EI
Volcan S.A.

Baner S.A.de C.V.

Despacho
Financiero Aguilar
S.A.de C.V.
Hacienda los
Nacimientos.
(Rhina de Rehman)

IPESA de El
Salvador

Perfumes y
fragancias Fraiche
S.A.de C.V.
Activa S.A de C.V
Calcetines y
textiles S.A de C.V

Polimeros S.A de
cv

Villalobos S.A de
cv
CONACSA

ANEXO N° 5. INFORMACION GENERAL EMPRESAS EXPORTADORAS

Cargo

Coordinador de
exportacion

Asistente
Administrativo
Gerente Contable

Gerente General

Gerente de
Operaciones y
Logistica
Operacional

Asistente a la
Gerencia General

Jefe de compras
Gerente de
recursos humanos
y exportacion.

Asistente de

Gerencia de ventas.

Jefe Administrativo

Gerente General

Sector

Agroindustria

Servicios

Servicios

Agroindustria

Servicios

Comercio

Farmacéutico
Textiles

Plasticos y caucho.

Alimentos y
bebidas.
Agroindustria

N° de
Empleados
52

28

12

57

15

200
46

332

25

Tiempo de Fundacion
de la empresa
14 afios

6 anos

4 ainos

16 afos

39 afos

3 afos

40 anos
8 afios

38 aros.

25 afios

15 afios

Tiempo de exportar

14 anos

2 afnos

3 afios

11 afios

39 afos

1 afios

25 afios
8 afios

11 afios

4 aios

5 afnos

Productos que
elabora
Café oro lavado

Encuestas

Servicios contables
y financieros

Polvo de aiiil y
otros colorantes,
jaleas, siropes,
productos
deshidratados y
turismo
Distribuidores de
equipos de
informatica e
impresiones,
software

Base de datos

Fragancias y
esencias de
perfumes
Medicamentos
Calcetines y
medias

Linea térmica,
lineas especiales
entre otros.

Pan dulce, galletas

Concentrados de
alta calidad

Productos de
Exportacion
Café oro lavado.

Personal y logistica
para encuestas
Servicios contables
y financieros

Polvo de aiiil y
productos
colorantes

Base de datos

Fragancias y
esencias de
perfumes
Medicamentos
Calcetines y
medias

Linea térmica,
lineas especiales
entre otros.

Margarita

Concentrados

Mercado de exportacion

Estados Unidos,
Canada, Europa,
Taiwan, Japény
Australia
Honduras

Centro América y El
Caribe

Turquia, Alemania,
Espaiia, Francia, Chile,
Paraguay, Perd,
Guatemala y Argentina

Guatemala (casa
matriz), Honduras,
Nicaragua
ocasionalmente a Costa
Rica y Panama.

Centro América

Centro América
Centro América y
principalmente
Nicaragua, Estados
Unidos y México.
Centro América

Estados Unidos

Centroamérica



Nombre de la empresa Cargo Sector
Industrias Ferreti S.A Gerente de Textil
deC.V Recursos
humano

Nombre de la empresa Cargo Sector
DFA Inversiones, S.A. de Gerente General  Servicios
C.V. | Representante

Legal
A3 Inversiones S.A. de C.V. Gerente Servicios
Productos pecuarios S. Ade  Gerente general  Agropecuario
Cc.vV farmacéutico.
Stper marino S. A de C.V Asistente de Agroindustria.

Gerencia y

Auxiliar

Contable.
Bella Fruta. Propietario. Alimentos y

bebidas.

AGROINDUSTRIAS Gerente de Agroindustria
ALARCON operaciones
ZAMIS.ADEC.V Gerente General  Plasticos
DECORACIONES Y Contador textil
ACABADOS EUROPEOS S.A  General muebles

DECV

INFORMACION GENERAL EMPRESA EN PROCESO DE EXPORTACION.

40

Empleados

Tiempo de
Fundacion de la
empresa

1 afio

Productos que
elabora

Prendas de
vestir,
camisetas y
calcetines.

calcetines.

INFORMACION GENERAL EMPRESA NO EXPORTADORA.

N° de
Empleados

21

12

28

35

29

10

Tiempo de
Fundacion de
la empresa

1 afo

2 afos
31 afios

22 aios

30 afios

20 afios

23 afnos

11 afios

Productos que elabora

Asesoria Financiera

Servicio Financieros
Medicamentos

Mariscos en general.

Jaleas y fruta confitada.

Embutidos, (salchichas, jamones,
mortadela, chorizos)

Promocionales tales como: Capas
para lluvia, fundas porta
documentos, bolsas en plastico y
charol, porta mentus, porta
diplomas, boligrafos estampados.

Muebles de madera tapizados con
telas de lujo.

Productos que planifica exportar.

Prendas de vestir, camisetas y

Productos que planificaria
exportar

Asesoria Financiera

Servicio Financieros
Medicamentos

Mariscos en general.

Jaleas y fruta confitada.

Embutidos, (salchichas,
jamones, mortadela,
chorizos)

Promocionales tales como:
Capas para lluvia, fundas
porta documentos, bolsas
en plastico y charol, porta
mendus, porta diplomas,
boligrafos estampados.
Muebles de madera
tapizados con telas de lujo.

Mercado al cual desearia exportar

Centroamérica.

Mercados de exportacion.

Centroamérica

Centroamérica
Caribe

Guatemala

Estados Unidos y
Centroamérica

Guatemala y Honduras

Honduras y Nicaragua

Guatemala



ANEXO N° 6. SINTESIS DE ENTREVISTAS DE EMPRESAS EXPORTADORAS.

PREGUNTAS

EMPRESA
CALCETINES Y TEXTILES S.A DE C.V

EMPRESA
POLIMEROS DE EL SALVADOR S.A DE C.V

EMPRESA
ACTIVAS.ADEC.V.

Coméntenos sobre su

Presentaron dificultad por los requerimientos

Fue importante porque a nivel centroamericano

La empresa despacha mercaderia alrededor de

experiencia y ademas las personas no conocian el | son los pioneros y es dificil tener fabricas en | 3-4 por semana via terrestre atreves de
exportadora. producto. otros paises pero asi se da a conocer el | distribuidores.

producto.
¢Cudles son los | Para obtener una mejor rentabilidad en la | Como una forma de que el producto tenga | Expandir el mercado, abrirse a nuevas
motivos que lo | empresa y decidieron penetrar el mercado | reconocimiento. posibilidades negocian con clientes que

impulsaron a exportar?

centroamericano en busca de mejores
alternativas, un cliente de Nicaragua le gusto
el producto y se convirti6 en el distribuidor de
la empresa.

normalmente no son muy buenos en El
Salvador hay medicamentos que no se mueven
en el salvador pero en otros paises si y es
rentable.

¢Cuales son los
principales problemas
que enfrento al
exportar?

No existe un apoyo directo por parte del
gobierno.

Los tramites en aduanas son mas estrictos a
raiz de la delincuencia.

La competencia del sector es bastante
competitivo asimismo el involucramiento del
mercado asiatico ha traido un fuerte impacto a
el salvador hay productos que eran fuertes
acetaminofen e ibuprofeno pero como los estan
importando desde Asia son mas baratos y la
competencia hace que se tengan que buscar
nuevas oportunidades.

¢Los Tratados de Libre
Comercio que el pais
ha suscrito le
benefician en su
actividad
exportadora?
(Comente)

Solo las grandes empresas se benefician con
los TLC no asi la pequefia y mediana por la
exigencia de muchos requisitos.

Cita que en el caso de Centroamérica son
menores los requisitos porque no es lo mismo
que exportar a Europa.

Si agilizan las operaciones.

¢la situacion
econémica de su
empresa ha mejorado
con la exportacion?
(Comente).

La empresa ha mejorado en un 50% su
rentabilidad.

Ha mejorado como resultado la empresa ha
logrado reconocimiento.

Representan el 40% del mercado.




¢ Anteriormente a
incursionar en la
actividad exportadora,
realizo estudios
previos? (Comente).

Se realizo un estudio de mercado en
Nicaragua para conocer que tan aceptable
era ese producto en ese pais.

Si se realizaron estudios.

Estudios previos con empresas propias de cada
pais no quiso la empresa aventurarse porque
dependiendo del rubro se debe estudiar como
se mueven el producto en el rubro se identifican
las principales fortalezas o debilidades en el
caso de la empresa cuenta con fuerza de
ventas, visitadores médicos y esto asegura un
buen negocio.

¢Explique el apoyo
que ha recibido por
parte de instituciones
para iniciar la
internacionalizacion?

A través de la Camara de comercio e
Industria de El Salvador.

No recibieron apoyo.

No recibieron apoyo todo lo realizaron por
cuenta propia.

