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RESUMEN EJECUTIVO

Esta ponencia aborda la preocupacion de exportadores o potenciales exportadores por
evitar detallados andlisis sobre mercados que en principio no encierran condiciones de
éxito. El objetivo es presentar las dificultades para la toma de decisiones en la eleccidon
de mercados internacionales potenciales acorde al proceso secuencial de exportacién.
Se argumenta que si bien se privilegia una organizacion de recoleccion de informacién
de manera secuencial para la toma de decisiones y adelantar con éxito un proceso de
exportacioén, en la mayoria de las PYMES la toma de decisiones responde a un minimo
uso de la informacion y se privilegia la toma de decisiones de manera intuitiva. Se
concluye que la toma decisiones para la escogencia de mercados exteriores por parte de
las PYMES pueden aprovechar mejor el uso de la informacién si contempla dentro del
proceso secuencial de exportacidn indicadores que recojan informacién subjetiva del
tomador de decisiones que relacionen la dinamica de variables econdmicas relevantes

en la escogencia de mercados.

PALABRAS CLAVE: Exportaciones, Toma de decisiones, PYMES, uso de la informacién,

proceso secuencial de exportacion.

! / Esta ponencia se encuentra basada en mis trabajos titulados: “DESARROLLO DE UN INDICADOR DE VARIABLES
ECONOMICAS RELEVANTES PARA LA TOMA DE DECISIONES DE EXPORTADORES Y POTENCIALES
EXPORTADORES”, Ponencia realizada para la VIl Jornada de investigacion UNIEMPRESARIAL, el 9 de Septiembre de
2010 en la Camara de Comercio de Bogota. Y “DESARROLLO DE UN SISTEMA PARA LA ELECCION DE MERCADOS
POTENCIALES DE EXPORTACION A PARTIR DE UN INDICADOR DE VARIABLES ECONOMICAS’, Tesis de grado
presentada para optar al titulo de Especialista en Comercio Internacional, Universidad Sergio Arboleda. No 24.




ABSTRACT

This study emerges from the exporters or the potential exporters’ concerns to avoid
detailed analysis regarding markets that do not comprise success conditions. The main
purpose is to present the difficulties in the use of information for making decisions
when selecting potential markets according to sequential process. In order to
accomplish this goal, if is allow to recollect sequential information for making decisions,
most of PYMES uses the less information and make decisions in a intuitive way. It is
conclude that making decision for foreign markets by PYMES should use information in
an indicator who gathers the decision-maker’s subjective information according to his
world perception based on the choice of the relevant economic variables and the

economic information.

KEY WORDS: Exports, Making decisions, PYMES, information use, export sequential

process.

INTRODUCCION




El comercio internacional es un tema extenso y ampliamente estudiado. Un nimero
significativo de reconocidos autores han aportado a la comprensién de este fendmeno
econémico, Adam Smith (1776), David Ricardo (1817), Heckscher y Ohlin (1950), Vernon
(1966), Wells (1968) y Porter (1990), por mencionar algunos entre muchos. Los modelos
propuestos por estos autores, sea desde una perspectiva macroecondmica 6
microecondémica, han permitido avanzar en la conceptualizacion y entendimiento de los
patrones de comercio, la generacién riqueza y su distribucién entre las naciones
comerciantes, el fendmeno de la exportacidn, de las inversiones, entre muchos temas
relacionados. Sin embargo, para Leonidou y Katsikeas (1996) ha crecido la necesidad de
modelos explicativos de las relaciones comerciales internacionales con un mayor nivel
de integracién, es decir que permitan identificar un proceso de accién o toma de
decisiones para el desarrollo de la actividad exportadora. Esta linea de modelos, a
diferencia de los postulados de la corriente principal en economia, se desprende de la

II'

“seleccion natural” 6 Taténement en el mercado, y prestan mayor atencién a los
resultados que permitan una explicacién de cémo se conjuga el proceso de evaluacion
de los mercados exteriores con la toma de decisiones de mercados exteriores,
otorgando un papel central al responsable o tomador de decisiones. Es este escenario es

en el que se enmarca esta ponencia.

No hay mayor preocupacién para los exportadores o potenciales exportadores (no
importa si es pequeiia, mediana o gran empresa) que el evitar detallados andlisis sobre
mercados que no encierran condiciones de éxito. El objetivo que se platea aqui quiere
representar las dificultades Unicamente de los pequenos y medianos empresarios para
la toma de decisiones en la eleccién de mercados internacionales potenciales acorde al

proceso secuencial de exportacion.

Los modelos tradicionales de comercio internacional como la ventaja absoluta, la
ventaja relativa, factores especificos, el de competitividad o fuerzas centripetas y
centrifugas, definen el comportamiento del tomador de decisiones sujeto e irrestricto a
las sefiales del mercado, y asumen al agente econédmico (en este caso los exportadores
o potenciales exportadores) con plena informacién o por lo menos con informacién muy

completa del funcionamiento del mercado. No obstante, se ha consolidado con estos



modelos un marco conceptual aceptado y explicaciones sustentadas de manera tedrica,
pareciera que omitir el papel central del agente econdmico como tomador de
decisiones, quien es afectado por su percepcion del entorno econdmico de los negocios
internacionales y su finita informacidn y limitado uso, puede ser la clave para acercarnos

a modelos explicativos del comportamiento del comercio internacional de las PYMES.?/

La visidn planteada por los modelos tradicionales generaliza el comportamiento de la
toma de decisiones sin diferenciar el tamafio de las empresas, sus productos, su
organizacién, sus recursos, su informaciéon etc. Este es un motivo, que impulsa el
surgimiento de un proceso secuencial de exportacion. Sin embargo, estudios observan
que hay divergencias en las etapas del proceso secuencial de exportaciones y este
pierde la eficacia que se desea otorgarle para la eleccién de mercados exteriores. La
percepcion sobre el uso de la informacién por parte del exportador o potencial

exportador afecta la toma de decisiones de manera sustancial.

A continuacién se desarrollan argumentos para que la toma de decisiones en la
escogencia de mercados exteriores por parte de las PYMES pueden aprovechar mejor el
uso de la informacién si contemplan, dentro del proceso secuencial de exportacion,

indicadores que recojan informacién subjetiva del tomador de decisiones.

En la primera seccidn se aborda una pregunta ¢ porque se decide exportar?. Se exponen
diferentes resultados segln etapas del proceso de exportacién de empresas. La segunda
seccién abarca el modelo secuencial de exportacién y el uso de la informacién. Aqui la
discusién se centra en como la percepcidon del entorno por parte del tomador de
decisiones impacta en el uso dado a la informacién para la toma de decisiones. La
tercera seccién aborda el tema entre la informacidn, su uso y el tamano de la empresa.
Aqui se presentan los argumentos por los cuales se considera que a partir de
indicadores que recojan informacion subjetiva del tomador de decisiones, dentro del

proceso secuencial de exportacién, las PYMES pueden aprovechar mejor el uso de la
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/ Las caracteristicas de organizacion de las PYME, en contraste a grandes empresas, dispersa la
capacidad de creacién de oportunidades o accion en la toma de decisiones para la escogencia de
mercados exteriores.




informacién para la toma de decisiones de exportacion. Se presenta el Indicador de
Variables Econdmicas Relevantes (IVERE) como ejemplo de indicador compuesto que
permite a las PYME refinar su “intuicidn” para la toma de decisién a la hora de escoger

mercados exteriores donde competir. Por ultimo se presentan las anotaciones finales.

