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OBJETIVO DE LA ASIGNATURA

Al término del curso, el estudiante desarrolla estrategias para posicionar productos y servicios en
entornos globales, adaptandolos a las particularidades culturales, normativas y econdémicas de cada
mercado. Gestiona la competitividad de las marcas y alinea las operaciones comerciales con las
tendencias internacionales, garantizando un impacto sostenido.

TEMAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1. Fundamentos de la Mercadotecnia Internacional

1.1 Definicién y Alcance de la Mercadotecnia Internacional

1.2 Diferencias entre Mercadotecnia Doméstica e Internacional
1.3 Importancia en Mercados Globales

1.4 Factores de Internacionalizacion

1.4.1 Globalizacion de los Mercados

1.4.2 Innovacion Techolégica y Comunicacion

1.4.3 Reduccion de Barreras Comerciales

2. Entorno de los Negocios Internacionales

2.1 Entorno Politico-Legal

2.1.1 Acuerdos Comerciales Internacionales

2.1.2 Regulaciones Aduaneras y Aranceles

2.2 Entorno Econdmico

2.2.1 Tipos de Economias y su Impacto en la Mercadotecnia
2.2.2 Riesgos Cambiarios y Tipos de Cambio

2.3 Entorno Sociocultural y Ecoldgico

2.3.1 Comportamiento del Consumidor y Adaptacién Cultural

3. Investigacion y Segmentacién de Mercados Internacionales
3.1 Proceso de Investigacion Internacional

3.2 Fuentes de Informacién Primaria y Secundaria

3.3 Segmentacién de Mercados Internacionales

3.3.1 Segmentacion Geografica

3.3.2 Segmentacion Demografica

3.3.3 Segmentacion Psicografica y Conductual

3.4 Herramientas Digitales para la Investigacion

4. Estrategias de Entrada y Desarrollo de Producto
4.1 Formas de Entrada a Mercados Internacionales
4.1.1 Exportacion, Alianzas y Franquicias

4.1.2 Inversion Directa en el Extranjero

4.2 Estrategias de Producto

4.2.1 Estandarizacion vs. Adaptacion de Productos
4.2.2 Estrategias de Marca y Posicionamiento Global

5. Estrategias de Precio, Distribuciéon y Comunicacién Internacional
5.1 Estrategias de Precios

5.1.1 Factores que Afectan los Precios y Tipos de Estrategias

5.2 Distribucién y Logistica Internacional

5.2.1 Canales de Distribucién y Comercio Electrénico

5.2.2 Logistica y Gestién de Cadena de Suministro

5.3 Comunicacién y Promocién Internacional

5.3.1 Publicidad Global vs. Local

5.3.2 Marketing Digital y Comunicacion Intercultural
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CRITERIOS DE EVALUACION

PORCENTANJES TOTALES

ACTIVIDADES (SUMATIVAS) PORCENTAJE
Actividades con docente 30%
Actividades sin docente 40%
Examenes parciales 30%

TOTAL 100%
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Fundamentos de la Mercadotecnia Internacional
Definicion y Alcance de la Mercadotecnia Internacional

El marketing internacional como una técnica de gestién empresarial, a través de la cual, la empresa
pretende obtener un beneficio, aprovechando las oportunidades que ofrecen los mercados exteriores
y haciendo frente a la competencia internacional. Es una técnica de gestion sistematica, circular y
periddica. Es sistematica en el sentido de que obedece a un método, circular porque los resultados
de su aplicacion sirven de experiencia para la reelaboracion del plan de marketing internacional vy,
ademas, éste se elabora periédicamente, con diversas frecuencias segun la empresa.

Como toda estrategia empresarial, cuenta con una serie de variables controlables y otras ajenas al
control de la empresa. Entre las primeras, se encuentran:

Su propia infraestructura y capacidades:

l. La capacidad de produccion.
. 1+D.
M. La experiencia y conocimientos de marketing.
V. La capacidad financiera.
V. Las actitudes y predisposicion de los directivos a la internacionalizacién de la empresa, etc.

La gestidn del marketing internacional incluye una serie de decisiones estratégicas que debe tomar
la empresa de manera programada.

Estas son:

l. La propia decision de internacionalizarse.
Il. La eleccion de mercados objetivo.
1. La estrategia de forma de entrada y la adaptacion de las politicas de marketing- mix
internacional en los diferentes mercados en los que esté presente.

La primera decision de marketing internacional consiste en analizar si la empresa debe o0 no
embarcarse en actividades de marketing internacional, es decir en la conquista de mercados
exteriores. Parece evidente que en el nuevo entorno internacional son cada dia mas las empresas
que optan por la alternativa de la internacionalizacién, incluso estan las llamadas born global que
nacen ya enfocadas a los mercados internacionales; se trata en la mayoria de los casos de empresas
innovadoras ligadas al sector de la economia digital.

Las ventajas que justifican la internacionalizacion son muchas, entre ellas:

e Utilizar toda o gran parte de la capacidad productiva: hay productos cuyas ventas se
concentran en determinadas temporadas del afio. Vendiendo estos productos de temporada
en paises con estaciones climatologicas opuestas (hemisferio norte y sur) se aprovechara
la capacidad productiva y se logrard una mayor estabilidad en las ventas. Un ejemplo son
las bicicletas de montafia cuyas ventas se concentran en el periodo mayo-agosto en el
hemisferio norte (UE, Estados Unidos) y en noviembre-enero en el hemisferio sur (Australia,
América Latina).

e Acceso a un mercado mas amplio: la internacionalizacion implica acceder a segmentos de
mercado especificos para cada producto. Si se logra estar presente en un nimero elevado
de paises el ciclo de vida del producto se podra alargar ya que cuando se encuentre en una
fase de madurez o declive en mercados desarrollados, con la exportaciéon se accedera a
otros mercados donde el producto todavia no es conocido.



ANTOLOGIA DIDACTICA DE LA ASIGNATURA
Mercadotecnia Internacional
Maestria en Comercio Internacional

Mejora de la imagen (interna y externa): desde la perspectiva de la comunicacion, la
presencia en varios paises refuerza la imagen de la empresa tanto frente a sus clientes
nacionales como internacionales. Tener clientes en varios paises transmite una idea de
solvencia y garantia en los productos y servicios que se ofrecen.

Diversificacién de riesgos: la presencia de la empresa en varios mercados constituye
también un medio para diversificar el riesgo, puesto que en un momento determinado los
resultados negativos de paises 0 zonas en recesion se compensaran con aquellos de paises
gue obtienen tasas de crecimiento positivas.

Aprendizaje continuo: finalmente, los directivos de las empresas que salen al exterior estan
en contacto con mercados muy distintos y, por tanto, en el desarrollo de su trabajo realizan
un aprendizaje en cuanto a productos innovadores, técnicas de gestién, forma de
comercializacion, acciones de comunicacion, estrategias de marketing digital, etc. Muchas
de estas experiencias y acciones podran aplicarse en el mercado local.

Eleccion de los mercados

La segunda decisién estratégica es la seleccion de los mercados que ofrecen mayor potencial.

Una vez que se ha elegido la internacionalizacién como via de crecimiento, Existen mas de 200
paises en el mundo, de los que aproximadamente 80 tiene potencial de compra elevado. La empresa
exportadora, independientemente de su tamafio y recursos tiene que disponer de un sistema de
informacidn de marketing que le facilite seleccionar mercados objetivo.

En este proceso pueden distinguirse tres etapas a través de las cuales la empresa debera tomar
decisiones en cuanto a:

Numero de paises: se plantea aqui la doble alternativa de concentracién (elegir un nimero
de reducido de paises para centrar sus esfuerzos comerciales en ellos) o diversificacion
(elegir un nimero mas amplio de paises, aunque se obtenga un menor volumen de ventas
en cada uno de ellos).

Zonas geograficas mas favorables: centrar su esfuerzos en determinadas zonas geogréficos
gue abarcan paises homogéneos en lo que se refiere a los criterios para elegir los méas
favorables. En esta eleccion primaran criterios como la cercania geografica o cultural, el nivel
de desarrollo o las perspectivas de crecimiento de los paises de la zona.

Seleccibén de paises objetivo: una vez elegidas las zonas mas favorables, la empresa debera
elegir dentro de ellas, aquellos paises que ofrecen un mayor accesibilidad y potencial de
negocio, evaluando también los riesgos que implica penetrar en ellos.

PRODUCTO PRECIO

= Lo que pagaran
* Precios de competencia
* Rentabilidad

* Lo que vendes
s Necesidades
s Caracteristicas

4Pdel

marketing
PROMOCION

* Medios de difusion

PUNTO
DE VENTA

* Ubicacion
* Almacenamiento
* Costes de envio

* Como llegara al publico
e Estrategias de
promocién
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Diferencias entre Mercadotecnia Doméstica e Internacional

La principal diferencia entre la mercadotecnia doméstica e internacional es el ambito geografico en
el que se desarrolla:

Mercadotecnia doméstica
Se centra en un segmento del mercado local, dentro de las operaciones de la empresa.

Mercadotecnia internacional
Se desarrolla en mas de un pais, por lo que abarca una mayor variedad de mercados.

En el marketing internacional, es necesario adaptar el producto o servicio a las particularidades de
cada pais, como la cultura, el idioma y las costumbres. Para ello, se requiere una investigacion
rigurosa en los nuevos mercados.

Mercadeo nacional Mercadeo internacional
Un solo idioma Diversos idiomas
Mercados homogénsos hercados haterogénaos
Los factoras polfticos influyen poco Los fzcioras polfticos son alizaments influyentss
Se tianan 0alos axacios y simples Sa dificulia 8l accaso 2 'os dzlos

Divarsas nacionalidades

Unz nacionalidad Y
Divarsas culiuras

Eniorno esiabls Entorno inssiabls
Clima finznciero homogénso Clima financiero heterogénso
Monsdz dnica Diferantss monsdas

Importancia en Mercados Globales

La mercadotecnia doméstica, o local, se centra en el mercado nacional, mientras que la
mercadotecnia internacional se enfoca en el mercado exterior. EI marketing internacional es
importante porque permite a las empresas expandirse a nuevos mercados y llegar a audiencias
globales. Algunas de las ventajas del marketing internacional son:

Expandir las operaciones

Las empresas pueden expandirse fuera de su pais de origen y resolver problemas de crecimiento y
consumo.

Promover la marca

Las empresas pueden adquirir mayor relevancia en su pais de origen al promocionar su marca en
mercados emergentes.

Aumentar la ventaja competitiva

Las empresas pueden adaptarse a mercados y consumidores diferentes, lo que les permite aumentar
Su ventaja competitiva.

Generar nuevas oportunidades de negocios
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Las empresas pueden generar nuevas oportunidades de negocios, como aliarse con organizaciones
en paises extranjeros.

Protegerse ante recesiones econdmicas

Las empresas pueden diversificar sus operaciones y situar su capital en varios paises.

Para realizar una estrategia de marketing internacional, es necesario tener en cuenta las
particularidades de cada pais y adaptar el producto o servicio a los nuevos consumidores.

El marketing internacional ofrece las herramientas y metodologias para expandir las operaciones de
una empresa y permitirle crecer econdmicamente en nuevos territorios. En esto radica su importancia
para cualquier negocio que desee aumentar sus operaciones comerciales para fortalecerse.

¢COmMo hacer una estrategia

de marketing internacional?

Piensa en territorios con una Considere el coste y los recursos
baja barrera de entrada que implico la expansion

2 "LSH ‘
s v -
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Realiza investigacion de mercados Crea campanas que hablen
el idioma de la audiencia
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Factores de Internacionalizaciéon

Los factores de internacionalizacion son aquellos que determinan el tipo de movimiento que se
realizara al entrar en un mercado internacional. Algunos de estos factores son: Seleccién del pais
de destino, Habilidades gerenciales, Capacidad instalada de la empresa, Precio de exportacion,
Apoyos del gobierno a la exportacion. La internacionalizacion es el proceso por el que las empresas
venden sus productos o servicios en mercados extranjeros. Al internacionalizarse, las empresas
pueden diversificar sus mercados y los riesgos asociados a ellos

Estos son los factores que el marketing internacional debe tener presentes:

La distancia geogréfica entre los consumidores y la marca.

Los valores sociales, culturales y religiosos de los consumidores, asi como los aspectos linguisticos
y psiquicos que interfieran en la comunicacién entre la marca y el publico objetivo.

El ambiente politico, econémico, cultural y juridico de los paises donde las empresas desean operar
comercialmente.

Todos estos factores influyen en la manera en que las empresas:

Entienden las necesidades de los clientes.

Determinan los segmentos del nuevo mercado.

Calculan el potencial econémico de cada uno de estos segmentos.
Definen los buyer personas adecuados.

Desarrollan estrategias con objetivos a mediano y largo plazo.

f o TN
¢ Son aquellas ¢ Factores positivos
capacidades que que se pueden
permiten tener aprovechar

una posicion
privilegiada

 —

Fortalezas Oportunidades

Debilidades Amenazas

—
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entrno
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Globalizacion de los Mercados

La "globalizacion" econdémica es un proceso historico, el resultado de la innovacion humana vy el
progreso tecnologico. Se refiere a la creciente integracion de las economias de todo el mundo,
especialmente a través del comercio y los flujos financieros. En algunos casos este término hace
alusion al desplazamiento de personas (mano de obra) y la transferencia de conocimientos
(tecnologia) a través de las fronteras internacionales. La globalizacion abarca ademdas aspectos
culturales, politicos y ambientales mas amplios que no se analizan en esta nota.

......................... En su aspecto mas basico la globalizacion no
N encierra ningun misterio. El uso de este término
se utiliza comunmente desde los afios ochenta,
es decir, desde que los adelantos tecnoldgicos
han facilitado y acelerado las transacciones
internacionales comerciales y financieras. Se
7 / refiere a la prolongacion méas alla de las

fronteras nacionales de las mismas fuerzas del

4 // s mercado que durante siglos han operado a
/ 7 /////// todos los niveles de la actividad e_coném?ca
@ v P humana: en los mercados rurales, las industrias
urbanas o los centros financieros.

oy -,

\

)
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Los mercados promueven la eficiencia por medio de la competencia y la division del trabajo, es decir,
la especializacién que permite a las personas y a las economias centrarse en lo que mejor saben
hacer. Gracias a la globalizacion, es posible beneficiarse de mercados cada vez mas vastos en todo
el mundo y tener mayor acceso a los flujos de capital y a la tecnologia, y beneficiarse de
importaciones mas baratas y mercados de exportacion mas amplios. Pero los mercados no
garantizan necesariamente que la mayor eficiencia beneficiard a todos. Los paises deben estar
dispuestos a adoptar las politicas necesarias y, en el caso de los paises mas pobres, posiblemente
necesiten el respaldo de la comunidad internacional a tal efecto.

La globalizacion de los mercados es un proceso de integracion de las economias de todo el mundo,
gue se ha visto impulsado por cambios en la tecnologia, la politica, la sociedad, la cultura y la
economia. Este proceso ha permitido la conexién y colaboraciéon entre empresas de diferentes
paises, y ha creado nuevas oportunidades de crecimiento para los negocios.

Algunos aspectos de la globalizacién de los mercados son:

l. La liberacion de los mercados

Il. La integracion de los mercados financieros internacionales
Il La libre circulacién de personas y de informacion
V. La estandarizacion de los mercados

La globalizacién de los mercados ha tenido efectos positivos, como la conexidn entre personas y
empresas de todo el mundo. Sin embargo, también ha tenido aspectos negativos, como el contagio
de las crisis financieras entre los mercados.

Algunos ejemplos de globalizacion en el mundo de los negocios son:

I Los mercados en linea, como Amazon y eBay

Il. Las grandes cadenas de restaurantes, como McDonald's
Il Netflix
Iv. Nike
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Innovacién Tecnoldégicay Comunicacion

La innovacion tecnoldgica y la comunicacion son elementos clave en el marketing internacional, ya
gue permiten a las empresas desarrollar estrategias de comunicaciébn mas personalizadas y
efectivas:

Analisis de datos

La tecnologia permite a las empresas analizar los datos de sus clientes para comprender sus
preferencias, intereses y comportamiento. Esto ayuda a desarrollar campafnas especificas que
resuenen con la audiencia.

Personalizacion del mensaje
Con los datos que se obtienen del analisis previo, las empresas pueden personalizar el mensaje que
emiten a sus clientes.

Automatizacién de tareas
Las tecnologias como los chatbots pueden automatizar tareas repetitivas y crear experiencias de
consumo hiperpersonalizadas.

Omnicanalidad

El marketing en un entorno digital propicia la omnicanalidad, lo que permite a las empresas contar
con mas y mejores herramientas.

Experiencias de consumo atractivas

Las tecnologias XR y Web3, como blockchain, tokens no fungibles (NFT) y el metaverso, pueden
brindar experiencias de consumo atractivas a una audiencia global.

La innovacion en marketing es la puesta en marcha de nuevas técnicas, métodos o planes que
impliguen mejoras significativas en la comunicacion, promocién o publicidad.

Fuentes y recursos para lecturas adicionales

®
Comunicacién de
marketing internacional
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Internacional

>

El mapa cultural

[
Marketing y publicidad 3 Revision de marketing
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Reduccion de Barreras Comerciales

El débil crecimiento de la productividad en muchas economias avanzadas y de mercados
emergentes tras la crisis financiera internacional estd suscitando inquietudes en torno a las
perspectivas de crecimiento. Un nuevo estudio indica que la reduccién de las barreras al comercio
internacional y la inversion extranjera directa (IED) podria estimular la productividad y el producto.

Los esfuerzos por desmantelar las barreras comerciales han quedado estancados, pero el avance
de nuevos acuerdos promete revertir la tendencia. El reciente Acuerdo de Asociacién Transpacifico
(TPP, por sus siglas en inglés) entre Estados Unidos, Jap6n y otros 10 paises de la Cuenca del
Pacifico, junto con las negociaciones entre Estados Unidos y Europa en el marco del Acuerdo
Transatlantico sobre Comercio e Inversién (TTIP, por sus siglas en inglés), han dado un lugar
destacado a la productividad y el crecimiento en los programas de los gobiernos.

En el pasado, las rondas multilaterales de liberalizacién del comercio internacional contribuyeron a
estimular la productividad y, aunque no son de caracter internacional, estos recientes acuerdos
podrian hacer lo mismo gracias a su amplia cobertura geogréfica, en términos tanto del porcentaje
del PIB mundial total como del comercio mundial total. Sin embargo, las autoridades deben tener
conciencia de los efectos distributivos del libre comercio internacional y tomar medidas para mitigar
su impacto en los trabajadores desplazados a fin de cosechar todos los frutos que la eliminacion de
las barreras comerciales puede aportar desde el punto de vista de la productividad y el bienestar
econdémico.

El efecto positivo de la liberalizacién del comercio y la IED en la productividad y el producto

Pocos niegan que la liberalizacién del comercio internacional y la IED puedan mejorar la asignacion
de recursos entre empresas y sectores, incrementando la productividad y el producto. Por ejemplo,
esta comprobado que las empresas mas productivas suelen sustraerles cuota de mercado a las
empresas menos productivas. Pero hay dos efectos concretos de la liberalizacion que realzan mas
la productividad:

Mas competencia: En el caso de los bienes finales, el desmantelamiento de las barreras al comercio
y la IED puede promover la competencia en el sector liberalizado. Eso puede ayudar a las empresas
a aprovechar las economias de escala, mejorar la eficiencia, absorber tecnologia extranjera e
innovar.

Mayor variedad y calidad de insumos: La liberalizacion del comercio internacional también puede
fomentar la productividad incrementando la calidad y la variedad de los insumos intermedios
empleados en la produccién de bienes finales.

La magnitud de los aumentos de la productividad

En el caso de las economias avanzadas, los recortes arancelarios sin duda han impulsado con fuerza
el crecimiento de la productividad. En los paises de nuestra muestra, los aranceles sobre los insumos
disminuyeron en promedio 0,5 puntos porcentuales en el curso de la década 1997-2007, lo cual se
traduce en un aumento promedio de la productividad de alrededor de 1%.