¢Realizo su empresa

Diagnéstico de
exportacion o
internacionalizacion
antes de iniciar el
proyecto de
exportacion?

(Comente su utilidad y
si cancelo algun pago).

No solo se tomo la idea y se decidio exportar.

Si.

Si.

Que recomendaciones
haria a empresarios
que desean exportar
actualmente.

Que tomen iniciativas con sus ideas para
exportar.

Se da a conocer el producto y se debe invertir
capital porque es rentable.

Conocer el mercado en el que se desea
aventurar, medir las consecuencias de sus
inversiones no solo es tener ganas, si no que
investigar los mercados a incursionar y la
capacidad para saber si esta en las condiciones
de competir o de no competir y conocer la
competencia que tendra en otros paises.




PREGUNTAS

EMPRESA Hacienda los Nacimientos.
(Rhina de Rehman)

EMPRESA IPESA de El Salvador.

EMPRESA Perfumes y fragancias Fraiche
S.A.de C.V.

1. Coméntenos sobre su
experiencia exportadora.

En el mundo de los colorantes naturales
fue facil exportar por que las normativas
que existen en los diferentes paises son
muy parecidas. Se deben de utilizar
estrategias de mercado en nuestro caso
fue la certificacion organica ya que los
compradores confian en las certificaciones
(calidad y buenas practicas).

Los tramites que se han realizado son a través
de otras empresas y el contacto mas cercano
que se ha tenido es cuando se inscribieron en el
CENTREX.

Se gestiona como un tramite normal aduanal.

2. ¢Cuales son los motivos que
lo impulsaron a exportar?

Por qué el mercado local es muy pequefio.
En la exportacion a un que se venda méas
barato se compensa con el volumen de
venta. Lo que permite el mantenimiento de
la empresa.

Es una empresa con casa matriz en Guatemala
que se ha expandido a nivel Centroamericano y
se brindan servicio mutuamente. También se
atienden proyectos pero son a clientes
especificos que solicitan el servicio.

Crecer como empresa.

3. ¢Cuales son los principales
problemas que enfrento al
exportar?

Falta de conocimiento en el pais, por parte
del personal técnico de las instituciones
que deben aprobar el producto para que
salga a otro pais. Las normativas y
reglamentaciones, cultura por parte de
otros paises. El enfoque del técnico no es
adecuado.

En el pais no se han tenido problemas, pero en
Guatemala hay que solicitar permisos para que
puedan salir ciertos programas.

El tramite de permisos correspondientes.

4. iLos Tratados de Libre
Comercio que el pais ha
suscrito le benefician en su
actividad exportadora?
(Comente)

No se han utilizado, pero préximamente se
estudiaran para exportar alimentos.

La empresa no ha utilizado ningun tratado de
los que ha firmado El Salvador.

No, no creo ninguna mejora.

5. ¢La situacion econdmica de
su empresa ha mejorado con
la exportacion? (Comente).

Si porque el financiamiento es a través de
los clientes, lo que permite crecer sin
pagar intereses y tiene asegurada la
venta.

Si porque ha logrado expandirse a nivel
Centroamericano. Y ha permitido realizar
diversos negocios.

Si, se refleja en los ingresos.




¢Anteriormente a incursionar
en la actividad exportadora,
realizo estudios previos?
(Comente).

Los estudios los realiza asistiendo a las
ferias conociendo directamente a sus
posibles clientes y mostrando sus
productos.

No necesito estudios previos, ya que los
equipos y programas que se transfieren son los
mismos que se manejan en la red de empresas.

No, la exportacion surgié como una necesidad
por la demanda de fuera.

¢Explique el apoyo que ha
recibido por parte de
instituciones para iniciar la
internacionalizacion?

Si ha tenido beneficios por que estamos
en continua informacién de todos los
programas y ferias que se ofrecen.
CONAMYPE,COEXPORT,AID, EXPRO,
Camara de Comercio e Industria de El
Salvador.

No se recibié ningln tipo de apoyo.

Ninguno, no se ha buscado ningin tipo de
apoyo.

¢Realizo su empresa
Diagnéstico de exportacion o
internacionalizacion antes de
iniciar el proyecto de
exportacion? (Comente su
utilidad y si cancelo algin

pago).

La Camara de Comercio realizd un
diagndstico.

No, porque se inici6 a exportar por necesidad de
expansion de la misma empresa. Y tiene
clientes especificos.

No, ninguno.

Que recomendaciones haria a
empresarios que desean
exportar actualmente.

Que busque apoyo de las instituciones
para informarse y se acerque a
instituciones promotoras, para conocer
qué tipos de obstaculos existen. Hay que
asistir a ferias. Se debe invertir. Tener
vision a largo plazo. Tener una relacion
estrecha con el cliente, para conocer lo
que realmente quiere. Mantenerse
comunicado en forma continua.

Aprovechar las oportunidades que el gobierno
hace con los tratados.

Investigar el mercado y si los productos tienen
algin beneficio adicional al exportar. Que
legalicen la situacion de sus productos para
evitar retrasos de su tramite de exportacion.




PREGUNTAS EMPRESA Exportadora El Volcan S.A. EMPRESA Baner S.A. de C.V. EMPRESA Despacho Financiero Aguilar S.A.
de C.V.
1. Coméntenos sobre su | La empresa fue creada para exportar, los | Lo manejan como una operacion igual a las que | Al ser servicios les facilito la exportacion y con

experiencia exportadora.

duefios ya contaban con el conocimiento y
experiencia. El café es el segundo comodity
mas transado del mundo por lo cual solo debe
adaptarse a las especificaciones de cada pais
como el envasado, etiquetado entre otros. Es
importante conocer el mercado destino, y los
requerimientos minimos que el producto
necesita para su exportacion.

se realizan en el mercado local.

la experiencia ya no se necesita mayor tramite.

2.

¢Cudles son los motivos
que lo impulsaron a
exportar?

Por ser un rubro importante demandado
internacionalmente. En el mercado local no
esta dispuesto a pagar la calidad del producto
ya que su paladar no esta acostumbrando (no
hay suficiente cuota de mercado). EI mercado
internacional esta en la disposicion en pagar
por un buen producto.

Como expansién comercial.

Nuestros clientes crecieron regionalmente y nos
impuls6 a exportar

¢Cuales son los
principales problemas que
enfrento al exportar?

Limitante el hecho que solo tiene puerto en la
costa del Océano Pacifico. Y el producto tiene
que ser ftransportado a Guatemala u
Honduras para ser trasladado al mercado
destino lo cual genera mas costos. Cuando lo
paises Asiaticos capturan los contenedores
porque estan importando  demasiados
productos, otras producciones tienen que
esperar a mandar su produccion. Las
navieras  hacen  framites  demasiado
burocraticos. El tener solo un proveedor de
envases (hay ocasiones que practicamente
se hace)

No se han presentado problemas porque es un

servicio el que se presta.

Ninguno (internamente los calculos de
impuestos y retenciones)

¢Los Tratados de Libre
Comercio que el pais ha
suscrito le benefician en
su actividad exportadora?
(Comente)

Si el tratado con Estados Unidos por la
generacion de tramites que se hace en linea
y dura un afio. SGP en la Unién Europea
estos permiten exportar el cafés sin que
genere otros gastos. Los tratados hacen mas
facil la gestion de exportacion.

No, porque no ninguno incluye los servicios.

No, porque se basa mayormente en productos.




¢La situacion econdmica
de su empresa ha
mejorado  con la
exportacion? (Comente).

Si, por los precios, ya que los precios
internacionales son mejores que los locales.

Si, han mejorado los ingresos.

Si, ha crecido.

¢ Anteriormente a
incursionar en la actividad
exportadora, realizo
estudios previos?
(Comente).

La empresa nacié para exportar, cuando se
necesita tener informacion de clientes en el
exterior se acude al Ministerio de Relaciones
Exteriores (unidad de fomentos a las
exportaciones) y realizan un estudio en pais
objetivo donde se muestra su capacidad
financiera y otros aspectos como manera de
negociar. Se asiste a ferias y capacitaciones.

Para la empresa no se ha realizado, ningun tipo
de estudios, pero si se han realizado estudios
para otras empresas.

Se inicié apoyando a un cliente y eso ocasiono
la exportacion.

¢Explique el apoyo que ha
recibido por parte de
instituciones para iniciar la
internacionalizacion?

CENTREX brinda apoyo en cuanto a la
logistica y correccion de erros (cuando hay un
beneficio de algun tratado y no se ha tomado
en cuenta).

Ningun tipo de apoyo.

Ningun tipo de apoyo.