1. MODELO DE DESARROLLO DE LAS EXPORTACIONES

La exportacion o la decisién de expansién geografica de los negocios fuera de las
fronteras viene dada de manera proactiva o reactiva (Intuitiva). En pocos casos la
expansion geografica surge de una manera proactiva o estudio sistematico en donde se
busca identificar y analizar los mercados que convienen mejor a su oferta, y con
frecuencia surge un comportamiento intuitivo en respuesta a decrecimientos en las
ventas domésticas, sobreproduccién o altos niveles de inventario y presiones de la
competencia (Wood y Robertson, 1997; David, 2008) Las empresas que Unicamente
intentan triunfar con la intuicién gerencial en los mercados internacionales, se

enfrentan a que tal capacidad pierda su eficacia con rapidez. (David, 2004)

El desarrollo de los modelos de exportacién al traducir o combinar el entendimiento
tedrico con los avances empiricos convergen en una caracteristica: la accion o toma de
decisiones se presenta de manera secuencial. Los modelos que investigan esta linea
mezclan el proceso de evaluacion de los mercados exteriores con la toma de
.. 3 . . .
decisiones®/, lo cual lleva a divergencias en las etapas del proceso secuencial de

exportaciones y en el numero de las mismas entre los diferentes autores.

La tabla No 1 muestra la estructura general de etapas que han caracterizado algunos de

estos modelos.

Tabla No 1.
REVISION DEL CONTENIDO DE LOS MODELOS DE
DESARROLLO DE EXPORTACIONES

3 . . ..
/ Estos modelos se observan con mayor detalle en la siguiente seccion.




AUTOR Etapa 1 Etapa 2 Etapa 3 Etapa 4 Etapa 5 Etapa 6
Se explora
Exportaciones
Pasiva gerencialmente Experimentan Obtiene
Bilkey & No interesados en adicionales a
exploracion de | de manera activa | exportaciones a experiencia
Tesar (1977) exportar pais mas
exportaciones la viabilidad de un pais cercano exportando
lejanos
exportar
Moderado
Ventas internas, No exporta pero
interés en
no interesada en alto interés en
Wiedersheim exportary
exportar y poca hacerlo y alta
(1978) moderada
coleccion de coleccion de
coleccién de
informacion informacion
informacion
Estrategia
Exportacion Localiza
Ventas internas y reactiva y se
Experimentan sistematica a recursos en
Cavusgil no interesado en interesa en
exportaciones a | nuevos paises con | mercados
(1982) informacion para informacion
un pais cercano | métodos directos internos y
exportar parala
de distribucion externos
exportacién
Barret & Exportadores con
No consideran No exportan pero investiga
Wilkinson no inversiones en
exportaciones exportadores
(1986) el exterior
Mediano nivel
Moon & Lee Bajo nivel de g Alto nivel de
e
(1990) exportaciones exportaciones
exportaciones
Experiencia
Completamente Experiencia
Parcialmente Exportadores como
Crick (1995) | desinteresados en La firma exporta como gran
interesados experimentales pequeio
exportar exportador
exportador

Fuente: Algunos modelos tomado de Leonidou y Katsikeas (1996).

Como lo muestran los modelos de desarrollo de las exportaciones, estos difieren tanto

en el estado de cada etapa como en el mismo numero de etapas.

De manera reiterativa la literatura en investigacion de mercados internacionales apunta
constantemente a que la incertidumbre en la puesta en marcha de un plan exportador o
la expansidn de los negocios existentes hacia nuevos mercados, incrementa la necesidad
de disponer de informacion. Los modelos reflejan con claridad que sin importar que en
la etapa inicial haya o no interés por exportar, cada modelo tiene un proceso secuencial

de toma de decisiones de entrada a los mercados internacionales %/ basado en una

* / Para mayor detalle sobre los modelos o lineas de investigacion de modos de entrada a los mercados internacionales se puede
observar el trabajo de Sarkar y Cavusgil (1996).



necesidad relativa de informacion.

El afan de conseguir informacién en ocasiones pierden de vista que la informacién como
recurso presenta un ciclo de vida por fases, (Planeacidén, consecucién, administracion,
explotacion y disposicion (Souchon, 1996)). La atencién otorgada a las dos primeras
fases del ciclo de vida de la informacién como recurso, ha centrado la investigacion en el
mercado domestico y muy poco en la “explotacién” o uso de la informacién para la

exportacion. (Souchon, 1996)

La mayor preocupacion de los modelos tradicionales en investigacion de mercados de
exportacion se ha centrado en la identificacion de necesidades y la consecucién de

informacion.”/

El tipo de informacidon y la naturaleza de la investigacion de los mercados
internacionales dependen de las oportunidades presentadas en el mercado externo y de
la manera como la empresa se involucra en el mercado internacional. Es asi como las
necesidades de informaciéon varian entre industrias, paises, tamafio de las empresas y

los diferentes estados de internacionalizacién. (Cavusgil, 1985)

Se puede concluir que no obstante las necesidades de informacion varian por diferentes
factores, segun los modelos de desarrollo de las exportaciones pareciera que es
creciente la necesidad de informaciéon a como crecen los deseos de aumentar el nivel de
las exportaciones. Queda por comprobar si realmente existe alli una correlacion positiva
y causalidad entre el uso dado a la informacién y los niveles de exportaciones
alcanzados. Adicionalmente, no es claro que se obtenga un nivel mayor ante mayores

etapas del proceso secuencial.

2. MODELO SECUENCIAL DE EXPORTACION Y EL USO DE LA INFORMACION °

®/ La literatura ha descrito tres grandes modos de consecucién o adquisicion de informacién: la investigacion de mercados de
exportacion, la asistencia al exportador y la inteligencia de mercados de exportacion. Para mayor detalle ver Souchon (1996)

® Esta seccion es tomada textualmente de mi trabajo: “DESARROLLO DE UN SISTEMA PARA LA ELECCION
DE MERCADOS POTENCIALES DE EXPORTACION A PARTIR DE UN INDICADOR DE VARIABLES




La mayoria de la informacion econdmica necesitada en un proceso exportador tiende a
ser transversal. El uso de la misma informacién en el proceso secuencial puede pasar a
ser conceptual o simbdlica, dependiendo de los objetivos propios de la organizacién
exportadora y de manera indistinta si quien le da el uso es un actual exportador o
potencial exportador. Sera el tomador de decisiones quien de la importancia relativa a la

informacidén que el sistema provee en el tiempo.

Las investigaciones que muestran una correlacién positiva entre la calidad del proyecto
de internacionalizacién y la planificacién del proceso '/, promueven el estudio
sistematico entre las necesidades de toma de decisiones, la informacién requerida y el
alcance de la informacién efectiva, en otras palabras avalan el proceso de evaluacién

secuencial.

El Anexo 1, muestra las preguntas, dimensiones y variables presentadas por Cavusgil
(1985) y Douglas, Craig y Keegan (1982) que concluyen en un proceso de evaluacion

secuencial en la investigacién de potenciales mercados de exportacion.