Si bien las barreras comerciales de los paises avanzados han disminuido sustancialmente durante
las dos Ultimas décadas, nuevas reducciones incrementarian mas la productividad en algunos
sectores de algunos paises. Un célculo rapido y sencillo indica que si se eliminaran por completo los
aranceles restantes, la productividad agregada podria subir alrededor de 1%, en promedio, en las
economias avanzadas, desde 0,2% en Jap6n a 5% en Corea. En Irlanda y Corea, los aumentos
serian superiores a los de otras economias avanzadas: en Corea, los aranceles efectivos que
guedan son mas altos que en los otros paises avanzados de la muestra; en Irlanda, la fuerte
dependencia de insumos importados, especialmente en determinados sectores como la industria
quimica y la farmacéutica, seria la fuente de los posibles aumentos.
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El andlisis del aumento de la productividad que se desprenderia de la liberalizacion arancelaria es
apenas un ejemplo de la manera en que una liberalizacion del comercio internacional a nivel mas
amplio podria realzar ain mas la productividad. De hecho, los beneficios estimados de la
liberalizacion arancelaria deberian considerarse como apenas el minimo posible, ya que no reflejan
los aumentos producidos por la reasignacion de recursos entre industrias; es decir, los frutos de
aprovechar con mas eficiencia la ventaja comparativa de cada pais o, lo que, es mas, de desmantelar
barreras no arancelarias.

BARRERA COMERCIAL

Es la medida que impone el Gobierno de un
pais para reducir o eliminar el intercambio de
bienes y/o servicios con otra(s) nacién(es).

d Su objetivo es subir el costo o prohibir en
| e I definitivo el comercio de determinados

bienes con el exterior.

Suele aplicarse a sectores sensibles (como el
agricola) o en estado inicial de crecimiento
(argumento de la industria naciente).

- W

TAX Existen dos clases: Arancelaria (tributo sobre

= . el valor y/o volumen de la transaccién) y no
-O- arancelaria (como cuotas a la importacion).
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Entorno de los Negocios Internacionales

Los negocios internacionales son las transacciones comerciales que involucran a dos o0 mas paises,
ya sean privadas o gubernamentales. En este ambito, los profesionales de negocios internacionales
se encargan de facilitar y optimizar las operaciones comerciales globales.

El entorno politico legal se refiere a los factores politicos y legales que influyen en el desarrollo de
negocios y en el funcionamiento de una empresa:

Factores politicos

Determinan la capacidad del gobierno para influir en la economia o en un sector empresarial. Algunos
ejemplos son la estabilidad politica, las politicas fiscales, los acuerdos comerciales internacionales
y el grado de intervencién gubernamental en la economia.

Factores legales

Son las leyes que limitan la actuacién de una empresa, como las normativas que regulan el empleo,
la seguridad laboral, la propiedad intelectual, la proteccion al consumidor, entre otras.

En México, el entorno legal se basa en la Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos, y
esta formado por una mezcla de teoria constitucional y derecho civil estadounidense.

EL ENTORNO POLITICO

El entorno politico-legal, es la fuerza en el que la
empresa se debe centrar, en las legislaciones que
regulan las actividades empresariales y comerciales y
que son piezas calves para que una empresa ponga en
circulacion sus productos.

Clima politico, nivel de actividad del gobierno
Estabilidad y riesgo politico

Deuda del gobierno

Déficit o superavit presupuestario

Nivel de impuestos corporativos y personales
Impuestos

Aranceles de importacion

Restricciones a la exportacion

Restricciones en flujos financieros internacionales
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Acuerdos Comerciales Internacionales

Los Paises pueden elaborar proyectos comunes de diversa naturaleza, expresando una
concertacion politica simple sin caracter obligatorio o sentido juridico; asimismo podrian elaborar
proyectos que implican programas de accion y presupuestos administrativos en donde las iniciativas
de un Pais u otro pueden armonizar. Los acuerdos comerciales internacionales son convenios entre
dos o0 mas paises que tienen como objetivo mejorar sus relaciones economicas y de intercambio
comercial. Estos acuerdos se establecen bajo el amparo del derecho internacional y pueden ser
bilaterales o multilaterales.

Los acuerdos comerciales internacionales tienen como objetivo:

l. Disminuir o eliminar barreras arancelarias y no arancelarias

Il. Fomentar los flujos de inversion internacional
M. Brindar certidumbre a las operaciones de los empresarios extranjeros
V. Facilitar el intercambio de mercancias

V. Evitar malentendidos costosos

Algunos ejemplos de acuerdos comerciales internacionales son:

l. Tratado de Libre Comercio Estados Unidos — Canada — México (T-MEC)

Il. Tratado de Libre Comercio entre México y la Unién Europea (TLCUEM)
M. Tratado de Libre Comercio de América del Norte (Unicamente con Centroamérica)
V. Foro de Cooperacion Econdmica Asia-Pacifico (APEC)

Para las empresas que buscan internacionalizar sus negocios, los acuerdos comerciales
internacionales representan una gran oportunidad de crecimiento.
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Regulaciones Aduaneras y Aranceles

Las regulaciones aduaneras son las normativas que un pais establece para controlar el intercambio
comercial con otros paises y los aranceles son los impuestos que se pagan por importar o exportar
mercancias:

Aranceles aduaneros

Son impuestos que se cobran sobre el valor de las mercancias que se importan o exportan. Se
expresan como un porcentaje o un monto fijo por unidad. Los aranceles son una fuente de ingresos
para los gobiernos y les dan a los productos nacionales una ventaja en cuanto a precios.

Regulaciones aduaneras

Son las normativas que controlan el flujo de mercancias a través de las fronteras. Estas regulaciones
pueden ser cuantitativas o cualitativas. Por ejemplo, las regulaciones cuantitativas pueden establecer
limites a la cantidad de mercancia que se puede importar o exportar.

Tipos de aranceles

Ademas de los aranceles aduaneros, hay varios tipos de aranceles, y cada uno tiene diferentes
propositos y efectos en el comercio internacional.

1. Arancel ad valorem: Este tipo de arancel se calcula como un porcentaje del valor del bien
importado. Por ejemplo, si el arancel ad valorem es del 10% y el valor de un producto importado es
de $100, entonces el arancel seria de $10.

2. Arancel especifico: A diferencia del arancel ad valorem, este se calcula en funcién de una
cantidad especifica de bienes. Por ejemplo, podria ser un impuesto de $2 por cada kilogramo de
un producto importado.

3. Arancel mixto o compuesto: Este tipo de arancel combina caracteristicas de los aranceles ad
valorem y especificos. Puede ser un porcentaje del valor del bien mas una cantidad fija por unidad.

4. Arancel de contingente: También conocido como arancel cuota, este tipo implica la aplicacion de
aranceles diferentes segln se alcance o no cierta cantidad de importaciones. Por ejemplo, se
puede establecer un arancel bajo para las primeras 100,000 unidades importadas y un arancel mas
alto para las unidades adicionales.

5. Arancel protector: Se utiliza para proteger la produccidn nacional frente a la competencia
extranjera. Establece aranceles elevados para desalentar las importaciones y favorecer la compra
de productos nacionales.

6. Arancel retaliatorio: Estos aranceles se imponen como represalia contra otro pais que ha
impuesto aranceles a los productos del pais que toma la medida. Es una tactica en la guerra
comercial para presionar a otros paises a cambiar sus politicas comerciales.

7. Arancel de transito: Se aplica a los bienes que atraviesan un pais para llegar a otro destino. A
menudo se utiliza para obtener ingresos fiscales y para controlar el flujo de mercancias a través de
un pais.

¢ Coémo se determina el arancel aduanero?

El arancel aduanero que se aplica a una mercancia depende de varios factores, incluyendo:

El pais de origen de la mercancia: Algunos paises tienen aranceles mas altos que otros para las
mismas mercancias.
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El tipo de mercancia: Las diferentes categorias de mercancias tienen diferentes aranceles.

El valor de la mercancia: Los aranceles suelen ser un porcentaje del valor de la mercancia.
Acuerdos comerciales: Los paises pueden tener acuerdos comerciales que reducen o eliminan los
aranceles entre si.

Uno de los aspectos mas importantes de la exportacion e importacion de bienes para su negocio
internacional es el manejo de aduanas y aranceles. Las aduanas son las autoridades que regulan el
movimiento de mercancias a través de las fronteras y los aranceles son los impuestos o derechos
gue se imponen a las mercancias importadas o exportadas. Las aduanas y los aranceles pueden
tener un impacto significativo en las operaciones, los costos y las ganancias de su negocio. Por ello,
es fundamental entender como funcionan y cémo cumplirlas. En esta seccién, cubriremos los
siguientes temas:

1. Los beneficios y desafios de las aduanas y aranceles para tu negocio
2. Los tipos y tasas de aduanas y aranceles en diferentes paises y regiones.

3. Los documentos y procedimientos necesarios para el despacho de aduanas y el pago de
aranceles.

4. Las mejores practicas y consejos para evitar retrasos, sanciones y disputas con aduanas y
aranceles

Desafios comunes con aduanas y aranceles

Comprender los diferentes tipos de / 4
aduanas y derechos

Determinar la clasificaciéon correcta de
las mercancias

Gestion de las inspecciones aduaneras 4

Gestion del flujo de caja
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Entorno Econdémico

El entorno econémico es el conjunto de factores, variables y condiciones econoémicas y financieras
gue afectan a una empresa o a la economia en general. Estos factores pueden ser econémicos,
politicos, legales, sociales o tecnolégicos.

El entorno econdémico es importante para las empresas porque puede impactar su actividad,
desempefio, estrategias, resultados financieros y operaciones. Para adaptarse a los cambios en el
entorno econémico, las empresas pueden:

I Diversificar su oferta de productos o servicios
Il. Expandirse a mercados extranjeros
M. Innovar y adoptar nuevas tecnologias
V. Reducir costos operativos
V. Buscar alianzas estratégicas o colaboraciones con otras compaiiias
VI. Enfocarse en la gestion del talento

Para evaluar el entorno econdémico de una empresa, se puede analizar los factores macro y micro:

Factores macro

Son factores que influyen en los resultados de la empresa, pero que suelen estar fuera de su
control. Algunos ejemplos son el empleo, la inflacién, las tasas de interés, la tasa de cambio de
moneda, entre otros.

Factores micro
Son factores sobre los que la empresa puede actuar y impulsar el cambio. Algunos ejemplos son la
demanda, la competencia, la disponibilidad y calidad de los proveedores.

1. Introduccion
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Tipos de Economias y su Impacto en la Mercadotecnia

La economia y el marketing son disciplinas que se complementan, ya que ambas estudian los
mercados y sus interrelaciones para satisfacer las necesidades de la poblacion. El marketing utiliza
los indicadores y modelos de planeacion de la economia para tomar decisiones que favorezcan los
objetivos del mercado.

La clasificaciéon se hace tomando en cuenta diferentes variables, entre las que se pueden mencionar
el nimero de participantes, el tipo de productos o servicios que se ofrecen, y la facilidad de entrada
y salida del mercado.

Conocer los diferentes tipos de mercado es importante cuando se tiene un negocio propio, ya que
permite a los duefios tomar decisiones estratégicas relacionadas con precios, marketing y ventas, y
también, para entender como funciona tu sector en particular y la economia en general.

Al saber el mercado en el que se encuentra tu empresa, puedes identificar las necesidades y deseos
de los clientes, lo que te permite adaptar los productos o servicios que ofreces y establecer precios
competitivos.

Ademas, conocer las clases de mercado también puede ayudar a la empresa a identificar
oportunidades de crecimiento y expansion. Si la empresa tiene claro en qué grupo de mercado esta,
podra investigar si existen mercados similares en los que pueda ingresar y aprovechar las
oportunidades de crecimiento.

Tipos de mercado segun el tipo de producto

Segun este punto de vista, estos tipos de mercado se refieren a la forma en que el mercado agrupa
los productos similares o articulos relacionados por las caracteristicas propias de los mismos. Cada
uno de estos rubros de mercado presenta grandes desafios para los productores y vendedores, asi
como para los compradores y consumidores por el intercambio comercial que se realiza.

e Mercado de bienes perecederos
Los bienes perecederos se refieren a los articulos que tienen un ciclo de vida corto porque pierden
utilidad luego de ser consumidos. Esta area de mercado engloba productos que, por sus
caracteristicas, estan sujetos a condiciones extremas y tienen fecha de caducidad, como, por
ejemplo, productos alimenticios, medicamentos o combustibles.

e Mercado de bienes duraderos
Los bienes duraderos son aquellos que resisten el pasar del tiempo y soportan de mejor forma las
condiciones ambientales. Entre estos podemos mencionar los alimentos enlatados y envasados,
ropa, automoviles, entre otros.

e Mercado de bienes industriales
El mercado de bienes industriales es el que comercializa un determinado producto que utilizan las
empresas para la elaboracién de otros bienes. Este renglon estd conformado por las compafiias
manufactureras y los proveedores de insumos o servicios que se necesitan para fabricar productos.

e Mercado de servicios
El mercado de servicios engloba bienes de naturaleza intangible, es decir, que no se compran, sino
que se prestan a instituciones o personas para un beneficio presente o futuro. En este sector entran
servicios como educacion, sanidad, lavanderia, transporte, justicia, entre otros

Asi pues, conocer donde se ubica tu empresa por tipo de producto, te ayudara a atraer clientes,
mejorar la competitividad y generar mas ingresos. Pero no es lo Unico que debes saber. Otra variable
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dentro de la clasificacidn de tipo de mercados es el ambito geografico donde se ubican cierto tipo de
empresas.

Tipos de mercado segln el area geogréfica

La clasificacion de mercado segun el area geografica se determina por la localizacion geografica de
los compradores y vendedores y cdmo afecta esta ubicacion la oferta y la demanda de un producto
0 servicio.

e Mercado local
Cuando se habla de mercado local, se refiere a que el consumidor final del producto esta cercano al
lugar donde se produce o se obtiene. Es decir, a los consumidores de un &mbito municipal y sus
alrededores. En esta categoria entran, por ejemplo, una panaderia que vende sus productos en la
localidad en que se encuentra ubicada, un productor agricola que vende sus productos en un
mercado cercano a su finca, entre otras cosas.

e Mercado regional
Mercado regional significa que los productos o servicios creados se distribuyen a areas geogréaficas
mas alejadas, como otros estados o provincias. Esto posibilita acceder a mayor ndmero de
consumidores, lo cual permite mejorar la comercializacion de los productos y servicios.

e Mercado nacional
El mercado nacional es el que lleva a cabo toda la dinamica de distribucién de productos en el area
geogréfica de un pais, permitiendo la colocacién de mercancias o servicios en cualquier lugar del
mismo. Tal es el caso, por ejemplo, de una empresa de transporte terrestre interurbana que ofrezca
un servicio de traslados nacionales, o una empresa alimentaria u otro tipo de bienes, que distribuya
sus productos a todas las ciudades y pueblos en el interior de un territorio nacional.

e Mercado internacional
El mercado internacional tiene lugar cuando una empresa asentada en un pais extiende su actividad
econdmica mas alla de sus fronteras. ElI mercado internacional engloba a las empresas
multinacionales o transnacionales, que atiende posibles compradores ubicados en cualquier pais.

e Mercado global
El mercado global es un sistema que se basa en acuerdos financieros, econémicos y politicos, a
través de intercambio de bienes o servicios y movilidad de mano de obra entre diferentes paises,
respaldados por leyes que regulan la division internacional del trabajo.

Por tanto, asi como saber cudl es el area de ubicacion de las empresas es importante para los que
se dedican a la produccién y distribucién de bienes y servicios, también lo es conocer cémo es el
tipo de comprador al que aspiran llegar.

Tipos de mercado segun el comprador

Las clases de mercado segun la naturaleza del comprador se refiere a la segmentacion segun las
caracteristicas y formas de comportamiento de los consumidores finales que compran los productos
0 servicios, ya que estos no son siempre iguales.

Esta clasificacién comprende los siguientes sectores:

e Mercado de consumidores
El mercado de consumidores es una de las formas fundamentales del mercado y se caracteriza por
estar orientada a satisfacer las necesidades de bienes y servicios a ciudadanos comunes, grupos
sociales o familias, segun las tendencias de consumo de cada grupo. En esta se incluyen
supermercados, panaderias, almacenes, entre otros.
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e Mercado industrial
Cuando se habla de bienes industriales se refiere a aquellos que se utilizan para producir otros
bienes, tales como mercado de materias primas y productos manufacturados. Por consiguiente,
mercado industrial se denomina al sector al que acuden las empresas para adquirir bienes y
servicios, tangibles o no, que necesitan para realizar las actividades propias de la misma. Por
ejemplo, las industrias textil, automotriz, eléctrica, aeroespacial, entre muchas otras.

e Mercado de revendedores
El mercado de revendedores es una forma de comerciar productos que utilizan cierto tipo de
empresas, el cual se caracteriza por adquirir bienes y servicios para revenderlos a precios
superiores, como supermercados, tiendas de ropa, zapaterias, corredores de seguros, u otros. En
este renglén entran, también, algunas empresas que incentivan a empresas minoristas a crear sus
propias marcas de productos y le suministran mercancias relacionadas a su ramo.

e Mercado institucional
Es un mercado de consumo compuesto por compradores que adquieren bienes y servicios en
grandes cantidades, en ocasiones intangibles, para instituciones (generalmente estatales), que
cuentan con bajo presupuesto y para organizaciones sin fines de lucro, como prisiones, asilos,
instituciones educativas u hospitales.

En la mayoria de los casos, los compradores del mercado institucional realizan compras que
permiten a la institucion proporcionar servicios y bienes a personas que estan bajo su cuidado. En
suma, conocer el mercado segun el tipo de consumidor, permite estudiar las tendencias de los
compradores para identificar oportunidades comerciales.

De igual forma, otro factor valioso de analizar relacionado al mercado es el de la competencia dentro
del @mbito de accion de la empresa, tal como veremos seguidamente.

Tipos de mercado segun la competencia

Los diferentes tipos de mercado segun la competencia estan relacionados a la clasificacién segun el
grado de competencia que existe entre los distintos competidores, lo cual es importante para ayudar
a mantener la calidad, opciones de bienes y servicios y bajar los precios de los mismos.

e Mercado de competencia perfecta
Se conoce como mercado de competencia perfecta cuando ninguno de los agentes que intervienen
pueden influir en el precio del bien o servicio, es decir, que tanto vendedores como compradores
deben aceptar el precio establecido. El mercado de competencia perfecta se caracteriza porque
existe equilibrio entre la demanda de mercado, es decir, demanda de todos los consumidores y la
oferta de la industria u oferta de todas las empresas que actlan en el mercado.

e Mercado de competencia imperfecta
La competencia imperfecta es una forma de mercado en que determinados participantes,
considerados vendedores individuales, pueden modificar de manera significativa el precio de los
productos o servicios en demanda. Quiere decir, que no interviene libremente la Ley de la oferta y la
demanda para determinar los precios.

e Mercado de monopolio
El mercado monopolista es una estructura, donde un solo productor u oferente de un tipo de bien o
servicio, se encarga de cubrir toda la demanda. La competencia monopolistica esta considerada
como una condicién de privilegio legal o falla de mercado, ya que no existe competencia para el
oferente y tiene poder absoluto sobre ese bien o servicio. Un ejemplo seria la transmision de
electricidad, la distribucion de gas y agua, el cableado de teléfonos, entre otros.



ANTOLOGIA DIDACTICA DE LA ASIGNATURA
Mercadotecnia Internacional
Maestria en Comercio Internacional

e Mercado de oligopolio
Contrario al mercado monopolista, el oligopolio se caracteriza porque existe un solo demandante y
muchos oferentes. En este caso, grupos de empresas controlan, sino todo, una gran porcion del
mercado y no permiten la participacion de otras. El mercado de materias primas o productos
industriales, el sector de aerolineas y el sector energético son claros ejemplos de oligopolio en
muchos paises.

En resumen, si hay algo importante dentro del mercado de competencia es que fomenta la actividad
empresarial y la eficiencia, ya que los demandantes pueden elegir libremente, lo que contribuye a
bajar los precios y mejorar la calidad.