¢Realizo su  empresa
Diagnostico de
exportacion o

internacionalizacion antes
de iniciar el proyecto de
exportacion? (Comente su
utilidad y si cancelo algun

Se realiza un sondeo para conocer a los
clientes.

La empresa realizd un estudio propio.

No, no se tuvo la necesidad por ser servicios de
personas que se trasladan a los paises.

pago).

Que recomendaciones | Es necesario conocer las condiciones del | Que investiguen en base a su darea de | Esta entrevista nos ha despertado el interés en
haria a empresarios que | mercado a exportar, como capacidad | comercializacion. documentar mejor y buscar beneficios para la
desean exportar | productiva para diluir el costo del flete con el actividad que realizamos. Si se ftramitara

actualmente.

volumen del producto. Informarse sobre las
condiciones y formas de envase y otros.
Investigar quien estd de contra parte (los
clientes). Asegurar la venta con una carta de
crédito y respetar las clausulas que se
contemplan en el documento. Crecer en
forma y medida adecuada.

alimentos que se investigue si cuenta con algun
beneficio adicional. Que se asesore con un
experto en esa area. Que evalué el costo
beneficio de las operaciones que realizara.




PREGUNTAS EMPRESA EMPRESA
VILLALOBOS S.ADE C.V CONACSA.
1. Coméntenos sobre su experiencia exportadora. Para iniciar con la exportacion se tuvo que adaptar el | Para iniciar con la exportacién se busco informacién de los

producto a los requerimientos del mercado EE.UU en
aspectos de empaque. Ademas se tenia como mercado a
incursionar Centro América pero hasta el momento no se ha
logrado solamente en Guatemala.

requisitos que tenian que llenar para no tener problemas en
aduanas.

2. ;Cuales son los motivos que lo impulsaron a exportar? Lograr una expansién de la marca y reconocimiento de la | Lograr reconocimiento de la marca
misma
3. ¢Cuales son los principales problemas que enfrento al | Los problemas que se tuvieron fueron con los requisitos para | El no contar con personal capacitado para la realizacion de
exportar? conseguir los permisos para el producto, ademas de la | los tramites que aduana requeria para que el producto
logistica de manipulacion pudiera pasar.
4. ;Los Tratados de Libre Comercio que el pais ha suscrito | No ha habido mayor incidencia en cuanto a beneficios por | No se ha tenido mayor beneficio con los TLC
le benefician en su actividad exportadora? (Comente) parte de los Tratados de Libre Comercio.
5. ¢La situacion econdmica de su empresa ha mejorado | La venta en cuanto a la exportacion en el mercado EE.UU no | La venta por la exportacion ha influido significativamente en
con la exportacion? (Comente). es significativa para la empresa ya que de todos los | cuanto ala rentabilidad de la empresa.
productos solo las margaritas son las que se exportan.
6. ¢Anteriormente a incursionar en la actividad | No se realizo un estudio, ya que se contaba con personas | No se realizo un estudio, ya que se tenian contactos con
exportadora, realizo estudios previos? (Comente). que en EE.UU requerian el producto personas que requerian el producto.
7. ¢Explique el apoyo que ha recibido por parte de | Por parte de las instituciones no se ha recibido ningtin apoyo. | No se ha recibido ningiin apoyo por las instituciones, ni se
instituciones para iniciar la internacionalizacion? les ha buscado para obtener ayuda.
8. ¢Realizo su empresa Diagnéstico de exportacion o | No se realizo un Diagnéstico. No se realizo un Diagnéstico.
internacionalizacion antes de iniciar el proyecto de
exportacion? (Comente su utilidad y si cancelo algin
pago).
9. Que recomendaciones haria a empresarios que desean | Inicialmente realizar algin tipo de estudios, buscar las | Debe de tenerse una preparacion para todo lo que es el

exportar actualmente.

instituciones de apoyo para exportar para no tener ningln
problema dentro del proceso, y asi inducir el tipo de producto
idéneo para exportar.

proceso para no verse en problemas a futuro, ademas de
saber si se cuenta con la capacidad financiera y productiva
de poder llegar a otros mercados sin desatender el mercado
local.




SINTESIS DE ENTREVISTA DE EMPRESA EN PROCESO DE EXPORTACION.

PREGUNTAS

EMPRESA INDUSTRIAS FERRETI S.A DE C.V

Hablenos un poco sobre su experiencia en materia de
exportacion.

La empresa se subdividi6 actualmente estan en la realizacion de tramites para la exportacion.

2.  ¢Explique sobre las motivaciones que lo han impulsado a | La calidad de del producto y el reconocimiento de la marca a nivel nacional que se encuentra en supermercados, Wal-

expandirse a mercados internacionales? Mart, centro comerciales y almacenes Bomba lo que nos permite poder iniciar la exportacion.

3. ;Considera que es el momento de Exportar? Consideran que es el momento de exportar a razon que la empresa tiene el conocimiento y los recursos necesarios para
emprender la exportacién ya que con la experiencia de la empresa matriz y con el reconocimiento que la empresa ha
logrado permite que se pueda iniciar la actividad exportadora con éxito

4, ;Cuales son los objetivos que pretende alcanzar la | La empresa pretende elevar su nivel de ingresos para la generacion de utilidades para ser reinvertidas, generar fuentes

empresa con la Exportacion? de trabajo y mantener el reconocimiento de la marca tanto a nivel nacional como internacional logrando asi que la
empresa mantenga su liquidez.

5. ¢Considera que su empresa estd en capacidad de | La empresa cuenta con la maquinaria y el recurso humano necesario para la actividad exportadora, con el conocimiento

exportar? (explique) necesario en exportacion y con la capacidad financiera para expandirse a mercados internacionales

6. Hablenos sobre los apoyos institucionales que esta | El desconocimiento de los apoyos institucionales les ha impido buscar la ayuda para el fortalecimiento de alguna area de

recibiendo para iniciar en el proceso de exportacion. la empresa, debido a que no han recibido ningin tipo de apoyo por parte de instituciones publica o privadas para el
desarrollo de la pequefia y mediana empresa o para el area de exportacion ignorando las posibles ayudas que puedan
brindarles.

7. ¢Ha realizado estudios de Diagnéstico  de | La realizacion de estudios previo no fueron llevados a cabo por la empresa ya que la empresa contaba con la informacion

internacionalizacion para medir su capacidad de | necesaria para iniciar el proceso de exportacion.
exportacion? ( Explique su utilidad y disposicion a pagar
el estudio)

8. ;Comente las principales barreras u obstaculos que esta | Por el momento no han presentado ninguna dificultad que requiera que realicen algun tipo de modificacion al producto o

enfrentando en el proceso de Internacionalizaciéon? la empresa.

9. ¢Ha realizado un Plan de Internacionalizacion o | La realizacion planes por parte de la empresa no se ha llevado a cabo pero consideran que para empresas que no tiene

Exportacion ( explique, recibe asesoria, instituciones) idea acerca del mercado o pais es necesario contar la informacion que le permita conocer con los recursos y
capacidades que cuenta la empresa.

10. Que recomendaciones podria efectuar para aquellas | Las empresas deben asegurar sus productos a nivel nacional para poder invertir en el proceso de exportacion asimismo

empresas que quieran exportar sus productos.

lograr un posicionamiento de marca que les permita abrirse a nuevos mercados.




SINTESIS DE ENTREVISTA DE EMPRESAS NO EXPORTADORAS.

PREGUNTAS

EMPRESA

EMPRESA

EMPRESA

AGROINDUSTRIAS ALARCON.

ZAMIS.ADE C.V.

DECORACIONES Y ACABADOS EUROPEOS S.A DE
C.V.

1. Coméntenos las causas
por las cuales aun no ha
decidi6  exportar  su
productos

No se cuenta con la capacidad instalada, y
por el tipo de productos que no es el indicado
para exportar por no ser tan llamativo en otros
mercados.

No se tiene conocimiento adecuado sobre los
procesos de exportacion, los requerimientos de
calidad de los mercados extranjeros ni los
nichos de mercado a los cuales ofrecer sus
productos.

Los costos de produccion de muebles en el Salvador son
altos, por lo que tenemos desventaja competitiva ya que
para exportar no tenemos margen de maniobra para
ofrecer buenos precios al exterior.

2. ¢Ha tenido oportunidad de
exportar  en alguna
ocasion? (comente)

Directamente no, pero hay clientes que han
llevado el producto a Guatemala y Honduras
por su propia cuenta, pero la empresa
desconoce el fin del producto

Si, en algunas ocasiones se ha exportado a
Honduras y Nicaragua. Pero ha sido porque los
clientes nos han contactado y requerido los
productos especificos desde su pais

Si, hemos exportado a Guatemala. En esa ocasion se
elaborod los muebles para un Salvadorefio que reside en
Guatemala, el hizo la compra en El Salvador y pidio que le
hiciera el tramite de exportacion.

