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Obje%vo	
  general:	
  	
  
Comprender	
  cómo	
  las	
  empresas	
  colombianas	
  

pueden	
  iniciar	
  su	
  proceso	
  de	
  
internacionalización	
  y	
  brindar	
  elementos	
  

crí<cos	
  para	
  hacerlo.	
  

Obje%vo	
  general:	
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A.   Introducción:	
  Contexto	
  

B.   Las	
  variables	
  para	
  una	
  estrategia	
  de	
  
internacionalización.	
  

C.   Una	
  pregunta	
  final	
  

	
  	
  Para	
  Empezar	
  
	
  	
  Abra	
  sus	
  ojos	
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¡Cuando tú cambias  
lo que tú crees 

tú cambias  
lo que tú haces! 

Dr. Spencer Johnson 
Who Moved My Cheese?   
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A.   Introducción:	
  Contexto	
  

B.   Las	
  variables	
  para	
  una	
  estrategia	
  de	
  
internacionalización.	
  

C.   Una	
  pregunta	
  final	
  

Contexto	
  Actual	
  

a.   Inversión	
  Extranjera	
  Directa	
  

b.   Acceso	
  al	
  Mercado	
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a.   Inversión	
  Extranjera	
  Directa	
  

b.   Acceso	
  al	
  Mercado	
  

Contexto	
  Actual	
  

IED	
  en	
  Colombia	
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19	
  
18	
  

Dos	
  años	
  seguidos	
  como	
  uno	
  de	
  los	
  	
  
20	
  principales	
  des<nos	
  para	
  IED	
  	
  

Top	
  20	
  economías	
  des%no	
  en	
  2012	
  
USD	
  billones	
  

Fuente:	
  Análisis	
  de	
  Rey	
  y	
  Pardo	
  (2015):	
  Procolombia.	
  	
  Tomado	
  de	
  UNCTAD	
  –	
  World	
  Investment	
  
Report	
  2013	
  and	
  2014.	
  

Top	
  20	
  economías	
  des%no	
  en	
  2013	
  
USD	
  billones	
  

a.   Inversión	
  Extranjera	
  Directa	
  

b.   Acceso	
  al	
  Mercado	
  

Contexto	
  Actual	
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A.   Introducción:	
  Contexto	
  

B.   Las	
  variables	
  para	
  una	
  estrategia	
  de	
  
internacionalización.	
  

C.   Una	
  pregunta	
  final	
  



22/09/15	
  

8	
  

¿Qué	
  hacer	
  para	
  
enfrentar	
  este	
  contexto?	
  

Variables	
  (preguntas)	
  que	
  debe	
  
contener	
  (responder)	
  mi	
  estrategia	
  

1.  ¿Qué?	
  
2.  ¿A	
  Dónde?	
  
3.  ¿A	
  Quién?	
  
4.  ¿A	
  Cuánto?	
  
5.  ¿Cómo?	
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Variables	
  (preguntas)	
  que	
  debe	
  
contener	
  (responder)	
  mi	
  estrategia	
  

1.  ¿Qué?	
  
2.  ¿A	
  Dónde?	
  
3.  ¿A	
  Quién?	
  
4.  ¿A	
  Cuánto?	
  
5.  ¿Cómo?	
  

1.	
  Qué:	
  el	
  producto	
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¿Cuánto	
  puedo?	
  
¿Cuál	
  es	
  mi	
  CAPEX?	
  
(capacidad	
  de	
  exportación)	
  

Variables	
  (preguntas)	
  que	
  debe	
  
contener	
  (responder)	
  mi	
  estrategia	
  

1.  ¿Qué?	
  
2.  ¿A	
  Dónde?	
  
3.  ¿A	
  Quién?	
  
4.  ¿A	
  Cuánto?	
  
5.  ¿Cómo?	
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2.	
  A	
  dónde:	
  mi	
  mercado	
  
	
  

¿Cómo	
  lo	
  iden%fico?	
  