En los trabajos de Cavusgil (1985) y Douglas, Craig y Keegan (1982) el proceso de
seleccion de mercados externos cuenta con 3 escenarios. El primer escenario es una
primera revisidon para decidir los paises mas atractivos para investigar en detalle, el
segundo escenario es la evaluacién potencial del mercado industrial para cada pais
seleccionado, y el tercer escenario es el analisis del potencial de ventas de la compaiiia
en los paises promisorios basados en los resultados de los anteriores escenarios. Estos
escenarios recogen el tipo de informacidon econdmica general que necesita un potencial

o actual exportador.

ECONOMICAS”, Tesis de grado presentada para optar al titulo de Especialista en Comercio Internacional,
Universidad Sergio Arboleda. No 24.

’/ “No obstante, recientes investigaciones muestran que hay en principio una correlacién positiva entre la calidad del proyecto de
internacionalizacion y la planificacion del proceso. Los enfoques que se basan en el oportunismo dan ciertos resultados, aunque tal
orientacion toma la forma de un conjunto de transacciones fuera de control mas que de una estrategia que pretenda generar una
corriente de negocios duradera en los mercados internacionales. (DAVID, 2008, PAGINA 220)



Como se desprende del proceso de evaluacién la principal fuente de informacion en los
dos primeros escenarios es secundaria mientras que la mayor cantidad de informacién
en el tercer escenario sera primaria.?/ Para Douglas, Craig y Keegan (1982) son cinco los
factores que deben ser considerados para la evaluacion de los mercados
internacionales: el tamafio del mercado y crecimiento potencial, la competencia, el
riesgo asociado a operar en un mercado especifico, los factores de costo de la operacion

en el pais y el acceso y disponibilidad de canales de distribucién y medios.

Al contrastar los modelos tedricos del proceso de evaluacion secuencial en la
investigacidon de potenciales mercados de exportacidén, con estudios empiricos estos

mantienen correlacién con lo expuesto tedricamente.

A manera de ejemplo la tabla No 2 resume los principales resultados en el estudio de
Wood y Robertson (2000) que les permitid recopilar informacidon del proceso de
evaluacién secuencial en la investigacién de potenciales mercados de exportacion a
partir de entrevistas. De manera preliminar hallaron “200” indicadores relevantes para
analizar las oportunidades en mercados exteriores. La depuracidon por coincidencias y
calificacion de importancia entre los entrevistados llevo a clasificar la informacién
recopilada en seis dimensiones de ambiente primarias, de las cuales hay 17 divisiones

relacionadas a la decisidn de exportacidn y 60 variables especificas de decisién.

Tabla No 2.
RESULTADOS EMPIRICOS DEL MODELO SECUENCIAL DE INVESTIGACION DE

8/ La informacion primaria de mercado es considerada aquella que es recolectada directamente del mercado a partir de entrevistas u
otra forma de contacto directo con el potencial consumidor e intenta dar respuestas a preguntas especiales. La informacion
secundaria de mercado proviene de fuentes como Internet, reportes gubernamentales publicos, revistas especializadas, cifras de los
departamentos estadisticos de cada pais, entre otras fuentes.



MERCADOS

. Los objetivos e intereses propios de la direccion de la empresa en su proceso de internacionalizacion guian
estrechamente las necesidades de informacidn,

. La valoracidén de las necesidades de informacién, no cambia de manera general por los atributos del tipo de negocio o
pais, pero si puede variar notablemente ante necesidades de informacidn especifica entre industrias y paises,

. Cuando la informacién para decidir exportar es analizada por pais de destino, por tipo de industria y por el tipo de
transaccién o manera de exportar, en todos los casos la informacidon de mercado potencial y la informacién legal son
los primeros en ser analizados.

. La tematica de informacidn de cultura ordenada en el dltimo lugar implica que esta se convierte en importante
Unicamente después de responder a la informacion de las otras dimensiones para la exportacion.

. El resultado empirico muestra que la informacidn econdémica que necesita un potencial o actual exportador se
encuentra en una posicion intermedia entre las diferentes tematicas y que su objetivo amplio esta en observar las
necesidades del mercado por productos y servicios, la evolucion y desarrollo en conjunto de la economia para
absorber las importaciones y la capacidad de realizar las operaciones de exportacion.

. No obstante la evidencia empirica refleja el marco tedrico el estudio reconoce que existe también evidencia de que las
decisiones de los administradores se ven supeditadas a informacion especifica y al uso de la informacién por medio de
la eliminaciéon de aspectos, donde el tomador de decisiones debe priorizar dimensiones relevantes, no haciendo

concluyente el modelo secuencial de investigacion de mercados internacionales.

Fuente: Wood y Robertson (2000), Elaboracién propia.

Las tematicas de ambiente primarias fueron organizadas de acuerdo a la frecuencia con
qgue los empresarios hicieron referencia a la informacidon para analizar el mercado
internacional. Los resultados fueron: (1) Mercado Potencial, (2) Legalidad, (3) Politica,
(4) Infraestructura (5) Econdmica, y (6) Cultural. En el Anexo 2 se mencionan las
variables del estudio referidas a las tematicas de potencial de mercado, econdmica e

infraestructura.

Los resultados avalan en la practica una manera general para la toma de decisiones en el
proceso de evaluacién secuencial en la investigacion de potenciales mercados de
exportacion. No obstante, no exista unanimidad en el orden a seguir, pues los criterios
considerados por la empresa en el proceso de investigacion de mercados
internacionales difiere en mayor medida cuando las oportunidades y retos en el
mercado de exportacién varia para las firmas y sus productos. Lo que en determinado
momento es una informacion relevante, puede ser trivial bajo otras condiciones de
mercado y en otro momento. Las decisiones de los administradores se ven supeditadas
a informacién especifica y al uso de la informacidon por medio de la eliminacién de

aspectos, donde el tomador de decisiones debe priorizar dimensiones relevantes.



(Wood y Robertson, 2000)

La necesidad relativa de informacion esta sujeta al esquema mental o percepcidn de los
tomadores de decisiones frente a la relacién entorno — organizacién. Segun Oreja (2005)

hay dos formas de ver el entorno:

“La primera lo considera como un conjunto de recursos, caracterizandose por
centrarse en el grado de dependencia entre organizaciones y la competencia
por los mismos y por obtener la incertidumbre en base a la hostilidad del
entorno. La segunda perspectiva conceptia el entorno como un flujo de
informacién, siendo una cuestién clave como las organizaciones extraen,

procesan y actuian en la informacién de su entorno.”

La primer forma descrita del entorno encuentra que la consecucién de informacién per
se no influencia la toma de decisiones. Las condiciones cambiantes del mercado, en
oportunidades y retos para la exportaciéon, difiere en el tiempo y en los mercados,
relativizando la necesidad de sistematizar la informacion. De otro lado la perspectiva de
flujo de informacion caracteriza la incertidumbre del entorno como una fuente de
informacidn, dinamica y compleja que a partir de la experiencia refina la “intuicion” del

tomador de decisiones.