3. ¢Considera que su
empresa tiene la capacidad
de exportar? (explique)

Actualmente la empresa no cuenta con la
capacidad instalada y de produccion para
exportar.

Si, se cuenta con la capacidad instalada.

Los productos son gustados por los extranjeros
residentes en el pais, lo que deja como referencia que
podrian abrir nichos de mercado en el extranjero, pero se
debe ampliar la planta de produccion de muebles, pero
los socios estarian dispuestos a invertir si se tuviera la
oportunidad de exportar.

4. ;Considera que su
empresa debe exportar
urgentemente para

mejorar su rentabilidad?

Si, porque el mercado de embutidos no se ha
desarrollado tanto en nuestro pais, es decir la
demanda crece lentamente.

No urgentemente, porque eso requiere una
planificacién, pero si consideramos que tener la
oportunidad de exportar nos ayudaria a mejorar
la rentabilidad.

Si consideramos que tener la oportunidad de exportar nos
ayudaria a mejorar la rentabilidad.

5. ¢Cuales serian los
productos que pudiese
exportar?

El 4rea de chorizos secos, butifarras y
salchichones que no necesitan refrigeracion
ya el producto va curada y se puede
mantener a una temperatura ambiente.

Productos elaborados en plastico tales como:
Capas para la lluvia, Bolsa en cristal y charol,
fundas porta documento.

Muebles de sala y comedor elaborados en madera de
cedro tapizado con telas de lujo, cojines y cortinas
decorativas confeccionados con las mismas telas.

6. Comeéntenos si conoce de
instituciones que apoyen
la exportacion para la
Pequeia y  Mediana
empresa.

No se tiene conocimiento de las instituciones
que apoyan a las PYMES en su proceso de
exportacion.

No, no tengo conocimiento.

No, no tengo conocimiento.




7. ¢Ha realizado un | No se ha realizado ningun diagnéstico para | No. No.
diagndstico de | medir la capacidad de la empresa para la
Internacionalizacion para | exportacion.
medir la capacidad
exportadora de su
empresa?

8. Esta en la disposicion de | si se estaria en la disposicion de pagar el | Probablemente si. Si tuviera conocimiento de alguna entidad que inspire
pagar un estudio de | servicio confianza probablemente si.

Diagnostico de
Internacionalizacion.

9. A su juicio porque las | Por la falta de informacion de los | Poca capacidad de inversion, desconocimiento | Porque normalmente los estandares de calidad
empresas no deciden | empresarios, y el desconocimiento de las | de los mercados extranjeros, falta de apoyo e | requeridos por los paises extranjeros son altos y las
exportar. instituciones que les apoyan en el proceso. informacién sobre los estandares de calidad | empresas no tienen liquidez ni capacidad de inversion

requeridos por los mercados extranjeros. como para investigar otros nichos de mercado y cumplir
los requerimientos de calidad de exportacion.

10. ¢Tiene planificado | La empresa tiene planificado exportar a | No hay planes de exportar pero si existiese la | No hay planes de exportar.
exportar en el corto plazo? | mediano plazo, hasta contar con instalaciones | oportunidad se aprovecharia.

(Comente, periodo, | adecuadas para la produccién, teniendo como
productos, mercado y lo | mercados a exportar Centroamérica.
que piensa hacer para
lograrlo).
11. Coméntenos su | No se tiene ninguna experiencia de todo lo | Muy poca experiencia, solamente un par de | Muy poca experiencia, solamente un envio a Guatemala.

experiencia personal en lo
que a exportacion se
refiere.

que implica un proceso de exportacion.

envios a Honduras y Nicaragua. Pero siempre
nos cuesta el proceso por inexperiencia.

Aunque si vendemos a muchos extranjeros y a embajadas
de otros paises, zonas francas que se consideran recintos
fiscales pero realmente no se realiza proceso de
exportacion.




PREGUNTAS EMPRESA EMPRESA EMPRESA
BELLA FRUTA. PRODUCTOS PECUARIOS S.A DE C.V SUPERMARINO.
1. Coméntenos las causas | Por el requerimiento  de | A raiz de que las materias primas que se necesitarian para exportar tendrian | Ya habian iniciado la exportacion

por las cuales aun no ha
decidi6  exportar  su
productos.

modificacion a las instalaciones
para registros sanitarios y falta de
capacidad econdémica.

que ser importadas del extranjero y para los volumenes que pudiese estar
trabajando no son competitivos con laboratorios que consumen cantidades altas.
En el caso del rubro hay bastantes laboratorios a nivel de Centroamérica
bastantes fuertes es muy dificil tratar de competir contra ellos, por lo que mejor
se decidio representar a 2 laboratorios fuertes de sur América para competir con
laboratorios centroamericanos.

pero a la sucursal que tenia el
Guatemala la tuvieron que cerrar y el
producto que ellos exportan es
perecedero y los requisitos exigidos
eran muchos.

2. ¢Ha tenido oportunidad
de exportar en alguna
ocasion? (comente).

No.

No.

Si.

3. ¢Considera que  su | Enpequefias cantidades. Si pero como re empagque para acomodarlo al mercado nacional. Si pero por el tipo de producto por
empresa tiene la ser mariscos se requieren de
capacidad de exportar? permisos sanitarios.

(explique)

4. ;Considera que su | Sihay baja rentabilidad y pero aun | No. No porque el mercado local es
empresa debe exportar | no estamos en supermercados por rentable y ademas son importadores.
urgentemente para | el registro sanitario.

mejorar su rentabilidad?

5. ¢(Cudles  serian los
productos que pudiese
exportar?

Jaleas, frutas.

Medicamentos, antibidticos y medicina veterinaria, suplementos alimenticios.

Camaron, calamar, conchas, filetes.

6. Coméntenos si conoce de
instituciones que apoyen
la exportacion para la
pequeia y mediana
empresa.

la Camara de
Industria de El

FUSADES vy
comercio e
Salvador.

La Camara de comercio e Industria de El Salvador.

La mayor parte de las charlas son encaminadas principalmente a la exportacion,
€S muy poco para empresas que importan, ellos proporcionan apoyo logistico,
bibliotecas, revistas de camaras de comercio de ofras partes para que se
puedan tener contactos par cuando hay misiones comerciales a otras partes del
mundo apoya con logistica con ayudas econémicas logrando descuentos en
hoteles en pasajes de avién asesorias legales para exportar.

La Camara de comercio e Industria
de El Salvador.




7. ¢Ha realizado un | No. No. Si.
Diagnostico de
Internacionalizacion para
medir la  capacidad
exportadora de su
empresa?

8. Esta en la disposicion de | Depende del monto y de los | La empresa misma lo realiza. No.
pagar un estudio de | beneficios.

Diagnostico de
Internacionalizacion.

9. A su juicio porque las | Por la capacidad financiera y los | No hay politicas bien definidas, los incentivos del gobierno son minimos y se | Por requisitos y multiples registros
empresas no deciden | requisitos. arriesga a todo no se tiene experiencia exportadora porque desde hace 2 afios | sanitarios.
exportar. se inicio a impulsar y se comenzé con los TLC y los requisitos son muchos se

tiene el deseo de exportar pero la capacidad econémica no

10. ¢Tiene planificado | No  hasta  solventar  los | Zona del Caribe buen consumismo. Guatemala.
exportar en el corto | requerimientos exigidos y si fuere
plazo? (Comente, periodo, | el caso a Estados Unidos vy
productos, mercado y lo | Centroamérica.
que piensa hacer para
lograrlo).

11. Coméntenos su | No tiene experiencia y siendo el | No posee. Si pero mas en importacion.

experiencia personal en lo
que a exportacion se
refiere.

propietario el realiza todos los
tramites.