Aunado a las categorias de mercado anteriores, estan también los que tienen que ver con la libertad
financiera, y son indispensables para que el mercado pueda crecer. Te compartimos a continuacién
los que conforman esta area de la economia.

Tipos de mercado segln su libertad financiera

La libertad financiera se puede definir como la capacidad que tienen los individuos de cubrir todas
sus necesidades econdémicas sin tener que realizar ningun tipo de actividad. Es decir, la capacidad
de elegir libremente si desean trabajar o no de acuerdo a sus ingresos. En este sentido, los diferentes
tipos de mercado segun su libertad financiera se refiere a la segmentacién de acuerdo a su impacto
en la libertad financiera de los individuos y empresas que participan en ellos.

Esta clasificacion tiene en cuenta factores como la competencia, el nivel de regulacion
gubernamental y las barreras de entrada al mercado.

e Mercado libre
El mercado libre o libre mercado se refiere a una dinamica comercial, regida por la Ley de la oferta
y la demanda, donde los precios de los servicios 0 bienes se establecen de acuerdo a la interaccién
de los participantes en el mercado, esto es, oferentes y demandantes, sin que haya intervencién del
gobierno u otros agentes externos.

e Mercado proteccionista
El mercado proteccionista se basa en una doctrina econdmica que tiene como fin la proteccion de la
produccién y empleos de un pais. Para lograrlo, se aplican aranceles o cuotas maximas a los bienes
y servicios provenientes del extranjero, imponiendo precios mas altos para que sean menos
competitivos frente a los productos nacionales, asi como prohibir la importacion de algunos bienes 'y
servicios en sectores econdmicos claves de los paises.

¢ Mercado de economia centralizada
La economia centralizada es un sistema econdmico en el que los elementos del proceso de
produccién, como mano de obra, capital y recursos naturales, estan subordinados al control y
regulacién del Estado, en lugar de que se realicen por medio de la interaccién entre los consumidores
y las empresas.

Ejemplos de paises con economias centralizadas son, entre otros, Corea del Norte, China, Cuba y
Vietnam. Por Gltimo, dentro de las clases de mercado, se encuentra el que corresponde al mercado
financiero, fundamental para que las economias crezcan. jTe decimos cuéles se incluyen en esta
categoria!

Tipos de mercado financieros
Los mercados financieros constituyen un sector fundamental de la economia global, ya que permiten

a las empresas y a los individuos obtener el capital que necesitan para financiar sus proyectos e
inversiones.
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Estos mercados son lugares fisicos o virtuales, donde se compran y venden activos financieros,
como acciones, bonos, divisas y otros instrumentos financieros.

Mercado de divisas

Mercado de divisas es la denominacion que se le da al conjunto de transacciones que se realizan en
moneda extranjera. Pueden hacerse con el objetivo de facilitar el comercio entre paises, para realizar
inversiones internacionales, obtener divisas, o0 mantener activos financieros para dar confianza a
ahorradores o inversionistas.

Dentro de este mercado de divisas, los principales actores son las instituciones financieras, las
compafiias comerciales, los bancos centrales o personas patrticulares a través de intermediarios.

Mercado de capitales

El mercado de capitales es, también, un mercado de valores, que sirve para designar las diversas
operaciones financieras que se realizan a medio y largo plazo, donde las empresas o compafiias y
los gobiernos pueden obtener fondos a largo plazo.

El mercado de capitales es muy importante para los distintos paises, porque proporciona a las
empresas los fondos requeridos para financiar la expansion y el crecimiento econémico. En este
rubro entran la bolsa de valores, la emision de bonos por parte del Estado y tipos de inversion que
ofrecen las entidades financieras, entre otros.

Tipos de economias de escala y su impacto en las operaciones comerciales

Economias técnicas
de escala

Economias de escala
gue llevan riesgos

Comprar economias
de escala

Economias Economia de
financieras de escala marketing de escala
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Riesgos Cambiarios y Tipos de Cambio

El riesgo cambiario, también conocido como riesgo de tipo de cambio, es la posibilidad de que el
valor de una moneda se vea afectado en relacion con otra. Esto puede generar pérdidas o ganancias
impredecibles para las empresas o inversores que tienen activos o operaciones en distintos paises.
Los tipos de cambio pueden variar constantemente, por lo que es importante tenerlo en cuenta al
invertir en el extranjero. Las fluctuaciones monetarias pueden impactar el resultado de las
operaciones de forma positiva o negativa.

Algunos factores que pueden influir en el riesgo de tipo de cambio son:

¢ Indicadores econémicos como el PIB, la inflacién y las tasas de interés
e Estabilidad politica
e Sentimiento del mercado

El riesgo de tipo de cambio, también conocido como riesgo cambiario, se refiere a la posibilidad de
incurrir en pérdidas financieras debido a las fluctuaciones en el valor de una moneda en comparacion
con otra. Este fendbmeno es una realidad constante para las empresas e inversores que participan
en el comercio y la inversién internacionales.

El riesgo mas evidente se materializa cuando existen diferentes horizontes temporales en una
transaccion. Por ejemplo, imagina una empresa espafiola que ha cerrado un contrato para
suministrar componentes a una empresa estadounidense por un valor de 5 millones de ddlares
estadounidenses (USD), a un tipo de cambio actual de 1 EUR = 0,90 USD. Es decir, en este caso,
el valor del contrato en euros es de 4.500.000 €.

El pago se realizara dentro de tres meses, al cabo de los cuales el nuevo tipo de cambio es 1 USD
= 0,80 EUR. Es decir, en el momento del pago, el valor del contrato en euros es de 4.000.000 €. Es
decir, se ha producido una pérdida en el contrato de 500.000 € debido a la diferencia temporal entre
la firma del contrato y el momento del pago.

En realidad, existen varios tipos de riesgo cambiario, entre los cuales se incluyen:

l. Riesgo de transaccion: surge de las operaciones comerciales internacionales, donde los
pagos o cobros se realizan en moneda extranjera. En concreto, la fluctuacién en el tipo de
cambio entre la fecha de la transaccion y la fecha de pago puede afectar los margenes de
ganancia, ya que se puede incurrir en pérdidas derivadas de la fluctuacion de la divisa.

Il. Riesgo de traduccion: afecta a las empresas multinacionales cuando consolidan los estados
financieros de sus subsidiarias extranjeras a la moneda local. Las fluctuaciones en el tipo de
cambio pueden impactar los balances y resultados consolidados.

M. Riesgo econdmico: se relaciona con el impacto a largo plazo de las fluctuaciones
cambiarias en el valor presente de las futuras corrientes de efectivo de la empresa.

El impacto del riesgo de tipo de cambio en las empresas y los inversores

El riesgo de tipo de cambio puede tener consecuencias significativas para las empresas y los
inversores:

Empresas: las fluctuaciones cambiarias pueden afectar los costes de importacion y exportacion, los
margenes de ganancia, y, en general, a su competitividad global. Las empresas multinacionales
pueden enfrentar desafios adicionales en la consolidacion de estados financieros y la gestion de
inversiones extranjeras.

Inversores: Los inversores que poseen activos en moneda extranjera pueden experimentar
variaciones en los retornos de la inversién debido a las fluctuaciones en el tipo de cambio. La
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diversificacion geografica de las inversiones puede exponer a los inversores a riesgos cambiarios
adicionales.

¢Cémo reducir el impacto del tipo de cambio?

En un entorno econémico globalizado, la gestion efectiva del riesgo de tipo de cambio es esencial
para la estabilidad financiera de cualquier empresa con operaciones y pagos internacionales. Existen
diferentes herramientas para gestionar esta cobertura. A continuacion, te explicamos algunas de las
herramientas clave.

Diversificacion de la moneda

La diversificacién en diferentes monedas puede ser una estrategia efectiva para dispersar el riesgo.
Mantener activos y realizar transacciones en varias monedas permite a las empresas compensar las
pérdidas potenciales en una moneda con ganancias en otra.

Derivados financieros
Los derivados financieros ofrecen a las empresas la capacidad de fijar tipos de cambio para
transacciones futuras, proporcionando cobertura y proteccion contra la volatilidad del mercado.

Venta l
Ingreso en Facturacion
divisa del al cliente
vendedor
Bambiode Pago dellc.llente
divi —en divisa
Ivisas extranjera-

Registro del pago
en la cuenta del
vendedor
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Comportamiento del Consumidor y Adaptacién Cultural

El comportamiento del consumidor se ve influenciado por factores culturales, como las costumbres,
tradiciones y estilos de vida. La adaptacion cultural es importante para que las empresas puedan

crear estrategias de marketing efectivas y conectar con los consumidores de diferentes culturas

Comportamiento del
consumidor

Adaptacion cultural

Andlisis de los factores que

Entender las costumbres,

acuerdo con sus costumbres,
tradiciones y estilos de vida.

influyen en la conducta de los | tradiciones, valores y
Definicion consumidores al comprar un | expectativas de los
producto o servicio. consumidores de un lugar.
Los consumidores se | Las percepciones y
relacionan con las marcas, | comportamientos  de los
. roductos servicios de | consumidores estan
Importancia b Y

arraigados en sus culturas
locales.

Estrategias

La teoria del marketing cultural
subraya la importancia de
reconocer y adaptarse a las
diferencias culturales.

Involucrar a expertos locales
para obtener perspectivas
sobre lo que resuena con el
publico objetivo.

Adaptacién cultural de productos y estrategias de marketing

“*"© Comprender las diferencias culturales

“**"© Adaptacién de las caracteristicas del

producto

"~ Adaptacion de la comunicacion de
marketing

Localizacién de marcas y empaques

=**@Considerando los tabues y las
sensibilidades culturales

Haz el siguiente ejercicio:

Escribe un ensayo sobre los factores de internacionalizacién y un cuadro
comparativo sobre los negocios internaciones en el entorno politico,
econdmico, culturay ecolégico en México. Fundamenta esta investigaciéon
con fuentes bibliogréficas.
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Investigacion y Segmentacion de Mercados Internacionales

La investigacion y la segmentacion de mercados internacionales son herramientas que ayudan a las
empresas a conocer los mercados de otros paises y a determinar si es posible introducir sus
productos o servicios en ellos:

Investigacion de mercados internacionales
Analiza los factores que influyen en el crecimiento o crisis de los mercados de otros paises. Es un
elemento clave para planificar exportaciones exitosas.

Segmentacion de mercados internacionales
Ayuda a las empresas a conocer las oportunidades de llegar a su publico objetivo en los diferentes
paises en los que busquen comercializar sus productos o servicios.

Algunos pasos para realizar una investigacién de mercados internacionales son:
Definir el problema y establecer los objetivos de la investigacion
Determinar las fuentes de informacion

Considerar los costos y beneficios de la investigacion

Analizar, interpretar y resumir los resultados

Comunicar los resultados a los responsables de la toma de decisiones

La segmentacién de mercado es una estrategia de marketing que consiste en dividir el publico en
grupos pequefios en los que sus miembros comparten caracteristicas concretas.

La investigacion de mercados internacionales abarca datos relevantes, tanto cualitativos como
cuantitativos, que puedan dar respuesta a los objetivos planteados por tu empresa. Entre ellos estan
los datos demogréficos, legislativos, econdmicos, culturales, de exportacién, politicos, entre otros.

Proceso de Investigacion Internacional

1. Indagacion interna de la empresa

Lo primero que hay que hacer es una investigacion interna de tu empresa, para ver en qué condicion
se encuentra, y con base en ello llevar a cabo la expansion a mercados extranjeros. De igual modo,
definir como planeas hacerlo, ya sea llevar tus productos existentes a nuevos mercados (desarrollo
de mercados), o crear nuevos productos para nuevos mercados (diversificacion). Para ello te puedes
guiar con la matriz de Ansoff. También es el momento para definir cuales son los paises a donde
quieres introducir tu empresa y también en cuéles paises seria mas viable hacerlo de acuerdo con
las caracteristicas de tus productos.

2. Determinar los objetivos de la investigacion

Una vez realizado el analisis interno de tu organizacion debes establecer los aspectos o problemas
gue quieres aclarar con la investigacion de mercados internacionales, y quiénes son las personas
gue te ayudaran en dicho proceso. Aqui vas a determinar qué es lo que es pertinente estudiar del
pais o paises a los cuales te has propuesto llegar. Tus objetivos tienen que ser claros y alcanzables
para que sean investigados de forma coherente y concreta. Recuerda que esta sera la base de las
decisiones que llevaran a tu negocio a crecer y ampliar su horizonte competitivo. Por ejemplo, un
objetivo seria conocer los precios que maneja ese pais en productos iguales o similares al tuyo.
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3. Elegir fuentes y técnicas

Es fundamental que la informacién que obtengas sea sumamente confiable y verificada, asi que
tienes que prestar atencion a las fuentes que usards para la investigacion de mercados
internacionales. Pueden ser publicas o privadas y, por supuesto, lo mas actualizadas posible.
Algunas opciones son paginas oficiales de empresas, instituciones y universidades, bancos
internacionales, camaras de comercio y revistas especializadas. Por otro lado, las técnicas de
investigacion se eligen a partir de los objetivos que se hayan fijado. Ya sea investigacion bibliografica,
encuestas a consumidores extranjeros, entrevistas a especialistas, estudios experimentales de
productos, entre otras.

4. Recopilar informacion relevante

Aqui es cuando empieza el verdadero trabajo de la investigacién de mercados internacionales, pues
representa la consulta y busqueda de informacion valiosa que te ayudara a dar claridad al estudio.
Recuerda que debes registrarla en un documento, donde especifiques la fuente de donde fue
obtenida dicha informacion. Este es un paso muy importante para posteriores comprobaciones de
datos. De igual modo, debes transcribir las entrevistas realizadas, procesar los resultados obtenidos
en encuestas, estudios experimentales y demas técnicas de investigacion utilizadas. Es
imprescindible que la redaccion y la organizacion de los datos sean claras.

5. Analizar e interpretar la informacion

Ya que has discriminado la informacién que te sirve para los fines de tu investigacion de la que no,
es momento de analizar cémo responde a los objetivos planteados, ya sea de manera positiva 0
negativa para tu meta de negocio. Muchas veces las respuestas no se mostraran de manera directa,
sino que tienes que darle una interpretacion propia a la informacion que has obtenido. Esto aplica
para datos cuantitativos (precios, estadisticas, datos demograficos, costos de distribucion) y
cualitativos (aspectos culturales del pais en cuestion que influyen en la percepcion del producto).
Todo este andlisis también debe ser registrado en un documento; te puedes ayudar de graficos o
imagenes para presentar los datos.

Oferentes

Estudio

Demandantes de Pcr:ﬁg):dy
Mercado
Red de
Distribuciéon
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Fuentes de Informacién Primaria y Secundaria

Las fuentes de informacion primaria y secundaria en los mercados internacionales se diferencian en
gue las primeras se obtienen con medios propios, mientras que las segundas son informacion ya
publicada:

Fuentes primarias
Son datos que se obtienen con recursos propios, como encuestas, formularios, cartas, periodicos,
diarios, entrevistas y artefactos.

Fuentes secundarias
Son datos que ya estan publicados y a los que se puede acceder a través de fuentes externas, como
agencias gubernamentales, medios de comunicacion, camaras de comercio, paginas web, etc.

Algunos ejemplos de fuentes de informacion secundaria son: Informes y estudios de gobierno,
Revistas y periodicos sobre industrias o mercados especificos, Television y radio, Paginas web de
empresas del sector, Paginas amarillas.

Cémo has podido ver, las diferencias son claras. Las fuentes de informacién primarias seréa toda la
informacidon que obtengamos usando nuestros propios medios y recursos, como, por ejemplo,
encuestas a personas o formularios. Mientras que, las fuentes de informacién secundarias seran
toda la informacién que ya esté publicada con anterioridad, y que podemos tener acceso como por
ejemplo las paginas webs, el Instituto Nacional de Estadistica (INE), etc.

8 G, EJEMPLO DE FUENTES DE DATOS

-
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Segmentacion de Mercados Internacionales

La segmentacion de mercados internacionales es una herramienta empresarial que permite a las
empresas conocer las oportunidades de llegar a su publico objetivo en diferentes paises.

La segmentacion de mercado consiste en agrupar a los clientes potenciales en categorias basadas
en caracteristicas o propiedades comunes, como el comportamiento del comprador, la ubicacion
geogréfica, el estilo de vida, el desarrollo de la economia, los temas culturales, tradicionales o los
idiomas. La segmentacion de mercado permite:

e Seleccionar los mercados que mejor se ajustan a los productos y caracteristicas de la
empresa.

e Desarrollar una estrategia comercial y de marketing ajustada al segmento objetivo.

e Incrementar la fidelidad del cliente hacia el producto.

Algunas ventajas de segmentar el mercado son:
e Llegar alos clientes con anuncios relevantes.
e Ofrecer productos y servicios personalizados y adecuados a los gustos e intereses de los
clientes.

Para segmentar los mercados internacionales, se pueden tomar en cuenta variables demograficas,
como el sexo, la edad, el nivel socioeconémico, el nivel de educacion, la profesion y la religion.

Toma en cuenta que si una estrategia no es funcional para una region determinada, en otro lugar
puede tener resultados excelentes. Por lo tanto, hacer esta segmentacién es de utilidad para conocer
mejor a tu publico y conectar con sus intereses, para asi convertirlos en clientes potenciales.

Bases para la segmentacion
del mercado internacional

Bases de la
Bases del se _
entorno administracion
de MKT

Variables Variables Variables Variables
geeograficas politicas economicas culturales

Variables Variables ; Variables
A % Variables 5
relacionadas relacionadas ; relacionadas
relacionadas
con el con la con la

2 con el precio S o
producto promocion B dsitribucion
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Segmentacién Geografica

La segmentacion geografica es una técnica que divide los mercados en unidades geogréficas para
entender donde se encuentran los consumidores potenciales de un producto o servicio. Se basa en
la idea de que las personas de una misma region o territorio tienen necesidades, deseos y
caracteristicas culturales similares.

Para establecer la segmentacion geogréafica se consideran variables como:

Continente, Pais, Regién, Estado, Ciudad, Barrio, Clima.

La segmentacién geografica es importante para las empresas porque les permite crear estrategias
de marketing especificas para cada region o area. Esto es especialmente importante cuando la
ubicacion de los clientes es diferente, ya que es necesario considerar las diferencias culturales entre
las zonas.

Algunos beneficios de aplicar una segmentacion geogréfica bien estudiada son:
l. Mejor posicionamiento de los productos
Il. Mayor conocimiento del publico
M. Mas informacion sobre la competencia
V. Mejor distribucion de recursos
V. Mayor personalizacién de los anuncios

VI. Identificacion de nuevas oportunidades de negocio
VII. Mayor atraccion de leads
VIII. Mayor retencién de clientes

La segmentacion geografica, hace referencia a la division del mercado tomando en cuenta las
diferencias geograficas entre un lugar y otro, a la hora de distribuir los productos o servicios. La
segmentacion geografica ayuda a recopilar y analizar informacién de acuerdo a la ubicacion fisica
de las personas.

Las tiendas o comercios locales venden una variedad de productos atractivos para los diferentes
grupos demogréficos, y a menudo utilizan la segmentacion geogréfica local en sus esfuerzos de
marketing. Las pequefias empresas de la ciudad, por ejemplo, a menudo inundan el mercado local
con anuncios de radio y periédicos que tienen un amplio alcance local y precios asequibles.

Es facil predecir que el minisuper no obtendra ninglin beneficio de esta publicidad, quizas si dentro
de su ciudad, pero nada significativo en relacién al costo-beneficio.

A continuacién, tenemos para ti algunos ejemplos de variables geogréficas:

Regidn: Esta puede ser por continente, pais, estado, o colonia. Por ejemplo, algunos alimentos
tienen interés geograficos muy especificos. Seguramente te has percatado, que es mas comudn
comer y encontrar mas variedad de pescados y mariscos en ciertas zonas de tu pais que en otras.
Esto también depende de la comercializacion de los productos que toma como base la segmentacion
geografica.