Sin importar cual sea la percepcidn o papel de la informacidén, en el esquema mental del
tomador de decisiones sobre del entorno, los objetivos e intereses propios de la
direccion de la empresa en su proceso de internacionalizacién, estan estrechamente
relacionados con las necesidades de informacion. Estas se caracterizan por ser
independientes de que la estrategia internacional adoptada sea guiada por las
demandas de los mercados internacionales, los atributos del producto o si su

concepcion fue de manera planificada o intuitiva.

No escapa a ninguno de los dos enfoques de percepcién de la informacién tener como
objetivo general de la investigacién de mercados internacionales la identificacién de

mercados externos atractivos que aseguren unas ventas potenciales, y la evaluacion y



seleccion de los distribuidores extranjeros. (Cavusgil, 1984)

La consecucién de informacién se asocia a las necesidades del tomador de decisiones.
Sin embargo, la necesidad que guia esta accidn olvida que hay factores de cambio de las
propias necesidades y que la informacién tiene un ciclo de vida. Por tanto la motivacion
para adquirir informacién relevante radica en su importancia relativa o su verdadera

aplicacion de uso en la resolucidn de una pregunta o problema.

El uso de la informacion se ha clasificado segln los autores en diversas dimensiones.
(Tabla No 3) Esta clasificacion busca identificar que tipo de uso le es dado a la
informacién de acuerdo al cambio de necesidades por parte del tomador de decisiones y

su aplicacién del conocimiento. (Souchon, 1996)

Tabla No 3.
DIMENSIONES BASICAS DEL USO DE LA INFORMACION

Dimension Descripcion

Esta es una aplicacion directa del conocimiento para resolver
un problema especifico. A partir del uso de una metodologia
Uso INSTRUMENTAL de la Informacién:
de investigacion de mercados, indicadores etc., se adoptan

unas recomendaciones.

Esta es una aplicacién indirecta del conocimiento pues no esta
enfocada en un problema o proyecto especifico. Es la
Uso CONCEPTUAL de la informacién: informacion que influencia el pensamiento de quien toma las
decisiones acerca de temas “posiblemente futuros” de manera

no puntual y simplemente tiene un uso documentable.

Es la informaciéon que justifica una decision ya tomada.
Uso SIMBOLICO de la Informacién: Posiblemente la informacién es recopilada mucho después de

haber tomado la decisién.

Fuente: Souchon (1996); Elaboracién propia.

El tomador de decisiones puede que no cambie sus necesidades de informacion (el
problema especifico puede continuar ahi) pero si es posible que cambie su sensibilidad
al uso de la informacién dependiendo del tiempo que pase entre la importancia relativa
de tomar otra decision, el tiempo que pase entre la consecuciéon de la informacion y su
uso, y el tiempo que pase ganando experiencia, pues valorard mas el uso de la

informacién de manera conceptual y simbdlica que darle un uso instrumental. (Souchon,



1996)

La literatura tiende a darle mayor importancia al uso instrumental de la informacidn, sin
embargo la metodologia de procesamiento de la misma no es tan utilizada en el
contexto de exportaciones. Adicionalmente, los ejercicios empiricos de toma de
decisiones en investigaciones de mercados exteriores parecen tener un mayoritario uso
simbdlico de la informacién (Intuicidon) sobre las otras dimensiones. (Souchon, 1996;

Cavusgil 1984; David, 2004)

Los actuales y exitosos procesos de internacionalizacién han mostrado que entre mas
conocimiento se posea mejores decisiones pueden tomarse. Sin embargo las
conclusiones difieren. Para unos investigadores no hay falta de informacién, consideran
gue la mayor dificultad es crear la organizacién apropiada y optima para el uso de la
misma. (Cavusgil, 1984) Para otros, la gran demanda por mayor cantidad de informacion
los lleva a considerar que su mayor obstaculo para iniciar o expandirse en una operacién

de exportacion es un problema de falta de informacién. (Souchon, 1996)

En términos generales se puede concluir que la informacidon relevante para
exportadores varia en espacio y tiempo a las necesidades de informacién, al ciclo de
vida de la informacién y su importancia relativa de uso, al mismo tiempo en que se
mueve entre las dimensiones basicas de la informacién y la percepcién del entorno por
parte del tomador de decisiones. Trasladar esta dinamica a un sistema de inteligencia de
mercados (uso instrumental y conceptual de la informacién) °/, plantea un reto e
impulsa la creatividad para generar alternativas de organizacidon sistematica de la
informacidn, coherente con la relacidn bidireccional entre necesidades de informacion y
la toma de decisiones.

3. LA INFORMACION, SU USO Y EL TAMANO DE LA EMPRESA.

Los estudios muestran la preocupacion por la consecucién, andlisis y uso de la

9 . s . ., . . . .
/ La proposicion 3 de Souchon (1996) asume que la informacion de inteligencia de mercados tendra un uso conceptual. Esta
prefiere enriquecer el pensamiento general acerca de un tema que proveer una

especifica solucion o identificar una accién alternativa.



informacién por parte de investigadores y empresarios en heterogéneos estados del
proceso de internacionalizaciéon. Sin embargo hay un desconocimiento y poco
entendimiento al explicar la evolucion del proceso de exportacién de las pequefias y
medianas empresas (PYME). No obstante es notorio el progreso de las PYME en la
escena internacional, se tiende a dotarles de condiciones para la internacionalizacién
gue estan lejos de tener, como son los recursos necesarios y la capacidad para acceder a
gran cantidad de informacidon sobre sus rivales, lo cual no permite que modelos
formulados para las empresas de gran tamafio reflejen su realidad de toma decisiones.

(David, 2004)

La estructura econdmica de las PYME motiva las criticas a la evaluacién secuencial por
parte de algunos investigadores. De una parte se argumenta que preferir andlisis
agregados de macro indicadores a indicadores especificos del mercado de productos,
puede llevar a que los primeros no reflejen el verdadero desarrollo del mercado para los
productos y percibir como similar el comportamiento de los mercados particulares con
el agregado de la economia. (Sakarya, Eackman, y Hyllegard, 2006). En términos
practicos la baja capacidad de acceso de las PYMES a informaciéon primaria las obliga a
utilizar las aproximaciones al mercado con analisis agregados y lidiar con las dificultades
para identificar las verdaderas ventajas y desventajas competitivas *°/ en los mercados

internacionales.

Adicional al argumento de macro indicadores, la literatura reconoce tres argumentos

para que no exista unanimidad en el orden a seguir en la evaluacién secuencial:

1) Los criterios considerados por la empresa en el proceso de investigacién de
mercados internacionales difiere de acuerdo al tamafio de la empresa y sus
recursos. (David, 2008; Douglas, Craig y Keegan 1982)

2) Depende de que tan importante consideren los administradores el proceso de
exportacion en sus objetivos. (Cavusgil, 1985, Wood y Robertson, 2000)

3) Cuales son las necesidades de informacién y el uso dado para la toma de

10 / La informacion acumulada por las PYME les permite identificar “ventajas competitivas hipotéticas” o fuerzas distintivas, que no
les permite utilizar el termino ventaja a priori. (DAVID, 2004, PAGINA 153)



decisiones. (Souchon y Diamantopoulos, 1996)

Los argumentos explorados en la literatura tienden a mostrar que la informacion
utilizada por la investigacion de mercados internacionales tiende a no permitir su

generalizacion en su uso y limita su interpretacion a los macro indicadores.