PREGUNTAS EMPRESA EMPRESA
DFA Inversiones, S.A. de C.V. A3 Inversiones S.A. de C.V.
1. Coméntenos las causas por las cuales aun no ha decidié exportar | No han contemplado esa opcién en sus planes. Son productos monetarios.

su productos

2. ¢Hatenido oportunidad de exportar en alguna ocasion? (comente) | No se ha dado la oportunidad. No, actualmente no se ha tenido la oportunidad.
3. ¢Considera que su empresa tiene la capacidad de exportar? | Si, tiene la capacidad de exportar, y cuenta con los | Si, somos una empresa en expansion, y el
(explique) contactos en la region Centroamericana. mercado financiero esta en crecimiento.
4. ;Considera que su empresa debe exportar urgentemente para | No, ya que esta en proceso de crecimiento en el | No, esta en proceso de crecimiento local
mejorar su rentabilidad? mercado local.
5.  ¢Cudles serian los productos que pudiese exportar? Manejo de documentos o tramites para empresas | Créditos a pequefias empresas.
que deseen estabilizarse sin realizar todo el
tramite legal.
6. Coméntenos si conoce de instituciones que apoyen la exportacion | Si, les han hecho propuestas instituciones | Si, CENTREX
para la pequeia y mediana empresa. financieras.
7. ¢Harealizado un Diagnéstico de Internacionalizacion para medir la | CENTREX brinda apoyo en cuanto a la logistica y | No, porque no se ha tenido necesidad de ello.
capacidad exportadora de su empresa? correccion de erros (cuando hay un beneficio de
algun tratado y no se ha tomado en cuenta).
8. [Esta en la disposicion de pagar un estudio de Diagnostico de | No, y de necesitarlo, lo haran ellos mismos. Si posteriormente, en una ocasién antes
Internacionalizacion. internacionalizarse se programara
9. Asujuicio porque las empresas no deciden exportar. No, la empresa no ha visto la necesidad. No, se identifican muchos beneficios al exportar
10. ¢Tiene planificado exportar en el corto plazo? (Comente, periodo, | No, porque no es una necesidad actual para la | No, primero se quieren establecer en El
productos, mercado y lo que piensa hacer para lograrlo). empresa, si fuese el caso Centroamérica. salvador porque es una empresa joven, Si se
decidiera exportar seria a Centroamérica.
11. Coméntenos su experiencia personal en lo que a exportaciéon se | Se puede mencionar que se ha trabajado en ese | No tienen experiencia sobre éste tema.

refiere.

campo para los clientes, pero ellos proporcionan
todas las herramientas que utilizan.




ANEXO N° 7 FORMATO DE DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION.

Ficha Empresarial.

N 4
lisgndskico de Inkernacionalizacidn

-

.

Nombre de la Empresa:

N

J

-
\

Razon social:

N

J

Vs

-

Registro del contribuyente:

-
\

Direccion completa de la empresa

Vs

|\

Nombre del representante legal:

-

.

Numero de teléfono de la empresa

-

"

E-mail de la empresa:

-

.

Pagina web de la empresa, Facebook o twitter:

-

.

Fundacion de la empresa:

-

(.

Naturaleza de la empresa:

Vs

.

Numero de empleados:

-

(.

Bienes y servicios que comercializa la empresa:

-

(.

Marcas de sus productos:

-

g

Exporta Actualmente: [ SI ] [ NO ]

(.

A que paises exporta:




Diagnéstico de Internacionalizacion.

Factores impulsores a la internacionalizacion.
Son las razones 0 causas que potencian a la empresa en su salida al comercio exterior, puede ser de
caracter personal, de mercado o productivas.

Motivaciones Personales. Escala de valoracion.
Son las actitudes personales y formas de actuar de | Muy baja Baja Media | Alta | Muy Alta
las personas que lideran la empresa, factores que 1-2 34 5-6 7-8 9-10

forman la cultura solida de la empresa para realizar
actividades de negocio.

1. ¢ El equipo directivo o personal esta capacitado

para establecer negociaciones internacionales @ @ @ @ @ @ @ @

comunicandose en sus respectivos idiomas?

2. ¢El equipo directivo o personal de la empresa

ha realizado viajes por razones de trabajo? @ @ @ @ @ @ @ @

3. ¢Armonizan la motivacion del el personal de la

empresa y sus directivos? @ @ @ @ @ @ @ @

4. ;El personal de la empresa esta dispuesto a

incrementar su jornada laboral? @ @ @ @ @ @ @ @

5. ¢La empresa motiva a su personal en la

obtencién de nuevos conocimientos? @ @ @ @ @ @ @ @

6. ;Tiene inclinacion hacia culturas de otros

paises? 0000000000

Total Motivaciones personales=

¥ Evaluacién Sub-Factores. = /6= Motivacion personales

X Factor =

N° Sub- Factores

Comentario:




Motivaciones de Mercado.

Son aquellas que nos permiten conocer que
impulsa  (clientes,  proveedores 0
competidores) a la empresa a salir en la
busqueda de nuevos mercados.

Escala de valoracion.

Muy baja Baja | Media
1-2 3-4 5-6

Alta
7-8

Muy Alta
9-10

1.

iLa empresa tendria que encontrar
similitud de su mercado local con el
mercado exterior?

O0-0-0-00 00000

iLos clientes de su empresa estan
comprando productos internacionales?

O0-0-0-00 00000

¢ El mercado internacional le queda muy
grande para su empresa?

O-0-0-00-0-0-0-00

¢La competencia de su empresa esta
saliendo al exterior?

O0-0-0-00 00000

iLa empresa tiene contactos en el
exterior?

O-0-0-00 00000

¢La competencia internacional esta
ingresando en mi mercado?

O-0-0-0-0-0-0-0-00

iLa empresa posee productos y/o
servicios que pueden ser sustituidos por
los cambios tecnoldgicos?

O0-0-0-00 00000

Total Motivaciones de mercado =

X Factor =

3 Evaluacién Sub-Factores. = [7= Motivaciones de mercado.

N° Sub- Factores

Comentario:




Motivaciones Productivas.

Son aquellas que permiten conocer la
capacidad productiva de la empresa que
se utilizan para mantener un alto grado
de compromiso y esfuerzo.

Escala de valoracion.

Muy baja Baja
1-2 3-4

Media
5-6

Alta
7-8

Muy Alta
9-10

1.

iLa empresa necesita de mercados
internacionales para aumentar su
rentabilidad?

O0-0-0-00 00000

¢ El mercado nacional es insuficiente
para el crecimiento apropiado de la
empresa?

O0-0-0-00 00000

iLa empresa tiene organizado el
control, existencia y almacenamiento
de sus productos?

O0-0-0-00 00000

iLa empresa tiene la capacidad de
cambiar  de proveedor  sin
transcendencia en los procesos
productivos?

0000000000

iLa empresa dispone de maquinaria
y equipamiento con adecuado
mantenimiento y orden dentro de sus
instalaciones?

O0-0-0-00 00000

iLa empresa obtiene su materia
prima en el mercado local?

O-0-0-00 00000

;La empresa reduce sus costos si
produce a escala y asi aumenta su
competitividad?

00000000 00B

¢La salida al exterior es motivada por
que su empresa tiene exceso de
produccion?

O-0-0-0-0-0-0-0-00B

X Factor =

Total Motivaciones Productivas =

3 Evaluacion Sub-Factores. = [8=

N° Sub- Factores

Motivaciones Productivas.

Comentario:




Operatividad empresarial.
Es aquella que se utiliza para conocer el grado
de organizacion que tiene la entidad, en la forma
que realizan sus actividades y la dedicacion
efectiva de la empresa para la resolucion de
problemas u obstaculos que deben ser
gestionados en el mercado internacional.

Escala de valoracion.

Muy baja
1-2

Baja
3-4

Media
5-6

Alta
7-8

Muy Alta
9-10

1. ¢Los directivos de la empresa dedican
tiempo en asuntos relacionados con el
comercio exterior?

0000000000

2. ¢La empresa tiene definido departamentos
de exportacion o personal asignado para la
realizacién de actividades en mercados
extranjeros?

O-0-0-00-000-00

3. ¢Tiene la empresa capacidad de suministro
y capacidad de trabajo humano para
comprometerse con las exigencias de
operacion de nuevos mercados?

0000000000

4. ;La empresa ha definido dentro su plan
estratégico un plan de exportacién o
internacionalizacion?

O0-O0-0-00 00000

5. ¢ Tiene conocimientos de los programas de
apoyos de instituciones publicas y privadas
disponibles para su empresa en la
operatividad internacional?

O-0-0-0-0-0-0-0-00B

6. ¢La empresa cuenta con personal definido
con responsables en la realizacion de
compras, transporte y  distribucion
asignandoles sus respectivas
responsabilidades?

O0-O0-000 00000

7. ¢La empresa cuenta con el conocimiento
sobre el proceso y apoyo logistico requerido

para la internacionalizacion y
comercializacién de sus productos ylo
servicios?

0000000000

8. ¢La empresa dispone de financiamiento
interno 0 externo suficiente para la
operatividad internacional?

0000000000

Total Operatividad empresarial=

3 Evaluacion Sub-Factores.

X Factor =

N° Sub- Factores

= /8= Operatividad empresarial

Comentario:




Formacion en internacionalizacion.
Es el tiempo, esfuerzo y conocimientos de
la empresa respecto a comercio
internacional y su preparacion ante la
internacionalizacion.

Escala de valoracion.

Muy baja | Baja
1-2 3-4

Media
5-6

Alta
7-8

Muy Alta
9-10

1. ¢Conoce las instituciones nacionales e
internacionales 'y programas que
apoyan a la internacionalizacién?