CONTEXTO	
  PAÍS	
  

VARIABLE	
   PAÍS	
  1	
   PAÍS	
  2	
  

TAMAÑO	
  DEL	
  MERCADO	
  

VARIABLE	
   PAÍS	
  1	
   PAÍS	
  2	
  

CONDICIONES	
  DE	
  ACCESO	
  

VARIABLE	
   PAÍS	
  1	
   PAÍS	
  2	
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CONTEXTO	
  PAÍS	
  

VARIABLE	
   PAÍS	
  1	
   PAÍS	
  2	
  
PIB	
  -­‐	
  (dólares)	
  

PIB	
  per	
  capita	
  -­‐	
  (dólares)	
  	
  

%	
  crecimiento	
  del	
  PIB	
  en	
  el	
  úl%mo	
  año	
  

Población	
  	
  total	
  (millones)	
  	
  

Capital	
  	
  

Idioma	
  	
  
	
  
Moneda	
  
	
  

Revaluación/devaluación	
  vs.	
  Dólar/Euro/Yuan	
  

Riesgo	
  de	
  no	
  pago	
  

Embajada	
  de	
  Colombia	
  u	
  oficina	
  comercial	
  con	
  presencia	
  en	
  ese	
  mercado	
  

Gremios	
  o	
  asociaciones	
  de	
  ese	
  sector	
  

Fuentes	
  de	
  información	
  de	
  norma%vidad	
  

Datos	
  Económico	
  básicos	
  

Cultura	
  General	
  

Moneda	
  y	
  Riesgo	
  

Información	
  ú<l	
  

TAMAÑO	
  DEL	
  MERCADO	
  

VARIABLE	
   PAÍS	
  1	
   PAÍS	
  2	
  

Importaciones	
  del	
  producto	
  úl%mos	
  3	
  años	
  

Crecimiento	
   promedio	
   de	
   las	
  
importaciones	
  
Exportaciones	
  del	
  producto	
  úl%mos	
  3	
  años	
  

Crecimiento	
   promedio	
   de	
   las	
  
exportaciones	
  
Precio	
  de	
  referencia	
  unitario	
  (USD)	
  

www.trademap.org	
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CONDICIONES	
  DE	
  ACCESO	
  

VARIABLE	
   PAÍS	
  1	
   PAÍS	
  2	
  

Arancel	
  General	
  

Acuerdos	
  comerciales	
  con	
  Colombia	
  (arancel	
  preferencial)	
  
Tarifas	
  Arancelarias	
  Colombia	
  y	
  tres	
  países	
  exportadores	
  
principales	
  en	
  el	
  país	
  des%no:	
  

Arancel	
  1°	
  exportador	
  

Arancel	
  2°	
  exportador	
  

Arancel	
  3°	
  exportador	
  
Barreras	
   no	
   Arancelarias-­‐	
   Permisos	
   sanitarios,	
  
fitosanitarios,	
  zoosanitarios,	
  normas	
  técnicas.	
  
Cer%ficaciones	
  Voluntarias	
  

Variable	
  definida	
  por	
  la	
  empresa	
   	
  	
  

Variable	
  definida	
  por	
  la	
  empresa	
   	
  	
  

Variables	
  (preguntas)	
  que	
  debe	
  
contener	
  (responder)	
  mi	
  estrategia	
  

1.  ¿Qué?	
  
2.  ¿A	
  Dónde?	
  
3.  ¿A	
  Quién?	
  
4.  ¿Para	
  qué?	
  
5.  ¿A	
  Cuánto?	
  
6.  ¿Cómo?	
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3.	
  A	
  quién:	
  mi	
  cliente	
  
STP:	
  
a.  Segmento	
  
b.  Target	
  (grupo	
  obje<vo)	
  
c.  Poscionamiento	
  

a.	
  Segmentación	
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The Wall Street Journal Americas, 
(Portafolio), 12 de enero, 2005 

Juan Tafurt 
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Juan Tafurt 

The Wall Street Journal Americas, 
(Portafolio), 12 de enero, 2005 

Juan Tafurt 
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b.	
  Target	
  (grupo	
  obje%vo)	
  
	
  

¿A	
  cuál	
  de	
  estos	
  segmentos	
  le	
  quiero	
  ofrecer	
  
mis	
  productos?	
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c.	
  Posicionamiento	
  
	
  

¿Cuál	
  es	
  la	
  experiencia	
  que	
  le	
  queremos	
  
brindar	
  a	
  nuestro	
  consumidor?	
  

Ejemplo:	
  Caso	
  Real	
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1.	
  Qué:	
  el	
  producto	
  
Ejemplo:	
  

Caracterís%cas:	
  
• Chocolate	
  no	
  relleno.	
  
• De	
  leche.	
  
• Para	
  todo	
  público	
  (¿niños?).	
  
• ….	
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2.	
  A	
  dónde:	
  mi	
  mercado	
  
	
  

¿Cómo	
  lo	
  iden%fico?	
  