Tamafio del area metropolitana: Segmentada de acuerdo al tamafio de la poblacion, o densidad
de poblacion. A menudo clasificado como urbano, suburbano, o rural.

Clima: De acuerdo con los patrones climaticos comunes a determinadas regiones geogréficas. Los
productos de temporada, tales como ropa de invierno o ropa de playa, a menudo se comercializan a
segmentos geograficos, dependiendo la época del afio o del clima que predomina en la region.

Realizar la segmentacion geografica es uno de los pasos vitales en toda investigacion de mercados
0 en la creacion de cualquier estrategia ya que permite mantener un enfoque y llegar de manera mas
rapida a tu objetivo.
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La segmentacion geogréfica es sumamente importante para las organizaciones por las siguientes
razones:

B QuestionPro

) /

SEGMENTACION ENFOQUE POSICIONAMIENTO
Identifica los grupos Selecciona a qué Construye y mejora
mas significativos de segmentos vas el valor dela marca

consumidores a dirigirte que hayas elegido

1. Segmentacién

Al hacer una segmentacién geografica es posible identificar dénde esta tu publico objetivo, cuéles
son las personas en el mercado que tienen mayor importancia para tu negocio y te ayudaran a
dirigirlo hacia el éxito.

A diferencia de otros métodos, la segmentacién geogréfica es relativamente facil de realizar, ya que
es mucho mas facil identificar la ubicacién de alguien que determinar sus tendencias de
comportamiento. Si bien la geografia es objetiva, los rasgos de personalidad, los intereses y los
comportamientos son mucho mas subjetivos.

2. Enfoque

Otro punto importante de la segmentacion geografica es que te permite seleccionar el nicho de
mercado al que vas a dirigirte al ubicar al grupo de personas que estaria dispuesto a pagar por tus
productos y servicios. Al segmentar a tus clientes puedes crear estrategias de mercado y enfocarlas
a los grupos correspondientes para asegurar que seran exitosas.

La segmentacion geografica te ayuda a concentrarte en un area especifica. Si puede hablar con un
punto de dolor basado en la ubicacién y como puede aliviarlo, es mas probable que los clientes se
involucren con su mensaje. Esto significa que quedan menos ddlares de inversion publicitaria en la
mesay un ROI mas alto.

3. Posicionamiento
La segmentacion geografica te permitira personalizar la experiencia del cliente, crear productos y

servicios que se adapten a sus necesidades y disefiar estrategias de mercado que sean de gran
impacto para el mercado objetivo.
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Segmentaciéon Demogréfica

La segmentacion demografica de los mercados internacionales es una técnica que consiste en dividir
el mercado en funcion de caracteristicas demogréficas para llegar a las audiencias adecuadas.
Este tipo de segmentacion es uno de los més sencillos y utilizados para marcas y empresas. Algunos
de los datos demogréficos que se pueden considerar son:

Edad, Género, Nacionalidad, Ocupacion, Tamafio de la familia, Nivel educativo, Estado civil,
Ingresos, Raza, Religion.

La segmentacién demografica es importante porque permite optimizar los productos y la inversién
en publicidad. Ademas, garantiza que el producto o servicio satisfaga las necesidades del grupo
obijetivo.

Otra técnica de segmentacion de mercado es la segmentacion geografica, que divide al pablico en
funcién del lugar donde vive. En este caso, se tienen en cuenta factores como el clima, la cultura
local y las preferencias regionales.

Para aplicar una segmentacion internacional en marketplaces hay que considerar algunas variables,
lo ideal seria que te centres en mas de una de ellas para que al combinarlas, puedas establecer una
estrategia y publico objetivo claro.

Segmentacion psicoldgica: Intereses, estilos de vida y rasgos de la personalidad te daran un perfil
de consumidores mas especificos por lineas de productos, al igual que en el item anterior, hay
algunas que puedes agregar dependiendo del mercado en el que te insertards como valores y
creencias.

Segmentacién conductual: Habitos de compra, habitos de gastos y ahorros, comportamiento en
las bUsquedas online o fidelidad con marcas.

Variables de la segmentacién de mercados
Regiones del mundo o por paises.
Segmentacion Cnmuniliades Aut.dnomas. Segmentacion Cl‘ase soci_al.
af Tamafio de la ciudad. ; raf Estilo de vida.
e Densidad. psicog — Personalidad.
Clima.
Edad va?jtapa d?l ciclo de vica. Segln el momenta de uso.
Nivel de ingresos. h i
. Segun los beneficios buscados.
Genero Nivel de uso
. Tamafio familiar. Segmentacion en . :
Segmentacién an;?;}:ﬂg: ar egfunci on del Segun la frecuencia de uso,
demografica E ducacic’!r; comportamiento Segln el nivel de lealtad,
Rellgién ’ P Segln su disposicidn,
Seglin la actitud hacia el producto o la marca.
Generacion.
Nacionalidad.
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Segmentacion Psicogréficay Conductual

La segmentacion psicografica y conductual son técnicas de marketing que permiten agrupar a los
consumidores en subgrupos para comprender su comportamiento y necesidades:

Segmentacién psicogréafica

Agrupa a los consumidores en funcion de sus caracteristicas psicologicas, como sus creencias,
intereses, prioridades, personalidad, estilo de vida, valores, actitudes y emociones. Esta técnica
permite predecir el comportamiento de los consumidores y desarrollar estrategias de marketing para
cada grupo.

Segmentacion conductual

Agrupa a los consumidores en funcidon de su comportamiento, actitud, frecuencia, cantidad y
respuestas hacia un producto o servicio. Esta técnica permite conocer mas a fondo a los clientes
potenciales y obtener datos sobre su fidelizacion a marcas y frecuencia de uso.

Algunas variables de segmentacion conductual son:
Comportamiento de compra

Etapa en el recorrido del cliente

Ocasion o cronologia

Comportamiento de uso

Beneficios buscados

Fidelidad del cliente

Satisfaccion del cliente

Interaccion

1 2

Personalidad: Actitud: optimista,
extrovertidaq, confiada,
afectiva, analitica... amable, etc.

3 4
Actividades, Estatus social: qué
intereses compra
y opiniones: y a partir de cudl
qué hace y por qué motivacion

B

Estilo de vida: su

ocupacion, donde

prefiere comprar
y demds
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Herramientas Digitales para la Investigacion

Las herramientas digitales para la investigacion son aplicaciones y programas que ayudan en el
proceso de investigacion, como la busqueda de informacion, la organizacion de datos, la realizacién
de presentaciones, y mas.

Algunas herramientas digitales para la investigacion son:

e Google Scholar: Un motor de busqueda especializado en contenido y bibliografia cientifico-
académica

e ResearchGate: Una plataforma que permite hacer preguntas, escribir revisiones de
compafieros, y solicitar trabajos orientados a la investigacion

e SurveyMonkey, Google Forms, y Typeform: Herramientas para crear encuestas en linea

e Skype, Google Meet, 0 Zoom: Plataformas para desarrollar entrevistas en linea

e Ethnograph: Una aplicacion para analizar datos recogidos durante investigaciones
cualitativas

e Forms.app: Una herramienta para crear formularios web, encuestas, y cuestionarios

Otras herramientas digitales para la investigacion son:
e Mendeley, Zotero, Notion, Slack, Tally, Airtable, Canva, ORCID, Twitter, QR Monkey.

de
investigacion de mercados
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Estrategias de Entrada y Desarrollo de Producto

Las estrategias de entrada y desarrollo de producto son acciones que las empresas realizan para
introducir nuevos productos en el mercado o mejorar los existentes:

Estrategia de desarrollo de producto

Es un proceso de planificaciéon y desarrollo que incluye la investigacion de mercado, las pruebas de
productos y la redefinicion del concepto del producto. El objetivo es introducir el producto en el
mercado, mantener su crecimiento y asegurar su competitividad.

Estrategia de entrada al mercado (GTM)
Es una guia paso a paso que ayuda a planificar el proceso de lanzamiento de un producto.

Estrategias de penetracion de mercado

Son estrategias que buscan atraer a nuevos clientes y aumentar la demanda. Algunos ejemplos son:
Reducir los precios

Realizar campafias publicitarias y promociones

Expandir los canales de distribucién

Mejorar el producto o servicio

Ampliar la cartera de productos

Implementar programas de fidelizaciéon y recompensas

Realizar alianzas estratégicas

Para desarrollar una estrategia de producto, es importante tener en cuenta las necesidades de los
clientes y entrevistarlos para recopilar sus opiniones.

Las estrategias de producto son las acciones que emprenden las compafias para disefiar un
producto o servicio teniendo en cuenta las necesidades del cliente potencial. El objetivo es darle una
visibilidad correcta y determinada a lo que ofrece la marca. Son Utiles a la hora de lanzar una nueva
campafia, reforzar una oferta ya existente o hacer una adaptacion de un producto para alguna
temporada en especifico.

Estas estrategias implican decisiones clave sobre aspectos como la innovacién del producto, la
diferenciacion frente a la competencia, el disefio, la calidad, el empaque, el precio, la distribucion y
la promocion. Se trata de identificar oportunidades en el mercado, comprender las demandas del
consumidor, anticiparse a las tendencias y adaptarse a los cambios en el entorno competitivo.

3 preguntas que debes hacerte antes de comenzar tu estrategia de producto

1. éA quién quiero llegar?

2. éCon qué productos o servicios voy a llegar a ellos?

3. éDe qué manera llegaré a ellos?
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Formas de Entrada a Mercados Internacionales

Se trata de aquellos entornos en los que se realizan transacciones econémicas entre agentes de
diferentes paises, ya sea mediante la oferta y demanda de bienes y servicios, o a través del flujo de
capitales, de la mano de obra o de la tecnologia. En estos mercados se aprovechan las ventajas
comparativas y las oportunidades de cada pais. La definicion de mercado internacional explica que
se rigen por normas, acuerdos y organismos que regulan las relaciones comerciales entre las
naciones.

Las empresas pueden entrar a mercados internacionales de varias maneras, entre las que se
encuentran:

Exportacion

Es la forma mas tradicional y menos riesgosa de ingresar a un mercado extranjero. Consiste en
fabricar los productos en el pais de origen y venderlos en el extranjero a través de distribuidores o
agentes.

Alianzas estratégicas
Son una forma efectiva de ingresar a mercados internacionales, especialmente cuando una empresa
quiere aprovechar los recursos y la experiencia de un socio local.

Inversién directa
Consiste en establecer una presencia fisica en el pais objetivo, ya sea adquiriendo una empresa
existente o creando una filial o sucursal.

Empresa conjunta o Joint Venture
Es un acuerdo contractual que implica el intercambio de acciones o la creacion de una empresa.

Antes de tomar una decision, es importante analizar el mercado objetivo y las capacidades internas
de la empresa. La eleccidn de la estrategia adecuada depende de varios factores, como la industria,
el riesgo asumible, los recursos disponibles y el objetivo estratégico

‘ Empresa exportadora :‘.
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Exportacion, Alianzas y Franquicias

La exportacion, las alianzas y las franquicias son estrategias que las empresas pueden utilizar para
expandirse internacionalmente:

Exportacion
Consiste en vender productos o servicios en mercados extranjeros, ya sea directamente a los
clientes o a intermediarios.

Alianzas estratégicas
Son acuerdos entre empresas para alcanzar un objetivo comin, como entrar en un nuevo mercado,
desarrollar productos o intercambiar tecnologias. También se conocen como Joint Ventures.

Franquicias
Permiten a las empresas expandirse al otorgar a terceros el derecho a utilizar su marca, productos
y procesos comerciales.

Otras estrategias de internacionalizacion son: Establecer filiales o subsidiarias, Conceder licencias,
Establecer oficinas de representacion.

FORMAS DE ACCESO AL MERCADO

. Asigercia &o
 Técnica Suninistro
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Inversion Directa en el Extranjero

La Inversién Extranjera Directa (IED) es un tipo de inversidon que realizan empresas en un pais
extranjero con el objetivo de crear un vinculo duradero con fines econémicos y empresariales a largo
plazo.

La IED puede tener un impacto positivo en el pais receptor, ya que puede: Generar empleo,
Aumentar el ahorro y la captacion de divisas, Estimular la competencia, Incentivar la transferencia
de nuevas tecnologias, Impulsar las exportaciones.

Este tipo de inversion permite aumentar la generacién de empleo, incrementar el desarrollo y la
captacion de divisas, estimular la competencia, incentivar la transferencia de nuevas tecnologias e
impulsar las exportaciones.

Se considera |IED:

¢ La participacion de inversionistas extranjeros en el capital social de empresas mexicanas.
e La participaciéon de inversionistas extranjeros en las actividades y actos contemplados por la
Ley.

Los beneficios de la IED se transmiten a toda la economia impulsando el comercio internacional,
permitiendo el financiamiento de empresas, mejorando las oportunidades de empleo; también eleva
la competitividad, a través una mayor tecnologia y un mayor grado de productividad de todos los
factores productivos.

Estos beneficios se ven reflejados para el consumidor doméstico en la obtencion de més variedad
productos a mejores precios.

Menor grado

de control
AN « Exportaciénindirecta
Exporta(:lon » Exportacion directa

* Contratos de gestion

* Contratos de fabricacion
* Contratos llave en mano

B\ * Franquicias

Mayor grado
de control

* Empresa conjunto

Inversion extranjera S
) * Adquisicion
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Estrategias de Producto

Para una empresa, las estrategias de marketing son fundamentales para enfrentar los retos del
entorno competitivo. Una de las estrategias que mejor refuerza las marcas es la de producto, pues
atiende a su vez el precio, la posicidn y promocion. El objetivo es poner los productos o servicios en
el lugar correcto, al alcance de los consumidores adecuados.

Las estrategias de producto son las acciones que emprenden las compafiias para disefiar un
producto o servicio teniendo en cuenta las necesidades del cliente potencial. El objetivo es darle una
visibilidad correcta y determinada a lo que ofrece la marca. Son Uutiles a la hora de lanzar una nueva
campafia, reforzar una oferta ya existente o hacer una adaptacién de un producto para alguna
temporada en especifico.

Para realizar con éxito una estrategia de producto, el aspecto mas importante es analizar a los
consumidores. Actualmente vivimos en un mercado muy cambiante, y tu empresa debe actualizarse
constantemente para no quedarse atrds. Las personas ya no solo buscan el mejor producto o
servicio: quieren que las empresas las escuchen y comprendan.

Coémo hacer una estrategia de producto, paso a
paso

1. Realiza una investigacion de mercado y de audiencia

2. Desarrolla una propuesta de valor con una promesa Unica vy diferente
3. Define los objetivos de tendrd tu producto

4. Define un presupuesto

5. Haz la segmentacion y posicionamiento de mercado

6. Define el ciclo de vida del producto

7. Innova continuamente

8. Desarrolla una estrategia de precios y distribucion

9. Gestiona tu marca y tu reputacion

La forma de implementar una estrategia de producto es diferente para cada caso, pero existen
algunos puntos clave que definen una buena formulacién. Veamos algunos de ellos.

1. Realiza una investigacion de mercado y de audiencia
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Este aspecto sirve para describir quién utilizara tu producto y qué significa esa oportunidad para el
negocio. Ademas, es ideal para identificar a tus clientes objetivo, cémo posicionaras tu producto y
cémo le ira frente a otros competidores de la misma industria.

2. Desarrolla una propuesta de valor con una promesa Unica y diferente

La propuesta de valor diferenciada es la promesa Unica que hace que un producto se destaque en
el mercado. Esto puede incluir caracteristicas Unicas del producto, beneficios especificos para el
cliente o una combinacién de ambos. Una propuesta de valor sélida comunica claramente por qué
un cliente deberia elegir un producto en particular sobre las alternativas disponibles en el mercado.

3. Define los objetivos de tendra tu producto

No se puede crear una estrategia de producto sin metas clave. Estos son objetivos 0 métricas
especificas qué lograras como resultado de la construccién de tu producto. Guian a tu equipo de
desarrollo y te ayudan a medir el éxito una vez que se lanza el producto.

4. Define de presupuesto
Asignar un presupuesto para la estrategia de producto te mostrara el camino que debes seguir para
cumplir de manera efectiva los objetivos que te has planteado.

Tu estrategia de producto estara ademas determinada por tus capacidades de pago. Todos
queremos tener un gran lanzamiento de producto y una estrategia de marketing impactante. Sin
embargo, tu estrategia siempre debera ajustarse a tus posibilidades presupuestarias.

5. Haz la segmentacién y posicionamiento de mercado

La segmentacion implica dividir el mercado en grupos mas pequefios de consumidores con
caracteristicas y necesidades similares. El posicionamiento consiste en disefiar la imagen y el
mensaje del producto de manera que resuene con un segmento especifico del mercado. Al
comprender las diferentes necesidades y preferencias de los segmentos de clientes, las empresas
pueden adaptar su marketing y comunicacioén para llegar eficazmente a cada grupo objetivo.

6. Define el ciclo de vida del producto

El ciclo de vida del producto comprende varias etapas, incluida la introduccion, crecimiento, madurez
y declinaciéon. En cada etapa, las empresas deben ajustar su estrategia para maximizar el
rendimiento del producto. Por ejemplo, durante la etapa de introduccion, pueden enfocarse en
generar conciencia y establecer una base de clientes, mientras que durante la etapa de madurez,
pueden centrarse en la diferenciacién y la fidelizacién del cliente.

7. Innova continuamente

La innovacion continua implica desarrollar constantemente nuevos productos, caracteristicas o
mejoras para mantenerse relevante en un mercado competitivo. Esto puede incluir la inversién en
investigacion y desarrollo, la colaboracion con clientes para obtener retroalimentacion y la vigilancia
de las tendencias del mercado para identificar nuevas oportunidades.

8. Desarrolla una estrategia de precios y distribucion

Las estrategias de precios y distribucion determinan como se comercializa y vende el producto. Esto
puede incluir decisiones sobre fijacion de precios, descuentos, canales de distribucion y estrategias
de promocion. Las empresas deben considerar factores como la percepcién de valor del cliente, los
costos de produccién y distribucion, asi como las estrategias de la competencia al desarrollar sus
estrategias de precios y distribucion.

9. Gestiona tu marca y tu reputacién

La gestién de la marca y la reputaciéon implica cultivar una imagen positiva y consistente para el
producto en el mercado. Esto puede incluir actividades como la creaciéon de una identidad de marca
sélida, la gestidn de la percepcion del cliente a través de la publicidad y las relaciones publicas, y el
manejo efectivo de problemas de calidad o servicio al cliente para proteger la reputacion de la marca.



ANTOLOGIA DIDACTICA DE LA ASIGNATURA
Mercadotecnia Internacional
Maestria en Comercio Internacional

Una sélida gestion de la marca y la reputacién puede ayudar a construir la lealtad del cliente y el
valor a largo plazo para la empresa.

')5 Tipos de estrategias de producto

1. Estrategias de precio para nuevos productos.

2, Estrategias de desarrollo de nuevas lineas de producto.
3. Estrateqgias en funcion de la estacionalidad.

4. Estrategia de reduccion de linea de productos.

5. Estrategia de posicionamiento de marca.

6. Estrateqgia de diferenciacion de producto.
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Estandarizacién vs. Adaptacion de Productos

La estandarizacion implica la aplicacion uniforme de estrategias de marketing en todos los mercados
internacionales. Por otro lado, la adaptacion es la necesidad de adaptar los esfuerzos de marketing
a las caracteristicas y preferencias especificas de cada mercado objetivo. Esta diferencia entre
estandarizacion y adaptacion presenta un dilema perpetuo para las empresas que se expanden
globalmente, ya que buscan encontrar un delicado equilibrio entre lograr economias de escala y
abordar las demandas Unicas de diversos paises. Esto impacta y matiza las diferentes estrategias
internacionales disponibles para usted, que describiremos en detalle a continuacion.

La estandarizacidon en la comercializacién de exportacién se refiere a la practica de utilizar las
mismas estrategias de marketing, ofertas de productos y materiales promocionales en multiples
mercados extranjeros sin modificaciones significativas. EI mejor ejemplo es Apple, que utiliza los
mercados globales para productos de consumo estandarizados en una escala de magnitud antes
inimaginable. Apple se beneficia de enormes economias de escala en la produccién, distribucion,
comercializacion y gestion. Los Unicos obstéculos a la estandarizacion con los que se encuentra
Apple son principalmente las regulaciones, que pueden diferir de un pais o zona a otra y, por
supuesto, el idioma.