O-0-0-00-00-0-00

2. ¢Ha realizado algun tipo de contacto
con las instituciones?

O-0-0-00-00-0-00

3. ¢Tiene conocimiento de los tratados
que El Salvador ha suscrito?

0000000000

4. ;Comprende la aplicacion de los
Tratados para su producto y/o servicio?

00000 O0-000B

5. ¢ Tiene claro cuales son los requisitos y
permisos que necesita su producto y/o
servicio para ingresar a mercados
internacionales?

0O-0-0-00-000-00

6. ¢Ha realizado algun tipo de opcidn
para internacionalizarse? (agentes,
distribuidores etc.)

O-0-0-00-000-00

7. ¢iLa empresa cuenta con informacion
sobre los paises y mercados metas
para sus productos y/o servicios?

O0-O0-000 00000

8. iLa empresa mantiene o promueve
una cultura exportadora?

O0-O0-000 00000

¥ Evaluacion Sub-Factores.

X Factor =

N° Sub- Factores

Total Formacion en internacionalizacion =

= /8= Formacion en Internacionalizacion.

Comentario:




Habilidades acumuladas.

Es la experiencia preliminar en el mercado local que
ayuda y apoya al crecimiento en el mercado
internacional.

Escala de valoracion.

Muy
baja
1-2

Baja
3-4

Media
5-6

Alta
7-8

Muy Alta
9-10

1.

¢ Tiene mucho tiempo de operar en el mercado?

O0-0-0-00-00

000

2. ¢Vende sus productos y servicios en todo el pais? @ @ @ @ @ @ @ ‘ @ ‘
© (Y

3. ¢Considera que sus ventas han tenido

incrementos en los 3 Gltimos afios @ @ @ @ @ @ @ @
4. ;Ha tenido la oportunidad de exportar en alguna

ocesién? 00000 0O000O0OM
5. ¢ Su equipo directivo y personal tiene experiencia

o formacion en comercio internacional? @ @ @ @ @ @ @ @
6. ¢Laempresa ha recibido asistencia técnica,

buscando el desarrollo de la competitividad y un @ @ @ @ @ @ @ @

mejor desempefio de la organizacion?
7. ¢Laempresa ha realizado alianzas estratégicas en

conjunto con otras empresas? @ @ @ @ @ @ @ @
8. ¢La empresa ha participado en capacitaciones

sobre temas especificos (Marketing o Ventas etc.) @ @ @ @ @ @ @ @

para mejorar sus procesos o maneras de realizar

sus actividades?
9. ¢Laempresa capacita a su equipo directivo y

personal en el uso de nuevas tecnologias? @ @ @ @ @ @ @ @
10. ¢La empresa cuenta con certificaciones de calidad

de sus productos y/o servicios necesarias para ser @ @ @ @ @ @ @ @

competitiva?
11. ¢La empresa ha tenido la oportunidad de

participar en ferias o misiones comerciales? @ @ @ @ @ @ @ @
12. ;La empresa utiliza las redes sociales para

promocionar sus productos y servicios?

O0-0-0-0-0-0-0-000

Total Habilidades acumuladas=

= /12= Habilidades acumuladas.

¥ Evaluacion Sub-Factores.

X Factor =

N° Sub- Factores




Participacion de los lideres Escala de valoracion.

empresariales. Muy baja | Baja | Media | Alta | Muy Alta
Es la voluntad efectiva de los lideres 1-2 3-4 5-6 7-8 | 910
empresariales de abordar el camino hacia
la internacionalizacién asumiendo el riesgo
y esfuerzo para conseguir el propdsito final
del mercado internacional.

1. ¢ Tiene claro que la internacionalizacién

es un objetivo de crecimiento de la @ @ @ @ @ @ @ @

empresa? (ya sea a través de la
exportacion u otra forma)

2. ;Estad dispuesto a poner en riesgo

parte de sus resultados actuales por el @ @ @ @ @ @ @ @

esfuerzo de ingresar a mercados
extranjeros?

3. ¢Esta dispuesto a emplear tiempo y

esfuerzo para consolidarse @ @ @ @ @ @ @ @

internacionalmente?

4. ;Existe armonia por parte del equipo

directvo 'y el personal para @ @ @ @ @ @ @ @

internacionalizarse?

5. ¢Existe claridad para la empresa que

es beneficioso salir a nuevos @ @ @ @ @ @ @ @

mercados?

6. ¢A largo plazo la empresa tiene un

panorama sobre el canal de @ @ @ @ @ @ @ @

distribucién exterior que utilizara?
(ventas en ferias, agentes efc.)

7. iLa empresa tendria como objetivo

permanecer en el  mercado @ @ @ @ @ @ @ @

internacional?

Total Participacion de los Lideres Empresariales=

5 Evaluacion Sub-Factores. = [7= Participacion de los Lideres Empresariales.

X Factor =

N° Sub- Factores




Disposicion de recurso para la internacionalizacion. Escala de valoracion.

Son las disponibilidades de la empresa en cuanto a Muy Baja Media Alta Muy Alta
Recursos Humanos, Finanzas, Organizacién Administracion baja 3-4 5-6 7-8 9-10

y capacidades que tiene para iniciar el proceso hacia la 1-2
internacionalizacion.

1. ¢Cuenta la empresa con los recursos Financieros

necesarios para afrontar el proceso de @ @ @ @ @ @ @ @

internacionalizacion?

2. ;Cuenta la empresa con personal preparado en

comercio exterior? @ @ @ @ @ @ @ @

3. ;Cuenta con la maquinaria necesaria para incrementar

la produccion? @ @ @ @ @ @ @ @

4, ;lLa empresa posee maquinaria con tecnologia

actualizada para su produccion? @ @ @ @ @ @ @ @

5. ¢Laempresa cuenta con personal encargado u empresa

subcontratada  para  ejecutar la  operatividad @ @ @ @ @ @ @ @

internacional?

6. ¢La empresa cuenta con solvencia econdmica o tiene la

posibilidad de adquirir recursos adicionales (préstamos @ @ @ @ @ @ @ @

bancarios, aportaciones de los socios)?

7. ;Posee la empresa personal con dominio en el idioma

inglés u otro idioma? @ @ @ @ @ @ @ @

8. ¢La empresa dispone de personal preparado para

realizar los tramites, documentacion y negociacion @ @ @ @ @ @ @ @

9. ¢Laempresa cuenta con tecnologia de punta?

internacional?
O0-0-0-00-0-000
10. ;La empresa cuenta con proceso productivos
innovadores? @ @ @ @ @ @ @ @

11. ¢La empresa dispone de infraestructura e instalaciones

requeridas para producir sus productos y/o servicios? @ @ @ @ @ @ @ @

12. i La empresa ha definido la capacidad de produccion

que puede ofrecer a nuevos mercados? @ @ @ @ @ @ @ @

13. ¢ La empresa tiene conocimiento de su capacidad de

produccién actual? @ @ @ @ @ @ @ @




14. ; La empresa tiene la capacidad para afrontar los

imprevistos que se le puedan presentar en los mercados @ @ @ @ @ @ @ @

internacionales?

Total Disposicion de recursos para la internacionalizacion=

=/14= Disposicion de recursos para la

¥ Evaluacion Sub-Factores. N S
Internacionalizacion.

X Factor =

N° Sub- Factores

Comentario



Dedicacion de productos y servicios.
Es la comprobacién si el producto y/o servicios
poseen las condiciones de atender las
demandas de mercados internacionales,
identificando caracteristicas competitivas para
el mercado internacional.

Escala de valoracion.

Muy baja
1-2

Baja Media Alta
3-4 5-6 7-8

Muy Alta
9-10

1. ;Considera que su producto y/o servicio
es original y con una ventaja Unica?

O0-0-0-00000

O0-®

2. ;La empresa tiene identificado el producto
ylo servicio que le genera mayores
utilidades en el mercado?

O0-0-0-00-000

©}C

3. ¢Su producto y/o servicio tiene facilidades
de adaptaciones para el mercado
internacional sin costos altos?

0-0-0-0-0-000

O}

4. GEl uso de su producto y/o servicio no
requiere de un servicio adicional?

O0-0-0-00-000

0

5. ¢;La marca esta protegida para el ingreso
al mercado internacional?

O0-0-0-00-000

©}C

6. ¢La empresa tiene el producto y/o servicio
que cumple con los requerimientos y
normas exigidos en el mercado
internacional?

O0-0-0-0-0-000

O0-®

7. iLa empresa no tiene que realizar
modificaciones ~ fundamentales  para
comercializarlo y trasladar el producto en
el mercado de destino  (la forma de
prestacién del servicio en el pais de
destino) que repercutan en el precio final?