Fuente:	
  hgp://www.sta<sta.com/sta<s<cs/262473/chocolate-­‐sales-­‐of-­‐the-­‐united-­‐
states/	
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3.	
  A	
  quién:	
  mi	
  cliente	
  
STP:	
  
a.  Segmento	
  
b.  Target	
  (grupo	
  obje<vo)	
  
c.  Poscionamiento	
  

El	
  producto,	
  según	
  el	
  cliente	
  
¿HAY	
  QUE	
  ADAPTARLO?	
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John Price John Price 

$ 2.50 

$ 2.50 

$ 2.50 

$ 4.75 

Juan Tafurt 
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Juan Tafurt 

Variables	
  (preguntas)	
  que	
  debe	
  
contener	
  (responder)	
  mi	
  estrategia	
  

1.  ¿Qué?	
  
2.  ¿A	
  Dónde?	
  
3.  ¿A	
  Quién?	
  
4.  ¿A	
  Cuánto?	
  
5.  ¿Cómo?	
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4.	
  A	
  cuánto:	
  el	
  valor	
  que	
  
están	
  dispuesto	
  a	
  pagar	
  	
  
El	
  50%	
  de	
  los	
  clientes	
  están	
  dispuestos	
  a	
  
pagar	
  un	
  ±10%	
  del	
  valor	
  del	
  mercado…	
  	
  
	
  
…si	
  perciben	
  mayores	
  BENEFICIOS!	
  

	
  

Ejemplo:	
  Caso	
  Real	
  
(con%nuación)	
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Retail Bars – 70 grs. 

Juan Tafurt 

	
  
70	
  gramos:	
  	
  
	
  
	
  
75/80/85	
  gramos:	
  	
  

US	
  $	
  2.50	
  a	
  $	
  5.00	
  
100	
  gramos:	
  

US	
  $	
  4.50	
  a	
  $	
  5.00	
  

© Juan Tafurt  

US $ 2.00 
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Variables	
  (preguntas)	
  que	
  debe	
  
contener	
  (responder)	
  mi	
  estrategia	
  

1.  ¿Qué?	
  
2.  ¿A	
  Dónde?	
  
3.  ¿A	
  Quién?	
  
4.  ¿A	
  Cuánto?	
  
5.  ¿Cómo?	
  

5.	
  Cómo	
  …	
  hago	
  para	
  llevar	
  
mi	
  producto	
  
•  Directos:	
  i.e.,	
  B2B.	
  
•  Indirectos:	
  Distribuidores	
  

(comercializadores,	
  mayoristas,	
  
minoristas).	
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5.	
  ¿Cómo?	
  
De	
  acuerdo	
  a	
  quién	
  se	
  vaya	
  ofrecer	
  se	
  
determina	
  el	
  canal	
  (logís<ca):	
  
•  Tiendas…	
  ¿cuáles?	
  
•  Grandes	
  superficies	
  …	
  ¿cuáles?	
  
•  Comercio	
  electrónico	
  
•  Ges<ón	
  comercial	
  directa	
  
•  Licitaciones	
  
•  Registro	
  de	
  Proveedores	
  



22/09/15	
  

28	
  

Variables	
  (preguntas)	
  que	
  debe	
  
contener	
  (responder)	
  mi	
  estrategia	
  

1.  ¿Qué?	
  El	
  Producto	
  y	
  mi	
  capacidad.	
  
2.  ¿A	
  Dónde?	
  Mi	
  mercado.	
  
3.  ¿A	
  Quién?	
  STP.	
  
4.  ¿A	
  Cuánto?	
  Valor	
  que	
  está	
  dispuesto	
  a	
  

pagar	
  el	
  consumidor.	
  
5.  ¿Cómo?	
  Canales	
  de	
  distribución.	
  

Variables	
  (preguntas)	
  que	
  debe	
  
contener	
  (responder)	
  mi	
  estrategia	
  

1.  ¿Qué?	
  
2.  ¿A	
  Dónde?	
  
3.  ¿A	
  Quién?	
  
4.  ¿A	
  Cuánto?	
  
5.  ¿Cómo?	
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A.   Introducción:	
  Contexto	
  

B.   Las	
  variables	
  para	
  una	
  estrategia	
  de	
  
internacionalización.	
  

C.   Una	
  pregunta	
  final	
  

Juan Tafurt 
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Juan Tafurt 

Juan Tafurt 
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¡Cuando tú cambias  
lo que tú crees 

tú cambias  
lo que tú haces! 

Dr. Spencer Johnson 
Who Moved My Cheese?   
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Juan	
  Tafurt	
  
jtafurt@tafurt.com	
  