La estandarizacion puede proporcionar varias ventajas competitivas. La reduccion de costos
proporcionada por las economias de escala permite a la empresa introducir precios competitivos.
Los costes de gestion, distribucién, comercializaciéon y produccién pueden reducirse gracias a la
estandarizacion de sus procesos. Las marcas estandarizadas ganan mas reconocimiento a nivel
mundial en comparacioén con las marcas que utilizan estrategias de marketing locales.

Al utilizar una estrategia de estandarizacion a la hora de expandirse internacionalmente, las
empresas corren el riesgo de no adaptarse a las regulaciones del mercado local y, por lo tanto,
enfrentar dificultades para acceder al mercado. Ademas, si hay cambios en el mercado o en las
regulaciones, esta estrategia ofrece menos flexibilidad.

La adaptacion como estrategia de orientacion al cliente

La estrategia de adaptacion implica personalizar las estrategias de marketing, las caracteristicas de
los productos y los esfuerzos promocionales para que se ajusten a las necesidades, preferencias y
caracteristicas especificas de cada mercado.

Esta estrategia permite a las empresas y exportadores estar Io mas cerca posible de las necesidades
de los consumidores vy fidelizarlos. Pero esta estrategia tiene un gran inconveniente: su costo. La
adaptacién de sus productos o de su mezcla de marketing puede generar costes adicionales
considerables y poner en peligro la rentabilidad de su empresa. También agrega complejidades
adicionales en términos de cadena de suministro, marketing e investigacion y desarrollo.

Sin embargo, la adaptacion puede ser una eleccion deliberada en muchas situaciones. Dependiendo
de su sector de actividad, las normas o regulaciones locales pueden diferir de un pais a otro, lo que
le obliga a realizar ajustes. Lo mismo ocurre si tus competidores son empresas locales, ya que corres
el riesgo de perder tu ventaja competitiva si no te adaptas al mercado.

La eleccion entre la comercializacién de las exportaciones, la normalizacién y la adaptacién implica
un cuidadoso examen de varios factores clave. Estos son algunos pasos y consideraciones para
guiar el proceso de toma de decisiones:

Investigacion de mercado: Realizar una investigaciéon de mercado para comprender la dinamica
cultural, econémica y social de cada mercado objetivo. Identificar similitudes y diferencias entre los
mercados objetivo en términos de practicas comerciales, comportamientos de los consumidores,
preferencias y habitos de compra.
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Caracteristicas del producto: Evalla la naturaleza de tu producto o servicio. Algunos productos
pueden estar estandarizados debido a su atractivo universal, mientras que otros pueden requerir
adaptacion para satisfacer las necesidades especificas del mercado. Por ejemplo, todo el mundo
sabe que los gustos de los alimentos difieren de un pais a otro, por lo que es mas probable que una
empresa alimentaria adopte una estrategia de comercializacion y exportacion de adaptacion.

Cumplimiento normativo: Comprender y cumplir con las regulaciones y estandares locales en cada
mercado. Su industria puede enfrentar regulaciones que requieran adaptacion, mientras que otras
pueden tener mas flexibilidad. El Consejo Europeo dio su aprobacién final a la Directiva de Carga
Universal, prueba de que un marco legal puede obligar a los fabricantes a modificar sus productos,
como es el caso de Apple.

Consideraciones de costos: Analizar los costos asociados con la estandarizacion y adaptacion. La
estandarizacion puede dar lugar a ahorros de costos a través de economias de escala, mientras que
la adaptacion puede dar lugar a gastos relacionados con la personalizacion.

Panorama competitivo: Evalla las estrategias de tus competidores en cada pais. Comprenda si estan
buscando la estandarizacién o la adaptacion y el nivel de éxito que estan logrando.

Objetivos estratégicos a largo plazo: Alinee la estrategia elegida con sus objetivos de expansion
global a largo plazo. Considere si un enfoque estandarizado o adaptativo apoya mejor los objetivos
de su empresa.

Variables en favor de la Variables en favor de la
estandarizacion adaptacién
» Economias de escala en produccion * Diferentes condiciones de uso
» Economias de escalaen | + D * Influencias gubemamentales ¥
* Economias en marketing Feguiadoras
« Dizminucicn del mercado + Diferentes patronas del
mundial/integracién economica comporiamiento del consumidor
» Compatancaa global * Competencia local _
* Consistencia en el manejo del
concaplo de markabing.
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Estrategias de Marca y Posicionamiento Global

Las estrategias de marca y posicionamiento global buscan que una empresa se diferencie de sus
competidores y se expanda a nuevos mercados:

Estrategia de posicionamiento de marca
Ayuda a las empresas a influir en la percepcion que tienen los consumidores sobre ellas. El objetivo
es que el publico objetivo entienda y valore la ventaja competitiva de la marca. Algunas estrategias
de posicionamiento son:

¢ Identificar los atributos que hacen Unica la marca

e Establecer una conexidon emocional con los clientes

e Refuerzar las cualidades diferenciadoras de la marca

e Analizar la competencia digitalmente

Estrategia de marketing global
Se implementa para expandir el dominio de mercado de una empresa a nuevos paises. El objetivo
es aumentar el reconocimiento de la marca a nivel mundial.

Global branding
También se le conoce como branding internacional, y consiste en gestionar una marca en diferentes
regiones del mundo.

Para crear una estrategia de marca, se pueden seguir los siguientes pasos:
l. Definir la marca
Il. Entender a la audiencia
M. Desarrollar el estilo visual de la marca
V. Contar la historia de la marca
V. Ser &gil y estar preparado para cambiar de rumbo

Realiza la siguiente tarea

1.- Realiza un cuadro sinéptico de las formas de entrada a mercados
internacionales.

/ 2.- Realiza un folleto sobre como reconocer las estrategias de marca
y Su posicionamiento global.
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‘ IDENTIFICACION DEL
MERCADO OBIJETIVO

Comprender las necesidades y comportamientos
del mercado objetivo para adaptar los mensajes
de manera efectiva,

‘ o DIFERENCIACION

Destacar lo unico y valioso que ofrece la empresa
o0 producto en comparacion con la competencia,

. LIDERAZGO
EN COSTOS

Ofrecer precios mas bajos sin comprometer la
calidad para atraer clientes sensibles al precio.

. ENFOQUE EN UN
NICHO DE MERCADO

Concentrarse en satisfacer las necesidades de
un grupo especifico de clientes de manera
excepcional,

MARKETING DE
CONTENIDOS

Proporcionar contenido importante y relevante a
través de diversos canales para construir
autoridad y visibilidad en linea.

' POSICIONAMIENTO
POR ASOCIACION

Asociar la marca con valores, causas o
celebridades para construir una imagen positiva y
emocional en la mente de los consumidores,
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Estrategias de Precio, Distribucion y Comunicacion Internacional

Estrategias de precios, distribucion y comunicacién internacional son enfoques que las empresas
pueden utilizar para alcanzar sus objetivos en el mercado:

Estrategias de precios

Son un plan para determinar el precio de los productos o servicios, con el objetivo de maximizar los
beneficios y satisfacer las expectativas de los clientes. Algunas estrategias de precios son:

Precios de penetracion: Se fijan precios mas bajos que la competencia para promover un nuevo
producto o servicio.

Precios descremados: Se establecen precios altos para los nuevos productos e ir bajandolos
conforme se introducen nuevos competidores.

Precios premium: Se fijan precios altos para los productos.

Estrategias de distribucion

Son un plan para acercar los productos a los clientes, reducir costos y mejorar la competitividad
global de la empresa. Al establecer una estrategia de distribucion internacional, se debe considerar:
Los paises mas adecuados para la exportacion.

Los canales de distribuciéon mas apropiados.

La ruta que seguiran los productos.

Los procesos para salvaguardar el producto.

Los puntos en los que se almacenaran los bienes.

Estrategias de comunicacion internacional
Son estrategias que deben llevar a cabo las empresas que entienden que la internacionalizacion
supone una oportunidad.

Contar con estrategias de distribucién bien definidas es fundamental para garantizar el éxito de
cualquier negocio, porque asi las empresas se aseguran de que sus productos o servicios lleguen a
su publico de manera oportuna y conveniente, lo que impacta directamente en la satisfaccion del
cliente.

Una cadena de suministro bien gestionada con canales de distribucién adecuados minimiza los
tiempos de entrega, reduce costos logisticos y optimiza la disponibilidad de la mercancia en los
puntos de venta, lo que, por supuesto, genera una experiencia positiva para los consumidores.

Estos proyectos son esenciales en el ambito del marketing y comercio, porque determinan de qué
manera llegara un articulo al mercado y como podran obtenerlo los clientes, si desde un sitio web o
a través de las redes (plataformas que han resultado buenos medios para comercializar, pues
complementan sus funciones con los software para gestién de redes sociales)

Un enfoque efectivo de este aspecto puede mejorar la visibilidad de una oferta, optimizar su
disponibilidad en el mercado y contribuir al éxito comercial. También suele garantizar la satisfaccion
de las demandas del publico al brindarles mercancias que necesitan cuando las requieren.

Puntos clave para las estrategias de distribucion en marketing

l. Comprender al publico objetivo: conocer a fondo al publico objetivo ayuda a seleccionar los
canales de distribucién més efectivos.
Il. Optimizar la logistica: una cadena de suministro eficiente resulta fundamental para
garantizar la entrega oportuna y la gestién adecuada de inventario.
M. Evaluacion continua: una evaluacion ayuda a hacer ajustes en funcién de los resultados y
las condiciones del mercado.
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Puntos clave para las estrategias de distribucion de un producto

l. Segmentacion de mercado: entender las preferencias y comportamientos de compra de tu
publico objetivo es fundamental para que elijas la estrategia adecuada para ti. Esto porque
los productos pueden requerir enfoques de distribucién diferentes segln sus caracteristicas.

Il. Evaluacidon de la competencia: analizar cémo los competidores distribuyen articulos
similares puede entregar insights valiosos. Identificar brechas y oportunidades en el mercado
permite elegir una estrategia de distribucion mas efectiva.

M. Mantenimiento de la calidad: gestionar la calidad durante todo este proceso garantizara que
los productos lleguen a los consumidores en 6ptimas condiciones.

Los 10 tipos de estrategias de distribucion

1. Estrategias de distribucion en marketing
2. Estrategias de distribucion de un producto
3. Estrategias de distribucién internacional
4, Estrategias de distribucion directa

5. Estrategias de distribuciéon en canal Unico
6. Estrategias de distribucion multicanal

7. Estrategias de distribucion exclusiva

8. Estrategias de distribucion intensiva

9. Estrategias de distribucion selectiva

LO. Estrategias de distribucion inversa
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Estrategias de Precios

Las estrategias de precios son los métodos que utiliza una empresa para determinar el precio de sus
productos o servicios. El objetivo es alcanzar metas comerciales y financieras, y satisfacer las
expectativas de los clientes.

Para definir una estrategia de precios, se deben considerar factores como:

Los costos

La demanda

La competencia

El valor percibido por los clientes

Los objetivos de la empresa

La etapa en la que se encuentra la empresa

Algunos tipos de estrategias de precios son:

l. Estrategia de precios reducidos: Se establecen precios altos para los nuevos productos y se
bajan a medida que entran competidores.
. Estrategia de precios competitivos: Se fijan los precios de los productos en funcién de los
precios de la competencia.
M. Estrategia de precios dinamicos: Los precios varian segun la demanda del cliente y el
marketing.
V. Estrategia de precios basada en el valor: El precio se fija en funcion de cuanto cree el cliente
que vale el producto.
V. Estrategia de precios por paquete o por combo: Se venden mas de un producto a un precio
Unico.
VI. Precio de lideres de pérdidas: Se vende un producto muy barato para atraer a clientes y que
compren otros articulos a precio completo.

Después de disefiar un producto, el siguiente paso crucial es llevarlo al mercado rapidamente. Sin
embargo, fijar el precio adecuado puede ser un desafio significativo, ya que un precio incorrecto
puede resultar en pérdida de clientes, reduccion de beneficios y disminucién de la competitividad.

Por eso, una estrategia de precios bien definida es vital para el crecimiento y éxito de tu empresa.
Una buena estrategia no solo maximiza los ingresos, sino que también mejora la percepcion del valor
del producto y fortalece la relacion con los clientes. A continuacion, abordaré los factores clave para
calcular precios y diversas estrategias para ayudarte a encontrar la mas adecuada para tu negocio.

Cbémo determinar el precio de un producto: 4 factores indispensables

Los precios, debido a su naturaleza, pueden variar desde un minimo hasta un maximo. Esto depende
del punto en el que se encuentren en la cadena de distribucién. Adicionalmente, los precios pueden
cambiar de acuerdo con la fase del ciclo de vida del producto, y aqui es donde tu estrategia de
precios entra a jugar un papel importante.

A continuacion te mostraré las cuatro factores indispensables que te ayudaran a determinar el precio
de tu producto:

1. El ciclo de vida del producto

Es el proceso desde su introduccion hasta su salida del mercado. Es un elemento que te conviene
considerar en tu estrategia de precios, ya que los aspectos que afectan este ciclo (como la demanda
y duracién) son determinantes al momento de establecer cuales cambios debe proponer tu empresa.
Si mantienes presente este aspecto, adaptaras los productos a las necesidades cambiantes de los
consumidores.
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2. La determinacion de precios de salida muy altos o muy bajos

Este factor representa un doble problema porque normalmente estos precios no producen la
respuesta esperada por parte del cliente y, por ende, se corre un riesgo operativo. Por esta razén,
los precios deben alinearse a las politicas y los objetivos financieros de tu empresa sin olvidar los
precios que tiene la competencia.

3. El andlisis previo de tu empresa

Es un factor importante conocer el estado de tu posicidbn competitiva y tu cuota de mercado, asi
sabras qué debes planificar respecto a la imagen de la marca, la utilidad del servicio, la calidad y las
caracteristicas de tu oferta respecto de otros productos o servicios. Y todo esto solo lo puedes hacer
con un analisis previo de tu empresa.

4. El andlisis de tus competidores

Asi como es importante saber el estado de tu empresa, también lo es conocer el de tu competencia;
esto te permitira comprender la percepcién que el publico tiene de las empresas en tu giro y saber
gué es lo que el consumidor cree valioso o importante de todas estas empresas te ayudara a definir
mejor tu estrategia de precios. Por eso es uno de los aspectos que debe estar integrado en el camino
del comprador.

ESTRATEGIAS DE PRECIOS

PRECIO DE

PENETRACION

PRECIO Precio mas bajo que la competencia
PS'COLGG'CO para lanzar un producto al mercado

.
Fijar un precio a un nivel percibido como atractivo
(por ejemplo, 9,99 dolares en lugar de 10 ddlares)
"

PREC'O DE Fijar un precio alto para un producto
MERCADO 0 Servicio innovador en el ‘T‘Plr.i(i"l

-

Igualar los precios del mercado y, por lo tanto, de la competencia

pero resaltar las ventajas de los productos para vender



ANTOLOGIA DIDACTICA DE LA ASIGNATURA
Mercadotecnia Internacional
Maestria en Comercio Internacional

Factores que Afectan los Precios y Tipos de Estrategias

El precio en mercadotécnia o marketing, se refiere a la cantidad de dinero que los clientes pagan por
adquirir un producto o servicio. Es uno de los cuatro elementos clave de la mezcla de marketing, y
su determinacion es un proceso estratégico que involucra factores como costos, demanda del
mercado, competencia y objetivos de la empresa.

Los precios pueden afectar la percepcion de calidad y valor del producto, y las estrategias de precios
pueden variar segun los objetivos de la empresa, como maximizar el margen de ganancia, aumentar
la participacion en el mercado o alcanzar margenes de beneficio especificos. Ademas, las
promociones, la segmentacién de precios y la elasticidad de la demanda son factores importantes a
considerar al desarrollar las estrategias de fijacion de precios efectiva.

El proceso de fijacion de precios implica la determinacion del precio que una empresa recibira por
sus productos o servicios. Se establece principalmente en funcién de los costos de produccion y
distribucién asociados a cada uno de los productos ofrecidos. Entender como poner un precio a un
producto es esencial para cualquier negocio que busque ser competitivo y rentable en el mercado.

Como las ventas representan la Gnica fuente de ingresos para las empresas, la fijacién de precios
juega un papel vital en la determinacién del precio de las ganancias netas. En consecuencia,
refleja el rendimiento de los recursos y el tiempo dedicados a la produccion, distribucion, promocion
y venta de un producto. En resumen, este proceso es fundamental para evaluar la rentabilidad a
corto y largo plazo de una compafiia y debe alinearse con la politica de precios de la empresa.

¢ Cudles son los objetivos de la fijacion de precios?

Garantizar la continuidad y supervivencia de la empresa.

Incrementar la cuota de mercado y fortalecer la posicién competitiva.
Estabilizar los precios para mantener un equilibrio entre la oferta y demanda.
Asegurar un retorno de la inversiéon (ROI) adecuado.

Maximizar las ganancias y mejorar la rentabilidad.

Expandir la presencia del producto en el mercado y aumentar la penetracion.

Tipos de precios

Existen diversos tipos de precios que se pueden clasificar en varias categorias segun diferentes
criterios. Aqui te presentamos algunos de los mas comunes:

l. De Costo: Basado en los costos de produccion, distribucién y marketing de un producto o
servicio. A menudo, se agrega un margen de beneficios al costo para determinar el precio
de venta.

Il. Valor percibido: Basado en la percepcion de valor que los clientes tienen de un producto o
servicio. Los precios se establecen en funcién de cuanto estan dispuestos a pagar los
clientes debido a la calidad del producto, la marca u otros atributos que perciben como
valiosos.

M. Descremado: Se establece un precio alto al principio del ciclo de vida de un producto o
servicio, aprovechando la disposicién de los clientes a pagar mas por la novedad. Luego, se
reduce gradualmente, en una estrategia conocida como descremado de precios, a medida
que el producto se vuelve mas comun.

V. Precio de penetracion: Implica establecer un precio inicial bajo para ingresar rapidamente al
mercado y capturar una gran cuota de mercado. A medida que el producto gana aceptacion,
el precio puede aumentar, siguiendo una estrategia de precio de penetracion.
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V. Psicoldgico: Se utiliza la psicologia del consumidor para fijar los precios, como fijarlo en
$9.99 en lugar de $10 para que parezca mas atractivo. Este es un ejemplo de precio
psicoldgico.

VI. Competitivo: Se calcula el precio en funcion de los competidores. Esto puede implicar
igualar, superar o fijar un precio por debajo de los competidores, utilizando un método de
fijacidn de precios basado en la competencia.

VII. Dinamico: Se ajustan en tiempo real segun la demanda y otros factores, como la
disponibilidad de determinados productos o el momento de la compra. Es comdn en
industrias como la hoteleria y las aerolineas.

VIII. De descuento: Como estrategia de marketing, se ofrecen descuentos temporales o
promociones para estimular las ventas o premiar a los clientes leales.

IX. Premium: Se establece un precio significativamente mas alto que el de la competencia
debido a atributos Unicos, como calidad superior o exclusividad.

X. Geogréfico: Pueden variar segun la ubicacién geogréfica debido a diferencias en los costos
de distribucion, impuestos u otras variables.

XI. Estacional: Pueden cambiar segun las estaciones del afio o eventos especificos, como
rebajas de verano o descuentos navidefios.
XII. De paquete: Se ofrecen varios productos o servicios juntos a un precio conjunto, a menudo
con un descuento en comparacion con la compra por separado.
XIII. De recuperacion: Se utiliza en situaciones de recuperacion de costos, como en la venta de

repuestos para productos electrénicos.

XIV. De prestigio: Se establece un precio alto para crear la percepcién de que un producto o
servicio es exclusivo y de alta calidad.

XV. Freemium: Se ofrece una versién béasica gratuita de un producto o servicio, con opciones de
pago para funciones adicionales o premium.