O0-0-0-00-000

0

8. ¢La empresa cuenta con un producto y/o
servicio de calidad?

O0-0-0-00-000

0

9. ;La empresa invierte en investigacion y
desarrollo de nuevos productos y
servicios?

O0-0-0-00000

O0-®

10. ¢El producto de la empresa requiere
almacenaje y distribucion con altos costo
en el mercado internacional?

O0-0-0-0-0-000

O0-®

11. ¢ La empresa esta en la capacidad de
ofrecer el producto y/o servicio de manera
inmediata, sin la dificultad de
abastecimiento de pedidos?

O0-0-0-00-000

O0-®




Total Dedicacion de productos y servicios=

% Evaluacion Sub-Factores. =/ Dedicacion de productos y servicios.

X Factor =

N° Sub- Factores

Comentario:



Informacion precisa.
Es aquella informacién relevante sobre paises,
competidores 'y mercados internacionales
necesarios para conocer la situacién de la
empresa de cara a la internacionalizacion.

Escala de valoracion.

Muy baja
1-2

Baja
3-4

Media
5-6

Alta
7-8

Muy Alta
9-10

1. ¢La empresa tiene informaciéon sobre
competencia, mercado y cliente del pais al
cual ingresara?

O0-0-0-00-0-00

©}C

2. ¢lLa empresa ha realizado investigaciones
para informarse sobre los requisitos y
procedimientos a seguir para ingresar a
mercados internacionales?

0-0-0-0-0-000

©XC)

3. ¢la empresa conoce la forma de
comercializacién de su producto y/o servicio
en el mercado de destinos?

O0-0-0-00000

©XC)

4. ;La empresa dispone de informacién sobre
la cadena de distribucién que se utilizaria
para dirigirse al cliente?

O0-0-0-00-0-00

©}C

5. ¢La empresa se mantiene actualizada sobre
la evolucion tecnoldgica?

0-0-0-00-000

O}

6. ¢Laempresa acude a instituciones para que
le proporcionen estudios o informes de
mercados del pais al cual tiene planificado
ingresar o investiga por sus propios medios?

O0-O0-0-00000

©XC)

7. ¢La empresa conoce sobre los beneficios e
incentivos para la promocion de las
exportaciones?

00000000

©XC)

8. iLa empresa determina recursos para el
mercadeo internacional de sus productos y
/o servicios?

O0-0-0-00-000

©XC)

9. ¢;La empresa se mantiene informada sobre
los cambios que suceden en el sector?

O0-O0-0-00000

©XC)

10. ;La empresa tiene informacién sobre la
cultura y formas de hacer negocios en pais
de destino?

00000000

©XC)

Total Informacion Precisa=

3 Evaluacion Sub-Factores. =

X Factor =

N° Sub- Factores

/10 = Informacion Precisa

Comentario:




Precios.
Es el conocimiento del margen que se puede
obtener del precio, esto nos indicara si el
esfuerzo de ingreso a nuevos mercados resulta
viable 0 no.

Escala de valoracion.

Muy baja
1-2

Baja
3-4

Media
5-6

Alta
7-8

Muy Alta
9-10

1. ¢Considera la empresa que tiene precios
competitivos para el mercado internacional?

O0-0-0-00-0-00

0

2. iLa empresa ha realizado el calculo del
precio de exportacion de sus productos?

0-0-0-0-0-000

©XC)

3. La empresa ha contemplado las variables
de las divisas dentro de su precio de
exportacion?

O0-0-0-00000

©XC)

4. ;La empresa cuenta con informacion sobre
costos de produccion, precios de referencia
y gastos relacionados con la salida al
exterior?

O0-0-0-00-0-00

0

5. ¢La empresa tiene conocimiento sobre el
precio que le asignara a su producto ylo
servicios en el mercado internacional?

0-0-0-0-0-000

©XC)

6. ¢Laempresa tiene conocimiento y control
sobre sus costos?

O0-0-0-00000

©XC)

7. ¢Laempresa tiene conocimientos sobre los
INCOTERMS?

O0-0-0-00-0-00

©}C)

8. ¢Laempresa ha identificado el tipo de
INCOTERMS a utilizar en las negociones
internacionales?

0-0-0-0-0-000

©XC)

9. ¢Laempresa ha establecido politicas de
precios, rebajas y formas de pagos para el
mercado exterior?

O0-0-0-00000

©XC)

10. ¢La empresa podria competir en condiciones
de pago y crédito con sus competidores?

O0-0-0-00-0-00

©}C

Total Precios=

X Factor =

N° Sub- Factores

3 Evaluacién Sub-Factores. = /10=

Precios

Comentario:




Barreras. Escala de valoracion.

Es el analisis de las dificultades a las que la empresa se Grado de incidencia de la barrera.
enfrenta y debe superar para iniciar su salida al exterior Si 3-4 5-6 7-8 No
dependiendo de las caracteristicas de los paises y 1-2 9-10

sectores, puede ser de indole aduanera o comercial las
cuales podrian dificultar el trafico de productos y/o
servicios en el comercio exterior.

1. ¢La empresa posee registros sobre proteccién de

su propiedad industrial (marca, producto, patentes) @ @ @ @ @ @ @ @

y permisos de habilitacion profesional en los
mercados internacionales?

2. ¢La empresa tiene conocimiento sobre la operativa

de aduanas y sus respectivas clasificaciones de sus @ @ @ @ @ @ @ @

productos y/o servicio para salir del pais?

3. ;La empresa conoce sobre el tipo de impuestos

que debera pagar al pasar los productos a través @ @ @ @ @ @ @ @

de las aduanas?

4. ;La empresa tiene conocimiento de las barreras no

arancelarias que afrontaria su producto o servicio @ @ @ @ @ @ @ @

(medioambientales y de responsabilidad social)?

5. ¢La empresa tiene conocimiento sobre las medidas

de defensa comercial aplicadas a la @ @ @ @ @ @ @ @

exportacion?(Anti-dumping,  anti-subvenciones 'y
clausulas de salvaguardia)

6. ¢La empresa tiene conocimiento sobre las barreras
al comercio de servicios e inversiones?(limitaciones @ @ @ @ @ @ @ @
a la propiedad de capital, requisitos de creacion de
Joint-Ventures, restricciones a la repatriaciéon de
capitales, restricciones al trato Nacion Mas
Favorecida, restricciones al Trato Nacional y
restricciones basadas en la nacionalidad de los
empleados)

Total Barreras=

. = /6=  Barreras.
3 Evaluacion Sub-Factores.

X Factor =

N° Sub- Factores

Comentario:




Resultados Finales del Diagnostico de Internacionalizacion.

Resultados del Diagndstico de Internacionalizacion. Evaluacion
Actitud.
Total Actitud
Aptitud.
Total Aptitud
Riesgo
Total riesgo
MEDICION DE LA ACTITUD, APTITUD Y RIESGO.
Resultados del Diagndstico de Promedio Factor Valor
Internacionalizacion. ponderado
Actitud. 40%
Aptitud. 40%
Riesgo 20%

Total Evaluacion final




Venta Directa

ANEXO N° 8 OPCIONES DE INTERNACIONALIZACION.

La venta directa es la forma tradicional de internacionalizacion de las empresas que buscan expandirse a otros mercados, para salir al
exterior empieza con una exportacion ocasional, sin dar un seguimiento a este proceso, continua con una exportacion mas 0 menos
regular, continua con el establecimiento de filiales de venta y, algunas culminan instalando filiales de produccion en los paises donde
obtienen mayor éxito exportador.

La venta directa la utilizan las empresas que al internacionalizarse no quieren perder en ningun momento el control de sus operaciones de

venta, sin embargo podrian enfrentar dificultades por la falta de conocimiento en el funcionamiento de nuevos mercados.

La venta directa se
da a través de:

Descripcion

Ventajas

Desventajas

Exportacion con
red propia

Se ejecutan las ventas directa desde una empresa
de un pais a otro, con comerciales contratados por
la propia empresa.

Tiene contacto directo con el
cliente.

Ejerce un mayor control en la
gestion de venta.

Los pedidos se generan con

rapidez y exactitud.

No tener definido el
canal de distribucion.
Mayor inversion para
establecerse en otro
pais.

Nuevas contrataciones.

Exportacion con
agentes.

La empresa contacta con un agente comisionista,
normalmente nativo para poder aprovechar sus
conocimientos del mercado y su red.

Profesionales que se
encargan del proceso de
hacer llegar el producto al
cliente.

Requiere de un menor costo
de introduccién del producto
0 el servicio en el mercado.
La introduccion relativamente

rapida en el mercado elegido.