No obstante lo anterior es probablemente para las PYME que la informacién agregada y
secundaria, aun cuando sea incompleta e imperfecta y su relacion con la reduccién del
riesgo sea menor, si les permite refinar su “intuicion” y reducir la incertidumbre a la
hora de tomar decisiones. Se considera que la medicion de la incertidumbre esta
asociada a la asignacion y evaluacién de probabilidades, y la medicién del riesgo de las
decisiones por la utilidad o perdida derivada de esas decisiones.'/ El tomador de
decisiones en su capacidad limitada para procesar informacion simplifica el objeto de
analisis de una lista de variables del entorno, a un conjunto de grupos o estructuras de
ellas, para no considerar la incertidumbre de las variables individualmente relacionadas
con el riesgo sino genera estructuras del entorno percibidas por los tomadores de
decisiones segun la incertidumbre. (Oreja, 2005) Los hallazgos empiricos tienden a

corroborarlo.

Parece haber consenso en que reducir la incertidumbre y su relacidn con el riesgo es
logrado sintetizando o agrupando diversas variables en una estructura del entorno. En
otras palabras se defiende la idea de que la investigacion de potenciales mercados
internacionales debe seguir un proceso estructurado y secuencial. (Cavusgil, 1985;
David, 2004; David, 2008; Kumar, Stam y Joachimsthaler, 1994; Douglas, Craig y Keegan,
1982; Wood y Robertson, 2000; Souchon y Diamantopoulos, 1994; Williamson, Kshetri,
Heijwegen y Schiopu 2006; Oreja, 2005; Wood y Gollsby, 1987; Wood y Robertson,
2000; David, 2008)

Apreciar al entorno desde un grupos de variables enmarcadas en criterios especificos es

11 P . . ..

/ No es objetivo de este trabajo resolver la valides de la manera como se toman las decisiones y con ello como se resuelve el
problema de toma de decisiones existente en la evaluacion de los mercados internacionales. Para mayor informacién en este tema
remitirse a Cortada (2008) Los sesgos cognitivos en la toma de decisiones. International Journal of Psychological Research.



un llamado a refinar las herramientas e instrumentos de medicidon para no perderse en
un universo creciente de informacion mas especifica. Parece que la busqueda de un uso
instrumental de la informacidn permite retomar los beneficios del concepto de
economias de escala al uso de la informacidn que se han escapado a la investigacién de
mercados internacionales, incentivando la “refinacion” de la intuicion y acercarnos a

una explicacion mas acorde a la toma de decisiones por parte de las PYMES:

Apreciar al entorno desde un grupos de variables enmarcadas en criterios especificos es
un llamado a refinar las herramientas e instrumentos de medicion para no perderse en
un universo creciente de informacién mas especifica. De esta concepcion surge la

construccion del Indicador de Variables Econdmicas Relevantes (IVERE).

a. INDICADOR DE VARIABLES ECONOMICAS RELEVANTES (IVERE) 2

La complejidad de los mercados internacionales pone de relieve, que la necesidad de
informacién (NI) es funcién del esquema mental del tomador de decisiones o su
percepcion del entorno, las tematicas (t) que considere relevantes, el estado del
proceso de internacionalizaciéon (epi), la experiencia en la exportacién (exp) y es
independiente de los la estrategia internacional adoptada sea guiada por las
necesidades de los mercados internacionales, los atributos del producto o si fue

concebida de manera proactiva o reactiva. De manera funcional se puede expresar asi:

1) NI = f (t,epi,exp)

Dentro de las tematicas se encuentran el ambiente demografico (d), politico (p),

econdmico (e), cultural (cu), social (s) y legal (l).

2)t=f(d, p,ecu,s,l)

12 . . .

/ Esta seccion es textual de mi trabajo: “DESARROLLO DE UN INDICADOR DE VARIABLES ECONOMICAS RELEVANTES PARA
LA TOMA DE DECISIONES DE EXPORTADORES Y POTENCIALES EXPORTADORES”, Ponencia realizada para la VIl Jornada de
investigacion UNIEMPRESARIAL, el 9 de Septiembre de 2010 en la Camara de Comercio de Bogota.



Al considerar la tematica econdmica de manera trasversal 13/ son cuatro grandes
factores que agrupamos en ella: Potencial de Mercado (pm), Desarrollo y desempefio

(Dd), Fuerza de produccién (Fp), Consumo (co) e infraestructura (i).

3) e= f(pm,Dd, fp,co,i)

Remplazando la funcién 3 en 2 y luego en 1, queda completo las variables de las que

dependen las necesidades de informacién:

4) NI = f(d, p, pm,Dd, fp,co,i,cu,s,|,epi,exp)

Dado que solo estamos observando la tematica econdmica al suponer ceteris paribus,

nuestra identidad queda:

5) NI = f(pm, Dd, fp,co,i)

Como cualquier modelo sus supuestos no buscan desconocer la realidad y complejidad
de toma de decisiones sino abstraer esas dificultades y observar un comportamiento de
acuerdo a que las demas consideraciones que afectan las decisiones permanecen sin

grandes alteraciones.

A partir de estas relaciones funcionales se pretende desarrollar un indicador que
combine los criterios propios de la percepcidn del tomador de decisiones del entorno y
criterios objetivos del comportamiento econdmico. Este indicador no pretende sustituir
o reducir a una minima expresion el modelo secuencial de investigacién de mercados
internacionales en las diferentes etapas de investigacion. Por el contrario pretende dar
un sustento técnico a la investigacion de mercados internacionales dotandole de

caracteristicas de una variable de uso instrumental.

13 El proceso secuencial de la investigacién de mercados internacionales analizado por diversos estudios lleva a cabo un especifico y
separado andlisis de los factores que se han agrupado en la temdtica econdmica. El presente estudio al interesarse en la toma de
decisiones en la parte preliminar de la investigacidon agrupa estas variables dentro de la tematica econdmica. Este proceder no
sustituye el estudio exhaustivo e independiente de cada dimensién en estas posteriores de del proceso de investigacién de
mercados internacionales.



Las necesidades de informacion econdmica que plantea nuestro sistema relaciona como
varios estudios una la relacién producto-mercado (potencialidad de mercado) y la
dindamica econdmica observable en las necesidades del mercado por productos vy
servicios, la evolucién y desarrollo en conjunto de la economia para absorber las

importaciones y la capacidad de realizar las operaciones de exportacion.

El indice de Variables Econdmicas Relevantes para la Exportaciéon (IVERE) para
determinado sector y pais de destino, permitird un elemento mas de decision para que
el tomador de decisiones realice una eleccién de un pais de destino a partir de la

relacion de las variables econdmicas relevantes como lo muestra la identidad 5.

El IVERE es el resultado de la multiplicacién del indice de pais de destino o de relacién
Producto — Mercado y el indice del resto de variables econémicas. La razén para dividir
en estos dos grupos las variables econdmicas esta en el hecho de considerar la mayor
importancia relativa por los tomadores de decisiones en mercados internacionales a la
relacion producto-mercado, y adicionalmente otorgarle dentro del indicador valor a la
informacién que pueden ofrecer otras variables econédmicas para la toma de decisidn
del pais de destino. La representacién matematica del indice es:
1) IVERE;, = (IPDy) *(IE;)
e IVERE;: indice de Variables Econémicas Relevantes para la Exportacién para el

sector iy al pais de destino j.

o IPD;: indice de Pais de Destino o de Relacién Producto-Mercado para el sector i

y al pais de destino j.