5 factores que influyen en la determinacion del precio

Asombrosamente, la mayoria de las empresas todavia establecen sus precios basandose
Unicamente en sus costos fijos, costos variables y en el porcentaje de utilidad que desean obtener.
Sin embargo, para poder establecer el valor ideal, hay otros factores importantes y consideraciones:

1. El entorno

El primer paso para fijar un precio es hacer un andlisis detallado de los productos y servicios
sustitutos, el precio de la competencia, tu mercado meta, la demanda y el entorno econémico. Utiliza
la informacién obtenida como un parametro, mas no como regla para la determinacion del precio
adecuado. Este analisis de precios es crucial para establecer precios competitivos y efectivos.

2. Valor agregado

El precio es un factor que afecta la decision de compra, sin embargo el valor agregado permite
incrementarlo. Para poder basar la fijacién de precios en el valor de tu oferta comercial, es muy
importante que tus beneficios sean sélidos y que los puedas probar ante tus clientes.

3. Congruencia entre precio y valor percibido por el cliente

La percepcion del cliente es vital. Si él cree que tu producto tiene caracteristicas Unicas o que
agregan valor, estara dispuesto a pagar mas porque considerara que el producto realmente lo vale.
Este es un aspecto esencial en el método de fijacién de precios basado en el valor.

4. La estrategia de precios

No todos los productos de un portafolio son iguales. El precio te puede ayudar a diferenciar un
producto basico de uno premium. Utilizar diferentes estrategias de precios para productos diferentes
en tu portafolio es clave para maximizar la rentabilidad y alcanzar los objetivos de tu politica de
precios.

5. El precio como estrategia de negocios
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Debe estar alineado a los objetivos de tu empresa. Te puede servir como un arma para incursionar
en nuevos mercados, incrementar tu participacion, bloquear la entrada de nuevos competidores,
eliminar a jugadores pequenios, etc.

Factores que afectan la sensibilidad al precio

Nivel de ingresos

Disponibilidad de sustitutos
Lealtad a la marca

Valor percibido

Sensibilidad temporal
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Distribucion y Logistica Internacional

La logistica internacional es el proceso de distribuir bienes y servicios entre paises, mientras que la
distribucién internacional es el proceso de colocar un producto en el mercado internacional. Es el
proceso de planificacion, implementacion y control del movimiento eficiente y almacenamiento de
bienes, servicios e informacién desde el punto de origen hasta el punto de consumo, a través de
fronteras internacionales para satisfacer las necesidades del cliente. Este proceso incluye una
variedad de actividades, como el transporte maritimo, el transporte terrestre, el almacenamiento, la
gestion de inventarios y el manejo de aduanas.

La logistica internacional se encarga de:
e Planificar, implementar y controlar el flujo de bienes, servicios e informacion
Garantizar que los productos lleguen a su destino de manera oportuna, segura y rentable
Optimizar los recursos técnicos, financieros y humanos
Reducir los procesos repetitivos
Controlar los costos

La distribucidn internacional se encarga de:
e Situar un producto en el mercado internacional
e  Cumplir con los términos negociados entre el vendedor y el comprador

Algunos desafios que enfrentan las estrategias de distribucion internacional son: Diferencias
culturales entre paises, Cambios en la estructura de los canales, Desafios a nivel de infraestructuras,
Diferencias en los sistemas de distribucion entre paises.

La logistica internacional implica cruzar fronteras internacionales, por lo que es necesario cumplir
con regulaciones aduaneras, requisitos de importacion y exportacion, y posibles barreras
comerciales.

La logistica internacional se refiere a la gestién de los procesos y actividades relacionados con el
movimiento de bienes, servicios e informacién a través de las fronteras. Su objetivo es asegurar un
flujo logistico eficiente desde el punto de origen hasta el destino final, considerando aspectos
aduaneros, legales o de transporte y almacenamiento, entre otros.

La logistica internacional abarca actividades como la planificacion y optimizacion de rutas y modos
de transporte, la tramitacién de documentos de importacion y exportacién o la gestion de tramites
aduaneros. También engloba el almacenamiento y distribucién de mercancias, el seguimiento de
envios, asi como una buena logistica de aprovisionamiento (gestion de proveedores y socios
logisticos en diferentes paises).

Fases de la Logistica Internacional

1. Planificacién
La fase de planificacién implica la seleccion de rutas, modos de transporte, y la coordinacién de
tiempos de envio para asegurar la entrega puntual y eficiente.

2. Ejecucion

Durante esta fase, se llevan a cabo las actividades de transporte, almacenamiento y manejo de
mercancias. La implementacion de la logistica 4.0, que incorpora tecnologias avanzadas como loT
y Big Data, permite una ejecucién mas precisa y adaptativa.

3. Monitoreo y Control
Utilizando plataformas digitales, se realiza el seguimiento y control en tiempo real de las mercancias,
asegurando la integridad y el cumplimiento de los plazos.
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Tipo de Logistica Internacional.
una vision completa

La legistica internacional es el proceso de planificacion, implementacién y control del
movimiento eficiente y almacenamiento de bienes, servicios e informacion desde el
punto de origen hasta el punto de consumo.

\

Logistica de Aprovisionamiento: Lo logistica de aprovisionamiento
se centra en el suministro de materias primas y componentes
necesarios para la produccion.

J
\

Logistica de Alimacenamiento: La logistica de almacenamiento se
refiere a la gestion y organizacion de los productos dentro de los
almacenes.

J
~N

Logistica de Produccion: La logistica de produccién se encarga de
la coordinacion y gestion del flujo de materiales durante el proceso
de fabricacion.

J/
N\

Logistica de Distribucion: La logistica de distribucion se enfoca en la
entrega de productos terminados a los clientes finales,

J/
\

Logistica Inversa: La logistica inversa implica la gestion del retorno
de productos desde los clientes hasta el fabricante o distribuidor
para su reutilizacién, reciclaje o eliminacion.

Integracion 7 Regulaciones e
Tecnologica " Internacionales Fases de la Logistica

Internacional

< 2

>

- Planificacion
- Ejecucion

- Monitoreoy
control

W) [Transporte

Globalizacion Multimodal

Colaboracion
Global
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Canales de Distribucion y Comercio Electrénico

Los canales de distribucion son el conjunto de pasos que permiten que un producto o servicio llegue
al consumidor final, mientras que el comercio electronico es la actividad de compra-venta de
productos o servicios en linea.

Los canales de distribucién pueden ser online u offline, e incluir a fabricantes, distribuidores, retailers
y agentes. La forma de clasificarlos es segun el nimero de participantes, y se pueden considerar
directos o indirectos.

El comercio electrénico se puede realizar a través de: Sitios web, Redes sociales, Plataformas
digitales especializadas, Sistemas disefiados para este fin.

Ademas de velar por una oferta de productos apropiada, de mejorar el ranking, de preocuparte por
la usabilidad de la web y de fidelizar clientes, otra tarea fundamental consiste en garantizar que los
productos estén disponibles tal como marcan los términos y condiciones. La planificacion y la
implantacion de las medidas necesarias integran la politica de distribucion. Ahora bien ¢,qué opciones
de distribucion tiene el comercio electrénico? ¢ Qué se ha de tener en cuenta en particular?

Politica de distribucién: venta directa o indirecta

Todos los empresarios han de decidir qué canales de distribucion van a utilizar. Por lo general, la
eleccion gira en torno a dos posibilidades: la entrega directa al cliente (distribucion o venta directa)
0 a través de un intermediario (distribucion o venta indirecta), aunque, en el ambito del eCommerce,
puede ser mucho mas eficiente utilizar un formato hibrido.

La venta directa

En la distribucién o venta directa, el comerciante mantiene el contacto inmediato con el cliente.

Si te decantas por la distribucién directa de tus productos, significa que te encargaras de la venta
inmediata al consumidor, lo que puedes hacer a través de una tienda online, pero también en un
clasico local de venta al puablico, vendiendo a distancia por catdlogo o a domicilio por medio de
viajantes comerciales.

Con esta estrategia, estaras asumiendo la responsabilidad sobre todas las operaciones comerciales,
desde el almacenamiento hasta la gestion de los pedidos y su entrega al cliente. La condicion
indispensable para llevar a cabo este sistema de distribucién es contar con un lugar suficientemente
grande para almacenar la mercancia y que pueda gestionarse de una forma eficiente. La
implementacién de un sistema de gestién de mercancias o ERP resulta especialmente apropiada
para hacer frente a las demandas logisticas de la distribucién directa.

Son tres las opciones mas corrientes en este canal de distribucion:

l. La empresa gestiona el transporte de los productos con sus propios empleados y medios
logisticos. La mercancia suele encontrarse en un almacén central y en otros almacenes
locales secundarios.

Il. Se contrata a un servicio externo de entrega, como SEUR o UPS, que se encargue del
transporte de la mercancia. Aqui también se hace necesario disponer de almacenes
centrales o locales. En este caso, ahorras personal y transporte, pero has de renunciar al
control de los aspectos que garantizan una entrega puntual y fiable.

M. La tienda online se conecta con puntos de venta locales donde los clientes puedan recoger
lo que han comprado. Los productos se almacenan de forma local en la sucursal o en un
almacén central. El transporte de la mercancia a estos puntos de venta puede realizarse con
una plantilla interna o contratando un servicio de entrega externa.
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La venta directa puede aplicarse tanto al ambito B2C (ejemplo: tienda online para consumidores)
como al B2B, aunque, en este caso, sera necesario implantar una red de comerciales.

La venta indirecta
Distribucién indirecta

La distribucién o venta indirecta tiene lugar por medio de intermediarios.

A diferencia de las ventas directas, en este canal de distribucion la responsabilidad no recae
Unicamente sobre el propietario, sino que se reparte también entre los intermediarios con los que
coopera. Aqui cabe la posibilidad de elegir entre comercios minoristas y mayoristas, que se encargan
de todo el trabajo desde el momento en que entra el pedido. El reparto de los beneficios por la venta
se fija contractualmente. Esta asi llamada triangulacién de envios (drop shipping) también permite
otra variante de eCommerce en la que el comerciante no tiene ningun contacto con la distribucion:
en el rol de intermediario, recoge el pedido de los clientes y los reenvia a los fabricantes.

Venta directa

Comerciales @

* D=
— A0

Fabricante /llu'(.v“
ibricante e e e ®® ente

al pablico LD
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IONOS

Venta indirecta

) — ) —e—S

Fabricante Minorista Clientela
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Logisticay Gestion de Cadena de Suministro

La logistica y la gestion de la cadena de suministro son procesos que se relacionan con el flujo de
bienes y servicios en una empresa:

Logistica

Se encarga de planificar, implementar y controlar el flujo fisico de bienes y servicios. Esto incluye la
logistica entrante, que es como se introducen los materiales y suministros en la empresa, y la
logistica de salida, que es como se distribuyen los productos a los consumidores.

Gestion de la cadena de suministro (SCM)

Se encarga de integrar, sincronizar y coordinar los flujos de informacién, financieros y fisicos para
que la empresa pueda cubrir la demanda de sus productos y servicios. La SCM incluye actividades
como el abastecimiento, el disefio, la produccion, el almacenamiento, el envio y la distribucion.

El objetivo de la SCM es mejorar la eficiencia, la calidad, la productividad y la satisfaccion del cliente.
Para ello, las empresas pueden utilizar tecnologias como la inteligencia artificial (1A), el Internet de
las cosas (IoT) y el machine learning (ML).

Una cadena de suministro es la que retine todos los procesos operativos de un negocio, es decir, la
planificacion y gestion de compras a proveedores, la fabricacion o produccién y su logistica, el
abastecimiento y almacenaje, los canales de distribucion, marketing y por supuesto, la venta al
cliente final.

Para lograr que su funcionamiento ocurra de la mejor manera, el enfoque debe estar en la logistica,
desde el almacenamiento y transporte de la mercancia para llegar a las manos del cliente. La
optimizacién de la logistica serd la base que refleje la calidad de tu servicio, lo que influye también
en los costos del producto y lo que ofreces.

Cadena de Suministro _‘_,

Q
> )
= e ey % m R
—o; = e L] a
o 1) o o o ]
Materia Prima Produccién Transporte Centro de Transporte Punto de venta Cliente final
Proveedores logistico Distribucién logistico Consumidor

Almacén

Realiza la siguiente lectura o
investigacion

Realiza una investigacion sobre las estrategias efectivas de precios.
Incluye en esta investigacion:

» Factores que afectan a los precios.

» Tipos de estrategias

» Canales de distribucion efectivas

» Cadenas de suministros

* Y la publicidad basada en Marketing digital y comunicacién
intercultural.
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Comunicacién y Promocién Internacional

La comunicacién y promocién internacional son procesos que permiten a las empresas y
organizaciones compartir informacion e ideas, asi como promocionar sus productos o servicios en
paises fuera de su base de operaciones:

Comunicacion internacional
Es el intercambio de informacion entre personas, organizaciones y paises a través de medios de
comunicacién como redes electrénicas, publicaciones y publicidad.

Promocidn internacional

Es el proceso de convencer a los compradores potenciales de que compren los productos o servicios
de una empresa.

Para la promocion internacional, las empresas pueden utilizar mecanismos como ferias, muestras,
roadshows y misiones. La publicidad es una herramienta clave de comunicacién internacional, pero
es importante adaptar los programas publicitarios a las caracteristicas de cada mercado.

Algunas consideraciones para la promocion internacional son:
e Evitar viajar demasiado sin planificar.
e Mantener la continuidad en la comunicacion.
e No diversificar demasiado la labor de promocion.

Asegurarse de que el contenido de la comunicacion se adapta al mercado objetivo.

Al internacionalizarse, las empresas pueden aumentar sus ventas, optimizar sus capacidades de
produccién y analizar a sus competidores en otros mercados.

Proceso de Comunicacion.

Entorno del mercado
Extranjero.

Entorno del mercado Variables
doméstico. Incontrolables

Ny

Nouch . Informacién o S Consumidor
Productos Codificaciéon ecodificacion
~ yServicios : (Mensajes) Extranjero
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Publicidad Global vs. Local

La publicidad global y la publicidad local se diferencian en el alcance y en el tipo de publico al que
se dirigen:

Publicidad global
Se trata de campafias publicitarias internacionales que buscan llegar a un publico amplio en todo el
mundo. La publicidad global puede ayudar a:
e Atraer a compradores de todo el mundo
Aprovechar las temporadas altas de compras en todo el mundo
Crear anuncios que se puedan mostrar en cualquier zona horaria
Posicionar la marca en nuevos mercados
Desarrollar la familiaridad de los consumidores con la marca

Publicidad local

Se trata de un tipo de publicidad que se centra en un publico especifico y que favorece a las
pequefias empresas. La publicidad local puede ser mas efectiva que otros tipos de publicidad,
aungue su alcance es menor.

La diferencia entre ambos: El marketing local se centra en el mercado interior, competimos con
clientes nacionales o regionales. En el caso del Marketing Internacional, el enfoque se centra en el
mercado exterior, mirando otras geografias.

GLOBAL vs. LOCAL

&Qué tan importante es el origen de marca para los
latinoamericanos como factor decisivo de compra?

9

Categorias preferidas
de marcas
LOCALES

Considera que las
marcas globales son
mas costosas que las
locales

Principales factores al
comprar una marca
LOCAL

Prefiere comprar
marcas locales para
apoyar la economia

Mejor nacional

precio/valor

Buena
experiencia
previa con el
producto
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Marketing Digital y Comunicacién Intercultural

El marketing digital y la comunicacién intercultural son dos temas relacionados con la creacion y
difusion de contenido en un mundo globalizado y diverso:

Marketing digital
Se refiere a la creacion y difusion de contenido en canales digitales, como redes sociales, sitios web,
correo electronico y aplicaciones moviles.

Comunicacion intercultural
Se refiere a la interaccién entre personas de diferentes culturas, y a los comportamientos y
actividades que ocurren cuando dos culturas se cruzan.

En el contexto del marketing, la comunicacion intercultural puede ser importante para:
e Integrar una marca en diferentes culturas

Fomentar la creatividad

Educar a los clientes sobre diferentes culturas

Ayudar a los clientes a sentirse parte de una comunidad

Algunas estrategias de marketing digital y comunicacion intercultural pueden ser:

Definir una narrativa clara y convincente

Elegir los canales de comunicacion adecuados

Crear contenido atractivo

Realizar el planteamiento de ideas de diferentes formas

Utilizar soporte escrito

Tener cuidado con las palabras que se pronuncian igual, pero que tienen diferente
significado

Introduccién a la comunicacion intercultural en los negocios globales

Comprender las diferentes

culturas

Generar confianza y
relaciones

@ Comunicacion eficaz

Adaptarse a diferentes @
estilos de comunicacion

Superar las barreras del m
idioma
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Estimado estudiante:

Haz logrado culminar la asignatura “Mercadotecnia Internacional” los conocimientos que has
adquirido te serviran como base para comprender y aplicar conocimientos mas especializados
en el &mbito de la Maestria en Comercio Internacional; jy mas aln para el ambito laboral!

iSigue adelante FELICIDADES!



.

- Maestria Comercio |
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OBJETIVO DE LA ASIGNATURA

Al término del curso, el estudiante aplica los principios de micro y macroeconomia para analizar el
comportamiento de los mercados y la economia en su conjunto. Es capaz de interpretar datos
econdmicos, evaluar el impacto de politicas fiscales y monetarias, y realizar proyecciones que le
permiten tomar decisiones estratégicas en entornos empresariales y en la formulacién de politicas
publicas.

TEMAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1. Fundamentos de la Economia

1.1 Definicién y Conceptos Basicos

1.2 Importancia de la Economia

1.3 Diferencias entre Microeconomia y Macroeconomia
1.4 Métodos de Estudio en Economia

1.4.1 Método Positivo vs. Normativo

1.4.2 Enfoques Cuantitativos y Cualitativos

2. Microeconomia

2.1 Fundamentos y Objetivos

2.1.1 Definicion y Alcance

2.1.2 Objetivos de la Microeconomia

2.2 Teoria del Consumidor y Demanda

2.2.1 Preferencias y Utilidad

2.2.2 Curvas de Demanda y Elasticidad

2.3 Produccién y Costos

2.3.1 Funcién de Produccién y Costos

2.3.2 Curvas de Oferta

2.4 Estructuras de Mercado y Fallos

2.4.1 Tipos de Competencia (Perfecta, Monopolio, Oligopolio)
2.4.2 Fallos de Mercado: Externalidades y Bienes Publicos

3. Macroeconomia

3.1 Fundamentos y Objetivos

3.1.1 Definicién y Alcance

3.1.2 Objetivos de la Macroeconomia

3.2 Indicadores Macroecondémicos

3.2.1 PIB, Desempleo e Inflacién

3.3 Ciclo Econémico y Politicas

3.3.1 Expansiones, Recesiones y Fluctuaciones
3.3.2 Politicas Fiscal y Monetaria y sus Efectos

4. Interrelacion entre Microeconomia y Macroeconomia

4.1 Impacto de las Decisiones Microeconémicas en la Macroeconomia
4.2 Efectos del Ciclo Econdmico en Consumidores y Productores

4.3 Politicas Econdmicas y Bienestar Social

5. Globalizacién y Economia Internacional

5.1 Impacto de la Globalizacién en Micro y Macroeconomia
5.2 Comercio Internacional y Economia Nacional

5.3 Crisis Econdmicas Globales y sus Efectos

6. Tendencias y Desafios Econdmicos Actuales

6.1 Desigualdad Econdmica

6.2 Sostenibilidad y Economia Verde

6.3 Innovacion Tecnoldgica y su Influencia en la Economia
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CRITERIOS DE EVALUACION

PORCENTANJES TOTALES

ACTIVIDADES (SUMATIVAS) PORCENTAJE
Actividades con docente 30%
Actividades sin docente 40%
Examenes parciales 30%

TOTAL 100%
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Fundamentos de la Economia
Definicién y Conceptos Béasicos

Los fundamentos de la economia son los principios y variables que explican como las sociedades
utilizan sus recursos limitados para producir y distribuir bienes y servicios:

l. Principio bésico: La creacion, distribucion y gasto de la riqueza y el valor que se genera en
una sociedad.
. Conceptos clave: Escasez, oferta y demanda, costos y beneficios, e incentivos.
M. Variables: Las variables cualitativas y cuantitativas que se consideran para valorar una
empresa o activo.