Seleccion de agente
adecuado y confiable.
Establecimientos de tipo
de relacion de la
empresa con el agente.
Permanecer en contacto
permanente con el
agente.




Establecimiento de
una filial comercial.

Se abre wuna filial comercial que cubra las
operaciones de venta en una zona determinada.

El mercado absorbe un
volumen importante del
producto exportado.
Acceder a sectores de alta

Requiere un mayor
coste.

Se debe asumir riesgo
por el establecimiento.

rentabilidad. Invertir en el
Mayor conocimiento del establecimiento de la
mercado exterior. filial comercial.
Establecimiento de | Se instala una filial de produccién para atender las Establecimiento de plata de Inversion en

una filial de demandas de los clientes. Produccidn propia. infraestructura.

produccion. Abastecer el mercado de Hacer contactos con
forma inmediata. nuevos proveedores.
Acceso a mercados Realizar nuevas
extranjeros con espiritu contratacion de
nacional. personal.

Comercio Consiste en un canal de compra y venta de Requiere de minimos costos Contar con sistemas de
Electronico productos o servicios a través de medios de inversién para llegar a los despacho.

( e-commerce)

electronicos, como el internet y otros medios
informaticos.

clientes.

Establecer una relacion
interactiva con los clientes.
Dirigir preguntas directas a
un sistema centralizado de
informacion.

Tiempo de entrega de
un producto.
Incremento de costos al
producto por largas
distancias.




Venta Compartida

Venta compartida entre diversas empresas, a través de acuerdos de cooperacion, es la forma que se esta extendiendo mas como via de
internacionalizacion. Las empresas participantes comparten con terceros la soberania comercial. Las ventajas que presenta esta opcion se
basan en la puesta en comun de recursos, que se comparten para conseguir beneficios para todas las empresas que colaboran.

Formas de llevar a
cabo un acuerdo de
venta compartida

Descripcion

Ventajas

Desventajas

Consorcios y grupos
de exportacion.

Las empresas se asocian para llevar a cabo una
actuacion conjunta en otro pais. Desarrollan
operaciones conjuntas de exportacion, fijacion de
precios, distribucion fisica entre otras.

Ofrecen una gama de
productos.

Mayor poder de
negociacion con los
clientes.

Estrategias de
comercializacion se
realizan en forma
conjunta.

Compartir el manejo
de los productos.

La empresa no puede
tener posicion
dominante en la toma
de decisiones.

Acuerdos de piggy
back o portage.

Modalidad de cooperacidn, consistente en que una
empresa ponga su canal de ventas en el extranjero a
disposicién de otra empresa que, a cambio de una
comision, la utilizaré para implementar su estrategia de
exportacion.

Permite el acceso a
otros mercados
utilizado la propia
marca.

Ganancia de tiempo en
el conocimiento y
constante evolucién de
un mercado.

Se comercializan
productos
complementarios en
mercados de dificil
acceso.

Se beneficia del
nombre de la marca
portadora.

Tiene el control del
proceso de
internacionalizacion.
Seleccion de empresa
para establecer un
acuerdo.




Joint venture.

Acuerdo de cooperacidn entre dos 0 mas empresas de
diferentes paises para poner en comun sus recursos y
conseguir entrar en un mercado.

Se obtiene aporte de
capital y tecnologia.
Adquisicion de
conocimientos de
marketing.

Los riesgos de ingreso
a un nuevo mercado
son inferiores.

La empresa nacional
debe proporcionar
informacidn de su
mercado.

Contribuye al acceso
de la empresa
extranjero al mercado
local.

Compartir contactos
comerciales.

Acuerdos de

distribucion cruzada.

Consisten en el intercambio de productos para ser distribuidos a otros paises, de forma que dos empresas consiguen
distribuir sus productos en un mercado en el que no tenian presencia.

Licencia. La licencia la otorga una empresa a otra en el mercado e Concede el derecho de e Cuando el tamafio del
internacional para el desarrollo de las actividades utilizar activos mercado no compensa
econdmicas a favor de la empresa que concede. intangibles. la inversion.

e Pormedio de la e No tener recursos para
licencia la empresa introducirse en otros
que la otorga tiene mercados.
presencia en otros e Cuando el pais al que
mercados. se quiere introducir la

e Esun método licencia la prohibe.
estandarizado con
imagen de
reconocimiento.

Franquicia. La franquicia es un acuerdo comercial entre dos partes. e Se utiliza para e Son para empresas

La empresa franquiciadora, que es propietaria de un
negocio de éxito. Por el otro, el franquiciado, una
persona fisica o juridica que paga por explotar ese
negocio en un ambito determinado mercado y por un
periodo de tiempo establecido.

empresas que no tiene
un producto que puede
ser exportado a un
mercado extranjero.

que no tiene un
producto que puede
ser exportado a un
mercado extranjero.




El franquiciador recibe
un monto inicial y
luego un % sobre
volumen de venta.
Utilizado por
empresas que no
quieren invertir en el
exterior como
productores.

Se invierte en
constante
investigacion y
desarrollo.
Encontrar
franquiciados de
confianza.

Inversion

Implica la transferencia de recursos financieros entre
dos paises, la consecuencia de la inversién es la
participacién en el capital social de una empresa. El
inversionista obtiene el derecho a recibir una
participacién en las utilidades de la empresa receptora

Permite transferir
habilidades directivas.
Implementacion de
estrategias en nuevos
mercado.

La inversion permite
ser mas competitivo.

Representa un riesgo
directo al inversionista.
Implica la transferencia
de una empresa a otro
pais.

Control directo por
inversionista.




Venta Subcontratada o Indirecta

Esta forma de internacionalizacion consiste en efectuar la venta en otros mercados utilizando intermediarios externos a la empresa. Los
problemas con los que nos podremos encontrar tienen relacién con la pérdida de control sobre las operaciones en estos mercados, pero,
la ventaja se da en la venta indirecta nos permitira tener una actividad exterior sin necesidad de hacer crecer demasiado la estructura de

nuestra empresa.

la venta indirecta, a
través de:

Descripcion

Ventajas

Desventajas

Exportacion indirecta

La exportacibn se da por medio de
intermediarios independientes de su propio pais,
que se encargan de todo el proceso de
internacionalizacion.

No realiza inversion en
capital fijo.

No invierte en
investigaciones de
mercados extranjeros.

El proceso de venta ya esta
seqguro.

Relativamente no corre
riesgos.

Se incrementan las ventas
actuales.

Obtiene pocos beneficios.

No permite establecer
estrategias de ingreso a
mercados extranjeros.

Tiene poco conocimiento del
mercado al que esta
ingresando su producto.

No asume costos de toda la
logistica de colocacion de su
producto en el mercado
extranjero.

Importador
distribuidor.

De esta forma, otra empresa, establecida en el
mercado en el que queremos vender, llevara a
cabo todo el proceso de distribucién de nuestro
producto.

El distribuidor realiza la
actividad de pre y post-
venta.

Se establecen contratos
para establecer el tipo de
pago Y la relacién que se
desarrollara.

Requiere un comerciante
extranjero para la distribucion
del producto.

Toma posesion de los
productos.




Establece exclusividad
territorial.

No obtienen el margen de
ganancia en los mercados
extranjeros.

Trading company.

Es una empresa especializada en el comercio
internacional, que ofrece sus servicios a
empresas que no quieren asumir 0 no quieren
una participacion activa en los canales de venta
internacionales.

Acceso a red de conexiones
internacionales.

Tienen especializacion en
mercados exteriores.
Conocen a los clientes
donde operan.

Coordinan los tramites y
ejecutan el proceso de
exportacion.

No establece una relacion
directa con el cliente.

El acceso a la informacién del
comportamiento de mercados
extranjeros es limitado.

No se conocen los
procedimientos y
documentacioén que se
requiere para exportar.

Oficina de compras.

Esta oficina seria la encargada de gestionar las
compras a la empresa desde el mercado de
destino.

Realiza los tramites de
ingresos de materia prima
extranjera.

Incremento de costos del
producto.

Seleccion de oficina de
compras.

Disposicion de tiempo por
retrasos en los pedidos de
materiales.

Exportador
comisionista.

Se contacta con un comisionista del mismo pais
de la empresa, que exportaria por su cuenta y
riesgo a los paises en los que decidiera hacerlo.

La relacién contractual con
el comitente es mediante un
contrato de comision.

Su tarea es vender un
producto aunque también
puede ser Comprarlo.
Requiere de un menor costo
de introduccién del producto
0 el servicio en el mercado.

La relacion es ocasional, para
una determinada operacion.
Su pago es una comision en
funcion de la cifra de negocios
alcanzada.

Puede actuar en nombre
propio o por cuenta del
comitente.