° IEj : Indice de temética econémica para el pais de destino j.

El IVERE permitird al tomador de decisiones realizar un ranking entre los diferentes
paises de destino para determinado producto, valorando y relacionando informacion
dada por variables econdmicas de manera instrumental. Este indicador permite de
alguna manera agrupar en una medicion lo que el modelo secuencial puede pasar por

alto al dejar las variables econémicas solo como informacién conceptual o simbdlica sin



uso o integrada a la toma de decisiones.

A continuacién se desarrolla y explica la construccién del indice. La decisién primaria de
exportacion serd efectuada sistematicamente en la relaciéon producto-mercado (David,
2008) dentro de una metodologia de uso instrumental de la informacidon. Aqui se
inscriben el modelo de Ansoff, el modelo del Boston Consulting Group (BCG), el modelo
de Mckinsey, el modelo de Kumar entre otros. Los resultados objetivos de estos
indicadores permiten definir las mejores opciones de un mercado potencial y su
atractividad. Para Kumar (1994) los mayores criterios para la seleccion del producto y
mercado de exportacion estan relacionados a la informacién directa e indirecta sobre

potencial del mercado, nivel de competicidn y las barreras de entrada.

Para definir la relacion producto-mercado se hard referencia a la metodologia de
Andlisis de Competitividad de los Paises. (TradeCan, 2005). Esta metodologia permite
definir diferentes matrices de competitividad 14 que relacionan la dindmica de

exportacion de un sector con el dinamismo del mercado de referencia.

La definicién de las variables en la relaciéon producto-mercado que utilizaré serd la
utilizada en el trabajo de Frasica (2008) llamado, “La industria manufacturera
colombiana en la economia mundial, valoracién de su potencial de transformacién
productiva”. La definicion de la matriz de competitividad en éste trabajo permite
ordenar que tan competitivo es el sector o producto a exportar a determinado pais y
ayuda a identificar en que mercados se presenta una mayor competencia. Esta
informacién permite al tomador de decisiones definir si desea entrar a un mercado de

alta competencia o de menor competencia.

A continuacion se muestra la matriz resultante. En el eje vertical se encuentra la
posicion competitiva del sector o producto (la participacidon de las exportaciones del

sector analizado en el total de las importaciones del sector en el mercado de destino) y

!4 Diferentes matrices son posibles. La variable en el eje horizontal siempre estara relacionada con un porcentaje de importaciones,
en tanto que en el eje vertical los indicadores pueden variar entre cuotas de mercado, porcentaje de exportaciones o cambios de
especializacion. Para mayor detalle observar la guia del usuario de TRADECAN 2005
(http://www.eclac.org/ddpe/noticias/paginas/1/12481/TradeCAN 2005 - Guia del Usuario.pdf)



en el eje horizontal la atractividad del mercado de referencia (el crecimiento de las
importaciones totales al mercado que se desea exportar). Cada cuadrante de la matriz
muestra la combinacion especifica de la posicion competitiva del sector y la atraccion
del mercado internacional. En la Tabla No 3 se presenta la matriz de competitividad y la

definicién de los cuadrantes segun Frasica (2008) de la siguiente manera:

Tabla No 3.
MATRIZ DE COMPETITIVIDAD (Producto - Mercado)

Participacién de las exportaciones Alta Estrella Menguantes Estrellas Nacientes

del sector en el total de las

importaciones del sector en el

mercado de destino Baja Retrocesos Oportunidades Perdidas

Baja Alta

Tasa de Crecimiento importaciones mercado receptor

Estrellas nacientes: Corresponde a sectores dinamicos del comercio mundial en los cuales aumenta la participacion del mercado.
Estas constituyen la situacion éptima para las exportaciones. El objetivo de un pais debe ser tener la mayor parte de sus
exportaciones en esta situacién competitiva.

Estrellas menguantes: Representa sectores estacionarios en los cuales aumenta la participacidon del mercado. Esta corresponde a
una situacion de vulnerabilidad para las exportaciones, ya que el sector es competitivo pero en mercados internacionalmente
estancados.

Oportunidades perdidas: Indican sectores dinamicos del comercio internacional en los cuales el sector disminuye su participacion
de mercado. Es deseable que un porcentaje pequefio de las exportaciones se localice en este cuadrante con miras a convertirse en
estrellas nacientes.

Retrocesos: Indican mercados estacionarios o en decadencia, en los cuales, el sector disminuye su participacién de mercado.

Fuente: Tomado de Frasica (2008).

Con esta identificacién se puede adelantar la construccidon del indicador de Pais de
Destino o relacion de producto-mercado (IPDij). Segun el pais de referencia se ubique en
la matriz de competitividad, este tendra una ponderacién relativa segun defina el

tomador de decisiones.

El indicador de pais de Destino o relaciéon de producto-mercado (IPDij) se define como
las exportaciones de determinado sector al pais de destino, en el total de las
importaciones realizadas por el pais de destino del sector seleccionado, multiplicado por
una ponderacién segun defina el tomador de decisiones, que corresponderda a un

porcentaje dado por el tomador de decisiones segln su percepcion de oportunidad que



puede darle a su producto la ubicacién del pais de destino en la matriz de

competitividad. 15/ En términos matematicos el indicador se escribira como:

2) X,
IPD,; = ®>* !

> M

n=j

IPD, indice de Pais de Destino o de Relacién Producto-Mercado para el sector i

y al pais de destino j.

e @ : Distribuciéon porcentual asignada por el tomador de decisiones segun la
ubicacidn del pais de destino en la matriz de competitividad. (estrella naciente,
oportunidades perdidas, estrellas menguantes y retrocesos.)

*  X,* Exportaciones del pais de origen para el sector i al pais de destino j.

* M, :Importaciones del pais de destino del sector i de los paises de origen j.

Ahora puedo pasar a desarrollar el indice de teméatica econémica para el pais de destino
(IEj). Existe una amplia literatura econdmica en comercio internacional que formula
explicitamente las variables y factores que inciden en la demanda y oferta de las
exportaciones, como en la decisién de las empresas por entrar, permanecer o salir de

los mercados externos.

Aun cuando estos estudios representan la contrastaciéon del impacto global de los
patrones de comercio, y se desprenden aspectos tedricos importantes que describen la
importancia del comercio internacional en el desarrollo econémico de las naciones,
guien analiza estas variables para la toma de decisiones lo hace de una manera aislada,
de acuerdo a los expuesto en las secciones 2 y 3. El IVERE intenta evaluar en contexto
las condiciones favorables o adversas para el desarrollo de la actividad exportadora o
identificar oportunidades comerciales en los mercados internacionales, a partir de una
metodologia que combine los criterios propios de la percepcién del tomador de

decisiones del entorno y criterios objetivos del comportamiento econémico.