La economia estudia los procesos econdmicos que influyen en la actividad humana y en la
distribucién de recursos. Algunos de los factores que analiza son: Oferta y demanda, Inflacién,
Empleo, Inversion, Comercio internacional.

La mayoria de las sociedades tienen una economia mixta, es decir, con elementos de economias de
mercado y de economias centralizadas.

Las categorias mercado, precio, demanda y oferta son abordadas en la tercera unidad,
"Microeconomia. El mercado", donde se distinguen las leyes fundamentales que rigen los mercados,
asi como los elementos que intervienen en la determinacién de los precios. En la cuarta unidad, los
autores se detienen en el analisis de la empresa, su significado y operacién. Cabe sefalar que en
esta parte el objetivo central es la empresa como unidad de produccién y la via de maximizacién de
los beneficios o utilidades. En otras palabras, advierten los autores que la empresa tomara
decisiones para la obtencién de mayores beneficios. La idea aqui estd encaminada a lograr un
acercamiento real y oportuno del funcionamiento de la empresa contemporanea, cuya principal
preocupacion es el éxito de la produccion.

La unidad quinta intitulada "Macroeconomia", proporciona una nocién muy clara del objetivo central
de dicha rama de la economia. "La palabra macroeconomia —dicen los autores— proviene del griego
macro que significa grande”, y es entonces como se entiende que dicha rama se dedica al estudio
del funcionamiento de todo el sistema econémico de un pais y su relacion con otras economias.
Aqui, el uso de las categorias Producto Nacional Bruto y Producto Interno Bruto es explicado con
amplitud; asi también los indicadores de la evolucién macroeconémica: crecimiento de poblacién,
inflaciéon y desempleo.

Los fundamentos de la economia de Rothbardian

o 3 ( El principio de no agresién )
f ) - La teoria del ciclo econémico
; | austriaco

El estandar de oro

El mercado libre

.( Libertad individual )
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Importancia de la Economia

La economia es la disciplina que se encarga de estudiar cémo las sociedades utilizan sus recursos
limitados para producir bienes o servicios y como se distribuyen y consumen estos productos. Se
centra en entender las decisiones que toman individuos, empresas y gobiernos para gestionar los
recursos escasos y satisfacer sus necesidades y deseos. Lo que estudia la economia, también, es
el andlisis de factores como la oferta y demanda, la inflacién, el empleo, la inversion y el comercio
internacional. En resumen, la economia busca comprender los procesos econdmicos que influyen
en la actividad humana y en la distribucion de recursos.

Es importante porque ayuda a entender cédmo se crean, distribuyen y utilizan los recursos en la
sociedad, lo que permite tomar decisiones mas conscientes y responsables.

La economia es importante por las siguientes razones:

Mejora las condiciones de vida

La economia se encarga de asignar los recursos escasos para satisfacer las necesidades de la
sociedad, teniendo en cuenta que los recursos son limitados y las necesidades humanas son
ilimitadas.

Ayuda a administrar los ingresos y gastos
La economia ayuda a las personas a administrar sus ingresos y gastos, y a satisfacer sus
necesidades de manera eficaz.

Determina el valor del dinero
La economia determina el valor del dinero, lo que a su vez incide en los precios de los bienes y
servicios.

Permite el desarrollo de los paises
La economia permite saber qué producir, como producirlo y para quién producir.

Contribuye al bienestar de la poblacién
Ejecutar iniciativas econémicas adecuadas puede contribuir a mejorar el bienestar de la poblacién.

La economia funciona en dos niveles: el macroeconémico y el microeconémico. El microeconémico
es el que normalmente podemos presenciar en nuestra vida cotidiana.

¢ Cudles son los tipos de economia?

La economia adopta multiples formas para abordar las complejidades de la sociedad, por lo que
cuenta con diferentes tipos. Desde decisiones individuales hasta nacionales, los tipos de economia
definen cémo se gestionan los recursos y se toman decisiones. A continuacion, conoceremos sobre
estos tipos de economia, junto con algunos ejemplos.

Microeconomia

Lo que estudia la Microeconomia son las decisiones econémicas a nivel individual, como las de
consumidores, empresas y trabajadores. Analiza cémo se forman los precios y como interactdan las
partes en mercados especificos. Por ejemplo, analiza coémo un consumidor decide asignar su
presupuesto entre diferentes bienes y servicios.

Macroeconomia
Este tipo examina la economia en su conjunto, estudiando variables a nivel agregado como el
producto interno bruto, el desempleo, la inflacién y las politicas fiscales y monetarias. Busca entender
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y prever el comportamiento de la economia a gran escala. Lo que estudia la Macroeconomia es
cdmo las politicas gubernamentales afectan el crecimiento econémico de un pais.

Economia positiva

Se centra en describir y explicar como funcionan los fenémenos econdémicos, sin emitir juicios de
valor. Busca analizar hechos econémicos de manera objetiva. Por ejemplo, analiza cémo la oferta y
demanda determinan el precio de un bien en el mercado.

Economia normativa

Lo que estudia la economia normativa son los juicios de valor y opiniones sobre lo que "deberia ser"
en términos econdmicos. Se preocupa por formular politicas y recomendaciones basadas en valores
éticos y sociales. Dentro de los ejemplos de economia normativa esta el proponer politicas fiscales
para reducir la desigualdad de ingresos.

Economia de mercado

También conocida como economia libre o capitalismo, se caracteriza por la propiedad privada, la
competencia y la oferta y demanda como fuerzas que determinan los precios y la asignacion de
recursos. Un ejemplo conocido es la economia de Estados Unidos, donde gran parte de la asignacion
de recursos es conducida por el mercado.

Economia planificada

En el sistema de economia planificada, el gobierno tiene un control centralizado sobre la toma de
decisiones econdémicas. El gobierno toma decisiones centrales sobre la produccion y distribucién de
bienes y servicios. Por ejemplo, en la antigua Unidn Soviética, el gobierno controlaba la mayoria de
la economia.

Economia del desarrollo

La economia del desarrollo se enfoca en los problemas econémicos de los paises en desarrollo,
buscando entender y proponer soluciones para superar la pobreza, la desigualdad y otros desafios
econémicos.

Economia ambiental

Dentro de lo que es economia ambiental, se examina como las actividades econ6micas afectan los
recursos naturales y propone enfoques sostenibles. Un ejemplo es evaluar el impacto econémico de
politicas para reducir las emisiones de carbono.

Economia mixta

Combina elementos de economias de mercado y planificadas. En este sistema, tanto el sector
privado como el publico desempefian un papel en la toma de decisiones econémicas. Por ejemplo,
Canada se regula bajo este sistema, donde hay una combinacién de propiedad privada y regulacion
gubernamental en la economia.
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Diferencias entre Microeconomia y Macroeconomia
La principal diferencia entre la microeconomia y la macroeconomia es el alcance de su estudio:

Microeconomia

Se centra en el estudio de los individuos, las empresas y los nucleos familiares de manera individual
y concreta. Analiza el comportamiento de los consumidores y de las empresas, y las variables que
los afectan, como la deuda, el gasto y el beneficio de una empresa.

Macroeconomia

Se ocupa de la economia en su conjunto, considerando el &mbito regional, nacional e internacional.
Analiza variables agregadas, como el Producto Interior Bruto (PIB), la inflacién, el desempleo, el
crecimiento econémico, la pobreza, los precios de los productos, entre otras.

La microeconomia y la macroeconomia estan estrechamente relacionadas y se complementan
mutuamente. Las variables de la microeconomia determinan el contexto macroeconémico y, a su
vez, lo que sucede en el ambito macroeconémico influye en las variables microeconémicas.

AK

Aprender & Aproba

DIFERENCIAS

MICROECONOMIA | MACROECONOMIA
I Se parte de los conocimientos de
S.e g QCers Iogue la rfmi?:roeoonomia y la estadistica.
significa un mercado y como Se aprende s A
o fomanios praass Do mercados, pero de manera
s global. Es decir, de una region, un
pais. Se le da mucha bolilla a la
s et uca.n::lde: influencia del gobiero enla
¢ Un consumidor referente ia.
* Un productor referente
* Un me;;c(:;dos de un bien Se " de
Foc . * Variables globales:
% T e ek e * EIPBI (Producto de un pais)
del bien estudiado o lairfiacion
* Elnivel de empleo
¢ Eldesempleo
* Latasadeinterés
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Métodos de Estudio en Economia

Los métodos de estudio en economia incluyen:

¢ Meétodo inductivo y deductivo: Son los métodos mas utilizados para el analisis econémico.
El método deductivo va de lo general a lo particular, mientras que el inductivo va de lo
particular a lo general.

e Observacion: Se basa en datos histdricos para comprender los asuntos econémicos.

e Andlisis econdmico: Se desarrollan teorias econdmicas y se contrastan para explicar la
realidad econémica.

e Andlisis estadisticos: Se analizan datos de organismos oficiales y empresas publicas para
comprender el comportamiento econémico cuantitativamente.

e Experimentos: Se dividen poblaciones en dos o mas grupos, manteniendo las mismas
variables a cada uno de ellos, con la excepcién de un anico factor.

e Graficos y férmulas: Se utilizan para representar y explicar las teorias y leyes econémicas.

La economia es una ciencia que analiza la produccién, distribucién y consumo de bienes y servicios,
y cOmo se asignan bienes para satisfacer las necesidades de la sociedad.

METODOS DE ESTUDIO

METODO |De hechos PARTICULARES a GENERALES
INDUCTIVO |Analisis, formulacion de hipotesis, comprobacion de la

(Analitico) |[misma

. De principios GENERALES (leyes) a casos

METODO PARTICULARES
DEDUCTIVO B _ _
(Sintético) Formulacmnlde ley, estudio de casos particulares,

comprobacion de la ley

METODO |Método de TRIADAS, estudia contradicciones
DIALECTICO |(Tesis, antitesis, sintesis (negacion de negacion)

METODO |Agrupar hechos sociales y econdmicos
ESTADISTICO |Indagar las causas de las variaciones
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Método Positivo vs. Normativo

El método positivo y el método normativo son dos enfoques diferentes para estudiar la economia,
que se distinguen principalmente por su objetivo y su base:

Método positivo

Se centra en describir los fendmenos econdémicos, evaluar las fuerzas que los afectan y predecir sus
consecuencias. Se basa en el empirismo y en técnicas de andlisis que permiten predecir el
comportamiento de los hechos econémicos.

Método normativo

Se centra en definir los criterios que deberian guiar las decisiones econdmicas. Se basa en juicios
de valor, valores éticos y teorias econémicas para plantear supuestos sobre lo que deberia hacerse
en el ambito econémico.

La distincion entre economia positiva y normativa se hizo por primera vez con Steuart y Bentham,
quienes la basaron en los términos de “ciencia” y “arte”. De modo que hay corrientes econémicas
gue afirman que no puede existir otra economia que la positiva (lo que es), otros que defienden que
no puede existir otra economia que la normativa (lo que deberia ser) y otros que se niegan a
distinguirlas pues piensan que la economia es un todo en este sentido.

POSITIVA NORMATIVA

(® Explicalaeconomiatal | () Explicacémo la
y como es economia deberia ser
() Los economistas (® Propone
actuan como recomendaciones
cientificos

~ John Neville Keynes establecio la

~ distincion entre ambos conceptos
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Enfoques Cuantitativos y Cualitativos

Los enfoques cuantitativos y cualitativos son dos formas de recopilar datos para probar hip6tesis en
la investigacion. Ambos son importantes para obtener una gran cantidad de datos y puntos de vista,
y a veces se combinan para comprender un tema complejo.

Enfoque cuantitativo Enfoque cualitativo
Datos Numéricos No numéricos
Proceso Secuencial y probatorio Circular o "en espiral”
Resultados Especificos y numéricos Aspectos no humeéricos
Analisis Estadistico No estadistico
Ratios y valores presentes | Calidad de la gestion,
Ejemplos netos satisfaccion del cliente,
entorno competitivo

En el andlisis financiero, el enfoque cuantitativo proporciona resultados numéricos, mientras que el
enfoque cualitativo evalla aspectos no numéricos. En el estudio de mercado, los enfoques
cualitativos ayudan a identificar rasgos y comportamientos de los segmentos, mientras que los
cuantitativos permiten cuantificar su tamafio y prevalencia.

A veces, se necesita combinar ambos enfoques para responder preguntas que no se pueden
contestar con solo uno.




ANTOLOGIA DIDACTICA DE LA ASIGNATURA
Micro y Macroeconomia
Maestria en Comercio Internacional

Haz el siguiente ejercicio:

Realiza el siguiente esquema de llaves, investigando a profundidad las
diferencias los enfoques cuantitativos, cualitativos; asi como los métodos
positivos y normativos.
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Microeconomia
Fundamentos y Objetivos
Definicion y Alcance

La microeconomia es la rama de la economia que estudia el comportamiento de los agentes
econdmicos, como los consumidores, las empresas, los trabajadores y los inversores. Se centra en
cémo estos actores toman decisiones en relacion con el mercado, como, por ejemplo, en la
asignacion de recursos, la elaboracion de presupuestos y los precios.

La microeconomia plantea modelos simplificados de la realidad para comprender las implicaciones
de las decisiones personales. Se le conoce como el "microscopio de la economia” porque permite
examinar de cerca las decisiones econémicas de los agentes econémicos.

Algunos ejemplos de variables que estudia la microeconomia son:
Los niveles de produccién de una empresa

El consumo total de un hogar

El salario de los trabajadores

Las preferencias y gustos de un consumidor

La microeconomia se diferencia de la macroeconomia, que analiza la economia y las decisiones
gubernamentales de un pais en su conjunto.

Los fundamentos de la microeconomia se centran en el analisis de las decisiones de los agentes
econdmicos y los individuos, y en como se relacionan con los precios, la asignacion de recursos, los
presupuestos, entre otros:

Elementos de estudio
La microeconomia se centra en los bienes, los servicios, los precios, los mercados y los agentes
econdémicos.

Teorias
La microeconomia se divide en teorias como la de la demanda del consumidor, la de la produccion,
la naturaleza de la competencia del mercado, el bienestar econémico, entre otras.

Factores microecondémicos
Los factores microecondmicos se relacionan con los ingresos, el consumo, el precio, el trabajo, el
desempleo y la situacién financiera.

Modelos simplificados
La microeconomia plantea modelos simplificados de la realidad para comprender las implicaciones
de las decisiones personales.

La microeconomia estudia variables individuales, mientras que la macroeconomia, la otra gran rama
de la economia, estudia variables agregadas.
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Teoria del Consumidor y Demanda

La teoria del consumidor es un enfoque econdémico que estudia cOmo las personas toman decisiones
de compra, mientras que la demanda se basa en las necesidades, deseos y capacidad de pago de
los consumidores:

Teoria del consumidor

Es una rama de la microeconomia que analiza las preferencias, habitos, y costumbres de las
personas al comprar productos y servicios. Se utiliza para ayudar a las empresas a tomar decisiones
de marketing y estrategias de precios.

Demanda
Se basa en las necesidades y los deseos de los consumidores, pero también en su capacidad de
pago. Si no se puede pagar algo, no se tiene una demanda efectiva.

La teoria del consumidor abarca el concepto de elasticidad de la demanda, que es la sensibilidad
del publico ante las variaciones de precio de un producto o servicio. Una pequefia variacion de precio
puede provocar una gran variacion en la demanda, lo que puede ser un problema comercial para un
negocio.

A través del estudio de la teoria del consumidor, es posible entender como las variaciones en los
precios de los productos o los cambios en los ingresos de las personas afectan su comportamiento
de compra. También se pueden realizar analisis de elasticidad, que permiten conocer cuénto varia
la cantidad demandada de un producto ante cambios en su precio.

Relacién entre la teoria del consumidor y la teoria del productor

La teoria del consumidor y la teoria del productor son dos enfoques fundamentales de la
microeconomia que se complementan entre si. Mientras que la primera se enfoca en analizar como
las personas toman decisiones de compra, la segunda estudia como las empresas deciden qué
producir y a qué precio venderlo.

Ambas teorias comparten una base tedrica comun, que es el concepto de equilibrio de mercado. En
un mercado competitivo, el precio de un bien o servicio es determinado por la interaccion entre la
oferta y la demanda, lo que implica que los consumidores y los productores interactian
constantemente para ajustar sus decisiones de compra y venta.

Por otro lado, la teoria del consumidor y la teoria del productor también comparten la idea de
maximizacion de la utilidad y el beneficio, respectivamente. En ambos casos, se parte del supuesto
de que los consumidores y las empresas buscan aumentar su utilidad y beneficio, respectivamente,
al tomar decisiones de compra y produccion.
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Es un que busca

entender como las personas toman
basdndose en

Sus y los

Su objetivo es:

» Explicar cdmo los consumidores eligen
los bienes y servicios a adquirir

e Entender sus necesidades y deseos

e Dar elementos a la toma de decisiones
en areas como el marketing y la
estrategia de precios

HubSEot
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Preferencias y Utilidad

Las preferencias son las decisiones personales que un individuo toma en funcién de su utilidad
relativa, mientras que la utilidad es una medida subjetiva de la satisfaccion que obtiene de un bien o
servicio:

1. Preferencias

Los consumidores tienen preferencias por diferentes bienes y servicios. Estas pueden ser analizadas
a través de la utilidad, que es una medida subjetiva de satisfaccion que los compradores obtienen
de cada bien o servicio.

2. Restricciones presupuestarias

Los consumidores tienen limitaciones presupuestarias que los obligan a elegir entre diferentes
combinaciones de bienes y servicios. La restriccibn presupuestaria se define como la cantidad
maxima de bienes y servicios que un consumidor puede comprar con su ingreso disponible.

3. Utilidad marginal

La utilidad marginal es el cambio en la utilidad que un comprador experimenta al consumir una unidad
adicional de un bien o servicio. En general, esta disminuye a medida que se adquieren mas unidades
de algun producto o servicio.

4. Curvas de indiferencia

Las curvas de indiferencia son representaciones graficas que muestran las combinaciones de bienes
y servicios que proporcionan la misma utilidad a un consumidor. Estas son convexas al origen y
muestran la tasa a la que un comprador esta dispuesto a cambiar un bien por otro.

5. Equilibrio del consumidor

El equilibrio del consumidor se alcanza cuando la curva de indiferencia de un comprador es tangente
a su restriccién presupuestaria. En este punto, la persona aumenta su utilidad sujeto a su restriccion
presupuestaria.

6. Elasticidad precio de la demanda

La elasticidad precio de la demanda es una medida de la sensibilidad de la cantidad demandada de
un bien o servicio ante cambios en su precio. Esta se expresa como un ndmero negativo y puede
ser calculada como el porcentaje de cambio en la cantidad demandada dividido por el porcentaje de
cambio en el precio.

7. Excedente del consumidor

Implica la diferencia entre el valor que un consumidor esta dispuesto a pagar por un bien o servicio
y el precio que de hecho paga. Este concepto es importante porque permite analizar el bienestar que
los consumidores obtienen de una transaccion en el mercado.

La curva de indiferencia es una representacion grafica de las preferencias de un consumidor frente
a dos productos o servicios. En esta curva, el consumidor elige cualquiera de los dos productos
porque ambos le brindan la misma utilidad.
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Curvas de Demanday Elasticidad

La elasticidad de la demanda es un indicador que mide la variacién de la cantidad demandada de un
bien o servicio en funcién de los cambios en su precio. La curva de demanda es una representacion
gréfica de la relacion entre el precio y la demanda de un bien o servicio. La elasticidad de la demanda
se puede clasificar en cinco tipos, segun el resultado obtenido:

Demanda elastica
La elasticidad es mayor que 1, lo que significa que la cantidad demandada responde mas que
proporcionalmente a los cambios en el precio. La curva de demanda es mas plana.

Demanda ineléstica
La elasticidad es menor que 1, lo que significa que la cantidad demandada responde menos que
proporcionalmente a los cambios en el precio. La curva de demanda es mas vertical.