3/ Es claro por la metodologia de la matriz de competitividad que posiblemente haya mayor probabilidad de éxito si se dirigen sus
exportaciones a un mercado ubicado como estrella naciente o oportunidades pérdidas, que a un mercado de estrellas menguantes o
retrocesos.



La definicion de las tematicas econémicas responderd a la eleccidn que realice el
tomador de decisiones a criterios de elegibilidad de variables econdmicas, de las cuales

varias fueron expuestas en la seccién anterior.

3) n=100 - -
IE; = Z;:‘ Q, E;_
* IE: indice de tematica econémica para el pais de destino j.

e O : Distribuciéon porcentual asignada por el tomador de decisiones para la

variable econdmica k que designe. La sumatoria de la ponderacién de la variable
econdmica debe dar como resultado el 100%.

e E,:Variable econdmica para el pais de destino j.

Es claro que existirdn variables que su medida de valoracidon represente un signo
negativo. Esto debe ser evaluado en correspondencia a la légica de la teoria econémica.
Por ejemplo, si el tomador de decisiones desea evaluar la tasa de cambio, la revaluacion
presentard signo negativo, en tal caso simplemente se debe tomar el valor absoluto,
puesto que en términos econdmicos, que la moneda del pais de destino se encuentre
revaluada es beneficioso de la actividad exportadora del pais de origen. En caso en que
la moneda esté devaluada, para contabilizar este impacto de manera correcta éste valor
en el indicador debera ser dividido en 100 y con signo contrario. Para la interpretacién
final el indicador se medira en términos absolutos. Para variables con esta caracteristica
se realiza este procedimiento con el fin de no utilizar un fuerte impacto negativo en el
indicador lo cual reflejaria una reduccion total de las importaciones. Por el contrario se
atenua el incremento del indicador a causa de un comportamiento no favorable a la

actividad exportadora. *¢/

En dado caso que por ejemplo se presente una tasa de crecimiento negativa, por
ejemplo del PIB, es claro que esto refleja un detrimento de nuestro indicador. Para

Subsanar este procedimiento nuevamente se asume valor absoluto de esta tasa y se

16 . .. . . . . .
/ Es importante que el tomador de decisiones defina claramente los efectos inversos, en términos de signo, que pueden presentar
determinadas variables para que corresponda con la construccién del indicador.



involucra dentro del indicador una tasa equivalente al inverso.

Se debe anotar aqui que un menor nimero de variables econdmicas tiende a sesgar el
indicador. No obstante un mayor numero de variables econémicas involucra mas
informacién y completo al indicador, este serd mas o menos robusto en su nivel
predictivo a la importancia que otorgue de manera arbitraria el tomador de decisiones

en su ponderacion. Remplazando 2 y 3 en 1 el IVERE queda:

Al final el indicador responde a informacidn subjetiva y objetiva que se convierte en una
puntuacion para cada pais y cada producto, que se organiza de mayor a menor. Esto
permite al tomador de decisiones responder a la pregunta de ¢Cudles mercados
internacionales justifican una investigacion detallada?, y por complemento, ¢Cudles

paises deben ser excluidos de lejos para ser considerados?.

El indicador no le permite al tomador de decisiones definir la importancia relativa o peso
de cada variable econdmica analizada, o realizar interpretaciones de causalidad entre

las variables que utiliza en el indicador.

En la siguiente seccién se discuten cuales son las variables relevantes que pueden
alimentar el indice de temdtica econdmica y la metodologia propuesta para la

distribucidn porcentual ha asignar a cada variable econdmica.

En términos generales se puede concluir que la informacién relevante para
exportadores varia en espacio y tiempo a las necesidades de informacién, al ciclo de
vida de la informacién y su importancia relativa de uso. Trasladar esta dindmica a un
sistema de inteligencia de mercados (uso instrumental y conceptual de la

informacién)?’/, plantea un reto e impulsa la creatividad para generar alternativas de

17 . ez . .z . . . .
/ La proposicién 3 de Souchon (1996) asume que la informacion de inteligencia de mercados tendra un
uso conceptual. Esta prefiere enriquecer el pensamiento general acerca de un tema que proveer una



organizacién sistematica de la informacion, coherente con la relacion bidireccional entre

necesidades de informacién y la toma de decisiones.

Los resultados empiricos muestran que los objetivos e intereses propios de la direccion
de la empresa en su proceso de internacionalizacion guian estrechamente las
necesidades de informacion y que la valoracién de las necesidades de informacidn, no
cambia de manera general por los atributos del tipo de negocio o pais, pero si puede
variar notablemente ante las necesidades de informacién especifica entre industrias y
paises. Es en este sentido que el IVERE como indicador propuesto recoge informacion
subjetiva del tomador de decisiones seguin su percepcién del mundo, y objetiva a las

variables e informacion econdmica disponible.

De manera integral el indicador involucra las variables econdmicas mas relevantes a la
relacion producto-mercado y los criterios de analisis del mercado potencial o Evaluacion
de Oportunidades de Mercado, analisis de las ventas potenciales y costos de operar en
determinado pais. El sistema de variables econdmicas, que se recopilan e insertan en el
IVERE, permiten avanzar en la direccién del uso de la informacién de manera
instrumental para la toma de decisiones en la eleccién de mercados potenciales para la

exportacion.

4. ANOTACION FINAL

El problema que se plantea en esta ponencia es: ¢Cédmo minimizar la preocupacion de
exportadores o potenciales exportadores por evitar detallados andlisis sobre mercados
gue en principio no encierran condiciones de éxito?. La respuesta es dirigir
efectivamente sus necesidades de informacion. Esto se logra involucrando dentro del

proceso secuencial de exportacion indicadores que recojan informacién subjetiva del

especifica solucién o identificar una accién alternativa.



tomador de decisiones que relacionen la dindmica de variables econdmicas relevantes
en la escogencia de mercados. De esta manera las PYME refinan, segun sus
caracteristicas, la toma de decisiones “intuitivas” para la escogencia de mercados
internacionales. Los aportes al entendimiento de la toma de decisiones por parte de las
PYME seran enriquecidos de esta manera por que:

1. Se reduciran las posibilidades de que el uso de la misma informacién en el
proceso secuencial puede pasar indistintamente entre conceptual o simbdlica, y
al ser el tomador de decisiones quien de la importancia relativa a la informacién
que el sistema provee en el tiempo, otorgara mayor importancia al uso
instrumental de la informacién, y se emepzara a crear una metodologia de
procesamiento de la informacién que hoy no es tan utilizada en el contexto de
las exportaciones.

2. Para un mejor procesamiento de la informacion en el contexto de las
exportaciones se debe aprovechar que la mayoria de la informacién econémica
necesitada en un proceso exportador tiende a ser transversal. La correlacidn
positiva entre la calidad del proyecto de internacionalizacion y la planificacion
del proceso, promueven el estudio sistematico entre las necesidades de toma de
decisiones, la informacidn requerida y el alcance de la informacién efectiva, en
otras palabras avalan el proceso de evaluacidn secuencial.

3. Las PYMES de manera propia podran empezar a lidiar con las dificultades para
identificar las verdaderas ventajas y desventajas competitivas en los mercados
internacionales, reduciendo el riesgo de utilizar macro indicadores y se
permitiran refinar su “intuicién” y reducir la incertidumbre a la hora de tomar
decisiones. Bajo esta perspectiva se alienta a la construccién de indicadores
como el IVERE
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ANEXO 1

Exposicion tedrica de las preguntas, dimensiones y variables en un proceso de evaluacion secuencial en la investigacion de potenciales

mercados de exportacion.

Cavusgil

Investigacion preliminar:

Preguntas

Dimensiones

Variables Econdémicas

éCudles mercados
internacionales justifican una

investigacion detallada?

- Ambiente demografico vy
fisico
- Ambiente Econémico

- Ambiente social y cultural

Nivel Global de desarrollo; Crecimiento econdmico, PIB, sector industrial; Papel del comercio internacional en
la economia.; Con relacién al dinero: Inflacidon, disponibilidad, controles, estabilidad de la tasa de cambio.;

Balanza de pagos; Ingreso per. cépita y distribucidn; Ingreso disponible y patrones de gasto.

Analisis del mercado Industrial potencial:

Preguntas

Dimensién

Variables

éCudl es la demanda

agregada en cada uno de los

- Acceso a mercados

- Producto potencial

Limitaciones sobre el comercio internacional: niveles de tarifas, cuotas; Necesidades y deseos del

consumidor; Produccion local, importaciones, consumo; Exposicion y aceptacién de los productos;

mercados seleccionados? - Distribucion  Local y | Disponibilidad de relacionarse con otros productos; especificidades de la industria en indicadores clave de
produccion demanda ; Actitud frente a los productos de origen extranjero; Oferta competitiva
Andlisis de las ventas potenciales de la compafiia
Preguntas Dimensién Variables
¢Cuan atrayente es la | - Pronostico del volumen de | Direccion del nivel de precios; Practicas de crédito; Dinero y proyectadas tasas de cambio.

demanda potencial para los

productos de la compaiiia?

ventas

- Costos enclavados

- Costos de distribucion
interna
- Otros determinantes de
rentabilidad
Investigacion preliminar
Douglas, Craig y Keegan Preguntas Dimensién Variables
¢Cudles paises deben ser | - Ambiente demografico y | Aplicacion de criterios subjetivos; PIB




excluidos de lejos para ser | fisico

consideraciéon? - Ambiente Econémico

- Ambiente social y cultural
- Factores tecnoldgicos

- Planes y metas nacionales

Evaluacién de Oportunidades de Mercado. (Potencialidad del mercado)

Preguntas Dimensién Variables

éCudles son los riesgos | - Ambiente politico Crecimiento de la poblacién; Nivel de educacién; Inversion como proporcion del PIB; PIB per capita;
asociados al éxito o | - Ambiente legal Distribucién del Ingreso; Tasa de crecimiento del PIB; Tasa de inflacion; numero de expropiaciones;
rentabilidad de la operacion | - Ambiente financiero Restricciones a las importaciones

en un mercado

internacional?

Costos de operar en determina pais

Preguntas Dimensién Variables
¢Cuadles son los costos de | - Costos en general Desarrollo de la red de transporte; Sistemas de comunicacidn; Disponibilidad de bancos; Servicios
operacion en un mercado financieros; Fuentes de servicios publicos como electricidad; Costos laborales

internacional?

Fuente: Cavusgil (1985) y Douglas, Craig y Keegan (1982); Elaboracién propia.



ANEXO 2

Variables referidas por los exportadores a la dimension econdmica y de potencial de

mercado para la investigacion de mercados para la exportacion.

Tematica de

ambiente primaria.

Dimension para la

exportacion

Variables especificas de decision

1.  Potencial habilidad de los compradores en el pais extranjero de pagar por
el producto.

2. Ventas promedio anuales de su tipo de producto o servicio en el en el pais
extranjero.

Demanda General

3. Futuras tendencias y tasa de crecimiento del mercado en el pais extranjero
en el cual el producto o servicio sera vendido.

4.  Oportunidades de contrarrestar cambios ciclicos en la demanda de
mercado interna para su producto entrando en el mercado extranjero.

5. Partes y servicio de soporte técnico necesitado y disponible para su
producto en el pais extranjero.

6. Necesidad de cambiar las especificaciones de su producto debido a
diferencias en los gustos , preferencias o requerimientos técnicos de los

Potencial de compradores del pais extranjero.
Costo de adaptacion
mercado 7. Grado de testear las promociones y marketing requeridas para adecuar las
ventas de su producto en el mercado extranjero.

8.  Extension a los compradores del crédito y financiamiento normal en el pais
extranjero. (Estdndares industriales para financiar ventas a los mercados
extranjeros)

9. Tipos y numero de productos competitivos en el mercado del pais
extranjero.

10. Participacién de los competidores en el mercado, cobertura y tasa de
crecimiento en el mercado extranjero.

Competicion

11. Ventajas y debilidades de los competidores en el mercado extranjero.
(Unicidad del producto competidor y facilidades de distribucion)

12. Niveles de precio de productos competitivos comparado con los precios
CIF (costos, seguros y fletes) en el mercado extranjero.

13. Producto Interno Bruto e ingreso per. capita en el pais extranjero

14. Disponibilidad de ddlares en las reservas en el pais extranjero.

Desarrollo y 15. Educacidén nivel de empleo en la poblacion del pais extranjero.
desempefiio 16. Tasa de inflacion de 5 afios en el pais extranjero.
17. Tendencias de la balanza de comercio en el pais extranjero (sobreofertas
Economica vs. Déficit)
18. Grado de uso de moderna y eficientes métodos en la creacién de
productos y servicios en el pais extranjero (niveles relativos de destreza de
Fuerza de
la fuerza laboral).
produccion
19. Riqueza del pais extranjero en recursos naturales y la extension de su

desarrollo.




20. Diversidad y rango de todos los productos producidos en el pais extranjero
versus lo importado.
21. Propiedad per cédpita de bienes de consumo en el pais extranjero (Carros,
radios, televisores, etc.)
22. Consumo per capita de comida en el pais extranjero.
Consumo 23. Consumo per cépita de energia en el pais extranjero (carbén, petréleo, gas
etc.)
24. Consumo per capita de bienes industriales (acero, cemento,, vidrio) en el
pais extranjero.
25. Costo y eficiencia de transporte al pais extranjero. (aerolineas, lineas
navieras, etc.)
26. Costo y eficiencia de transporte al interior del pais extranjero. (caminos,
autopistas, rieles, tractores, etc.)
Distribucion
27. Costo y eficiencia del manejo fisico y almacenamiento en el pais
extranjero. (en el puerto de entrada y a través del pais extranjero.)
28. Extensién de desarrollo del sistema al por mayor y al detal en el pais
extranjero.
Infraestructura 29. Costo y eficiencia de las comunicaciones al pais extranjero (email,
teléfono, envios postales, telegrama)
30. Costo y eficiencia de las comunicaciones al interior del pais extranjero
Comunicaciones (Comerciales en medios de comunicaciéon, medios impresos, agencias
promocidnales)
31. Costo y eficiencia de las ferias comerciales y exhibiciones industriales en el
pais extranjero
32. Area total de la tierra del pais extranjero y su descripcién (rango

Geografica

montafioso, rios, puertos naturales, sin salida al mar)

Fuente: Wood y Robertson (2000); Elaboracién propia.