Demanda unitaria
La elasticidad es 1, lo que significa que la cantidad demandada cambia exactamente en la misma
proporciéon que el cambio en el precio.

Demanda perfectamente elastica
La elasticidad es infinita, lo que significa que la cantidad demandada es extremadamente sensible a
cambios minimos en el precio. La curva de demanda es horizontal.

Demanda perfectamente inelastica
La elasticidad es 0, lo que significa que la cantidad demandada permanece constante, sin importar
las variaciones en el precio. La curva de demanda es vertical.

La elasticidad de la demanda es un indice que ayuda a las empresas a estimar la situacion del
mercado y tomar decisiones sobre precios o introduccion de nuevos productos.

Formula para la elasticidad de la demanda

Saber calcular la elasticidad precio de la demanda permite saber si un producto o servicio es elastico,
lo que significa que la demanda cambia considerablemente incluso con el mas minimo ajuste del
precio.

Asi pues, ¢cudl es la formula de la elasticidad precio de la demanda?

Para calcular la elasticidad precio de la demanda, debes dividir el cambio porcentual en la cantidad
demandada por el cambio porcentual en el precio.

Puedes calcular la elasticidad precio de la demanda para cualquier producto. Imaginemos que eres
una empresa de comercio electronico que vende golosinas. Normalmente vendes 500 unidades al
mes a 50 USD por unidad.

Si aumentas tu precio un 10 %, hasta 55 USD por unidad, y solo vendes 450 unidades, la férmula es
la siguiente: - 10 % /10 % = -1

En este caso, con el aumento de precio tu empresa gand 24 750 USD (450 x 55) en comparacién
con los valores originales, que eran unos ingresos de 25 000 USD (500 x 50). Por lo tanto, has
perdido 250 USD al aumentar los precios ese mes, por lo que tus ingresos totales caen debido al
cambio en el precio.

Comprender la férmula de la demanda es crucial para poder tomar decisiones informadas sobre el
inventario y los precios.



ANTOLOGIA DIDACTICA DE LA ASIGNATURA
Micro y Macroeconomia
Maestria en Comercio Internacional

Siguiendo con el ejemplo anterior, si tus clientes estdn acostumbrados a pagar un precio medio de
50 USD por unidad y el precio aumenta de repente un 10 %, pueden optar por un producto de la
competencia.

Asi es exactamente como la elasticidad precio puede afectar a la curva de la demanda de un
producto o servicio. Cuando el precio de un producto aumenta, la cantidad demandada cae y la curva
de demanda se inclina hacia la derecha.

Tipos de elasticidad precio de la demanda

Hay tres tipos principales de elasticidad precio de la demanda: demanda eléstica unitaria, demanda
inelastica y demanda elastica.

Demanda elastica unitaria

La demanda elastica unitaria se produce cuando la elasticidad precio de la demanda es igual a 1. La
elasticidad unitaria se produce cuando el cambio de precio es equivalente a la cantidad demandada.
En dltima instancia, el porcentaje de cambio es el mismo en ambos. Si, por ejemplo, el precio del
café cambia un 10 %, es posible que veas un aumento del 10 % en la demanda porque el precio es
mas bajo.

Demanda ineléstica

La demanda inelastica se produce cuando la elasticidad precio de la demanda es inferior a 1. En el
ejemplo anterior, teniamos un valor de elasticidad de -1, por lo que nuestros productos son
inelasticos. Cuando algo es perfectamente ineléstico, un pequefio aumento o disminucién del precio
no afectaré a la demanda. Los productos inelasticos suelen ser agquellos que resultan imprescindibles
para nuestra vida, como el combustible, los alimentos, el papel higiénico o los medicamentos. En el
caso de estos productos, aunque los precios aumenten sustancialmente, la gente seguira
comprandolos. Sin embargo, si el precio cae, la demanda podria aumentar y la oferta general se
podria reducir.

Demanda elastica

La demanda elastica es cualquier valor de elasticidad mayor que 1. En los productos elasticos, un
pequefio cambio en el precio provoca grandes cambios en la demanda. Normalmente se les
considera bienes no esenciales, como ropa, coches, ciertos dispositivos, entretenimiento y articulos
de lujo.

A. Demanda elastica B. Demanda ineldstica C. Demanda Normal

Precio Precio - Precio
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Produccién y Costos
La produccion y los costos de produccion estan relacionados de la siguiente manera:

Costos de produccion

Son los gastos que una empresa incurre para producir bienes o servicios, y se dividen en directos e
indirectos. Los costos directos estan relacionados con la mano de obra y las materias primas,
mientras que los indirectos son otros gastos asociados con la produccion.

Relacidn entre produccion y costos
A mayor productividad, menores costos.

Ganancias brutas
Una vez terminado el proceso productivo, se restan los costos de produccién de los ingresos para
determinar las ganancias brutas.

Precio final del producto
Si los costos de produccion son muy elevados, esto incide en el precio final del producto.

Para calcular los costos de produccion, se pueden considerar los siguientes elementos:
l. Costo de materias primas: Se calcula multiplicando el consumo de materia prima por el
precio.
Il. Costo de mano de obra directa: Se calcula sumando los salarios, la seguridad social, las
vacaciones y las horas extra.
M. Costos indirectos de fabricacién: Se calculan sumando todas las inversiones que no estan
en contacto directo con la fabricacion del producto.

Los costos de produccion (también llamados costos de operacion) son los gastos necesarios para
mantener un proyecto, linea de procesamiento o un equipo en funcionamiento. En una compafiia
estandar, la diferencia entre el ingreso (por ventas y otras entradas) y el costo de produccion indica
el beneficio bruto.

Esto significa que el destino econdémico de una empresa esta asociado con: el ingreso (por €j., los
bienes vendidos en el mercado y el precio obtenido) y el costo de produccion de los bienes vendidos.
Mientras que el ingreso, particularmente el ingreso por ventas esta asociado al sector de
comercializacion de la empresa, el costo de produccion esta estrechamente relacionado con el sector
tecnoldgico; en consecuencia, es esencial que el tecnélogo pesquero conozca de costos de
produccién.

El costo de produccion tiene dos caracteristicas opuestas, que algunas veces no estdn bien
entendidas en los paises en vias de desarrollo. La primera es que para producir bienes uno debe
gastar; esto significa generar un costo. La segunda caracteristica es que los costos deberian ser
mantenidos tan bajos como sea posible y eliminados los innecesarios. Esto no significa el corte o la
eliminacion de los costos indiscriminadamente.

En una situacién como la descripta en la Figura, el gerente o propietario de la planta podria optar por
desatender la posibilidad de analizar el esquema completo de costos como un modo de mejorar las
ganancias (quizas con la excepcion de la materia prima como veremos luego). El gerente podria
razonar que las variaciones de precio en el mercado son de tal magnitud como para enmascarar
cualquier mejora relativamente pequefia en la estructura de costos (por €j., la mejora en la eficiencia
energética o en el rendimiento). Los esfuerzos de las empresas estan usualmente canalizados s6lo
para mejorar la posicion en el mercado (para vender o para comprar) y eventualmente, para obtener
reducciones generales de costos a nivel politico (por ej., reducciones impositivas, descuentos en la
electricidad y petroleo, créditos con bajas tasas de interés).



ANTOLOGIA DIDACTICA DE LA ASIGNATURA
Micro y Macroeconomia
Maestria en Comercio Internacional

Los gerentes pueden facilmente no reconocer que cualquier mejora en la estructura de costos de
produccién - no sélo en el precio de venta o en el costo de la materia prima - incrementara el beneficio
bruto en cualquier situacion de precios del mercado, y que esta mejora sera acumulativa en el tiempo.
Mas aun, esto podria confundirlos, ya que los desarrollos tecnolégicos en el mediano y largo plazo
primero harian que una industria no sea competitiva y posteriormente obsoleta.

Un adecuado interés por una administracion racional de todos los costos de produccion es un indice
de la madurez y desarrollo de la industria pesquera en el mercado competitivo internacional.

La falta de comprension de la importancia de los componentes de los costos de produccion, y en
particular la depreciacion, los seguros y las reservas, convierten a los negocios pesqueros en los
paises en vias de desarrollo en muy inestables, y con frecuencia, impiden el desarrollo y la
autosustentabilidad, no obstante, la existencia de oportunidades en el mercado tanto interno como
externo.
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Funcién de Produccion y Costos

La funcién de produccion y los costos son conceptos relacionados con la produccion de bienes y
servicios, y la relacion entre el nivel de produccion y el costo econdémico que implica:

Funcién de produccion

Es la relacion matematica entre la cantidad de produccién de un bien y la cantidad de recursos que
se necesitan para realizarla. Muestra la cantidad maxima de producto que se puede obtener con una
cantidad determinada de factores productivos.

Costos de produccién

Son los gastos que se incurren para producir bienes o servicios, como la compra de materia prima,
el mantenimiento de maquinaria, el salario de los colaboradores, las instalaciones, entre otros. Los
costos de produccion se dividen en fijos y variables. Los fijos son los que tienen poca o ninguna
variacion, mientras que los variables varian de acuerdo a la demanda.

Una vez terminado el proceso productivo, los costos de produccion se restan de los ingresos para
determinar las ganancias brutas. Si los costos son muy elevados, incide en el precio final del producto
y en la rentabilidad de la operacion.

Quantité Coiit
produite total
q* Fonction de

Lo it de travaillewrs g" Quantité produite

Estos dos graficos distintos representan un concepto diferente de la economia de la produccion.

El gréfico de la izquierda describe una funcion de produccién con la cantidad producida en el eje
vertical y el nUmero de trabajadores (que es un insumo de produccion) en el eje horizontal. La curva
verde representa la funcion de produccion y muestra como la cantidad producida aumenta con el
nuamero de trabajadores. La pendiente de la curva en un punto concreto esta representada por PmL,
gue significa productividad marginal del trabajo. Se trata de la contribucién adicional a la produccion
de la adiciébn de una unidad extra de mano de obra. Inicialmente, la curva muestra que la
productividad marginal esta aumentando, lo que se indica por la pendiente ascendente de la curva
de produccién. Sin embargo, a medida que aumenta el nUmero de trabajadores, la curva se aplana,
lo que indica una disminucion de la productividad marginal del trabajo. Esto puede deberse a los
rendimientos decrecientes, en los que la adicién de trabajadores adicionales conduce a un aumento
menos que proporcional de la produccion a medida que otros factores (como la maquinaria o el
capital) se vuelven limitantes.

El grafico de la derecha representa la funcidn de coste total con el coste total en el eje vertical y la
cantidad producida en el eje horizontal. La curva roja indica que los costes totales aumentan con la
cantidad producida. Al principio, la curva sube lentamente, reflejando los costes fijos que no cambian
con la produccion. A medida que aumenta la produccion, la curva se hace mas pronunciada,
reflejando el aumento de los costes variables. El coste total comprende los costes fijos mas los costes
variables multiplicados por la cantidad producida. Como la curva tiene forma de J invertida, esto
sugiere que la empresa experimenta rendimientos crecientes a escala hasta cierto punto, después
de lo cual experimenta rendimientos decrecientes a escala.
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El andlisis de estos gréficos es crucial para la gestion empresatrial. La funcion de produccion muestra
cémo la eficiencia de la mano de obra afecta a la cantidad de bienes o servicios que pueden
producirse, mientras que la funcion de coste total muestra como estos niveles de produccién se
traducen en costes. Comprender estas relaciones ayuda a las empresas a optimizar sus niveles de
produccién para maximizar los beneficios. Por ejemplo, una empresa puede intentar producir a un
nivel en el que la productividad marginal sea alta antes de que empiecen a manifestarse los
rendimientos decrecientes, al tiempo que controla los costes totales para asegurarse de que los
costes variables no empiezan a aumentar de forma desproporcionada con respecto a la produccion.

Relacién entre la funcion de produccion y los costos de

produccion
Oferta
Costomarginal precio s
t Costo marginal X Oferta
=)
Costo marginal*
=
(3)
&L -0
(1) cambio tecnol6gico
Producto marginal® (2) disminuyenlos costos
roducto marginal (3) aumentala oferta

- L

Curvas de Oferta
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La curva de oferta es una representacion grafica que muestra la relacion entre el precio de un bien
y la cantidad que se ofrece de ese bien. En este gréfico, el precio se coloca en un lado del eje y la
cantidad de inventario en el otro.

La curva de oferta muestra como cambia la cantidad de bienes que se ofrecen cuando el precio sube
0 baja, bajo el supuesto de que no hay otros factores econdmicos relevantes que cambien. Si otros
factores relevantes cambian, la curva de oferta se desplazara.

La curva de oferta se basa en la relacion directa entre el precio y la cantidad ofrecida, ya que a mayor
precio, mayor beneficio. Por lo tanto, los oferentes estan interesados en vender mas cantidad de ese
bien. La curva de oferta se puede determinar a partir de la curva de costo marginal de una empresa.
Para determinar la oferta del mercado, se suman las funciones de oferta individuales de todas las
empresas.

La curva de oferta, junto con la curva de demanda, es una de las herramientas de andlisis tedrico
gue nacié con la economia escuela neoclasica para predecir la determinacion del precio en un
mercado. El punto de interseccion entre ambas curvas se conoce con el nombre de equilibrio entre
la oferta y la demanda.

Oferta de la empresay del mercado

La curva de oferta puede hacer referencia a la oferta individual de una empresa, que representa las
cantidades y los precios correspondientes a un Unico oferente o empresario. Si se agregan las
cantidades que ofrecen todas las empresas que componen un sector o mercado, se obtiene la
denominada curva de oferta del mercado o de la industria, que representa por tanto las cantidades
dispuestas a venderse a cada precio en un determinado mercado.

Factores que influyen en la oferta de un bien

La cantidad ofrecida de un bien es funcién, es
decir depende fundamentalmente, del precio
del bien ofertado, de los precios de los deméas
productos, de los precios de los factores de
produccién que intervienen en la fabricacion de
ese hien, de la tecnologia existente y de las
expectativas.

PRECIC

La curva de oferta muestra la relacion
matematica existente entre la oferta y el precio
del producto, cuando los demas elementos que
influyen en la oferta permanecen constantes.
Cuando se produce un cambio en uno de los
otros factores que influyen, por ejemplo, una
mejora tecnolégica que permite fabricar un
producto de forma mas barata, este cambio no
o1 a2 CANTIDAD puede ser explicado por una curva de oferta,
porgue nos encontraremos que gracias a esta
mejora tecnolégica la empresa ofrecerd a cualquier precio una cantidad mayor que la inicialmente
ofrecida, lo que significa en definitiva un desplazamiento de la curva de oferta. En definitiva, cuando
varia alguno de los factores que influyen en la oferta, distinto del precio, se produce un
desplazamiento de la curva de oferta hacia un lado.

1

P2

Estructuras de Mercado y Fallos



ANTOLOGIA DIDACTICA DE LA ASIGNATURA
Micro y Macroeconomia
Maestria en Comercio Internacional

Las estructuras de mercado son las formas que adopta la competencia en un mercado, mientras que
los fallos de mercado son situaciones en las que el suministro de un bien o servicio no es eficiente.

Las estructuras de mercado se definen por las caracteristicas que definen la interaccion entre
vendedores y compradores, como: El nimero de oferentes y demandantes, El tipo de productos, La
facilidad para entrar o salir del mercado, La transparencia de la informacion.

Los dos tipos de estructura de mercado mas importantes son la competencia perfecta y la
competencia imperfecta. En la competencia perfecta, los precios se regulan automaticamente y no
surgen fallos. En la competencia imperfecta, algunas o0 muchas empresas tienen control sobre el
mercado y pueden influir en el precio.

Causas de los fallos de mercado

Los fallos de mercado suelen estar asociados con preferencias temporales inconsistentes,
asimetrias de informacién, mercados no competitivos, problemas del agente-principal,
externalidades o bienes publicos. La existencia de fallos de mercado es habitualmente la razén por
la que las organizaciones autorreguladas, los Estados y las instituciones supranacionales intervienen
en un mercado particular. Los economistas, especialmente los microeconomistas, suelen
preocuparse de los fallos de mercado y sus posibles soluciones. Ese analisis desempefia un papel
importante en muchos tipos de politicas publicas y estudios. El intervencionismo estatal, como los
impuestos, las subvenciones, los rescates, los controles de precios y las regulaciones (incluyendo
intentos mal implementados de corregir fallos de mercado) también pueden llevar a asignaciones
ineficientes de recursos, conocidos como fallos del Estado.

De acuerdo con todos los resultados las principales razones por las que ocurren fallos de mercado
son:

e Calculo inadecuado de los costos y beneficios en forma de precios y por tanto se introducen

distorsiones en las decisiones microeconémicas de los agentes econémicos.

Estructuras de mercado inadecuadas o con desempefio subdptimo.

Competencia imperfecta, aparece cuando una empresa tiene mas poder de mercado que el
resto de las empresas que estan operando en un momento determinado. Como
consecuencia de este fallo, los consumidores van a consumir una cantidad menor a un precio
mayor. Ejemplos de estructuras de mercado sin desempefio 6ptimo de acuerdo a los
patrones de eficiencia econdémica son:

e Monopolio, aunque considerado generalmente como una forma de fallo de mercado, cierto
tipo de monopolios con curvas de costes decrecientes a largo plazo, como por ejemplo los
monopolios naturales, pueden no ser tan ineficientes frente a las alternativas posibles.

e Monopsonio, por el cual un producto solo tiene un comprador natural que puede manipular
o distorsionar los precios en su beneficio.

e Oligopolio, en el que solo un reducido nimero de agentes tiene capacidad de producir un
determinado producto o servicio,

¢ Oligopsonio, en el cual solo un reducido nimero de agentes son los demandantes de un
determinado bien o servicio, pudiendo cada uno de ellos influenciar los precios en su
beneficio.

e Competencia monopolista

e Discriminacién de precios

e Price skimming
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e Informacion asimétrica, por la cual alguno de los agentes tiene informacion privilegiada y
puede aprovechar el desconocimiento de ciertos hechos por parte de los agentes para fijar
precios por encima o por debajo del precio de equilibrio en su beneficio.

e Externalidades negativas, que se producen cuando un tercer agente recibe algin perjuicio o
beneficio resultante de la actividad econémica de un productor o un consumidor, no
relacionado con él. Ejemplo de esto es la contaminacién ambiental.

e Bien publico, bien econémico cuya naturaleza conlleva que es no rival y no excluyente. Un
bien es no rival cuando su uso por una persona en particular no perjudica o impide el uso
simultaneo por otros individuos -por ejemplo: una sefial de Radio (medio de comunicacion)-
y es no excluyente cuando no se puede impedir su usufructo por usuarios potenciales o
reales.

(LOS FALLOS DEL MERCADO)
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Tipos de Competencia (Perfecta, Monopolio, Oligopolio)

El equilibrio del mercado se produce cuando la demanda es igual a la oferta. En ocasiones es
frecuente referirse al equilibrio del mercado con la expresion el mercado se vacia, aludiendo a la
idea de que lo que se vende, se compra, es decir, oferta y demanda coinciden. El precio de equilibrio
es aquél para el que la cantidad demandada es igual a la ofrecida. Esta cantidad es la Cantidad de
equilibrio.

El mercado realiza elecciones sociales sobre qué bienes producir, cémo producirlos y para quién
producirlos, mediante el sistema de precios y los principios fundamentales de la I6gica del mercado.

Los economistas tratan de explicar el modo en que el mercado elige, la I6gica que sigue, que obliga
a oferentes y demandantes a mantener una disciplina. Para ello dividen en dos apartados el
funcionamiento del mercado: los principios de la légica del mercado (soberania del consumidor,
beneficio y escasez) y las funciones desempefadas por el sistema de precios que el mercado genera
(transmiten informacion efectiva y eficiente, indican donde son necesarios los recursos, orientan
como llevar a cabo la produccion acorde al principio del beneficio, para usar y combinar los factores
de produccion, y sefialan como se reparte el producto entre los propietarios de los recursos
productivos).

Los tipos de competencia son:

Competencia perfecta
Se caracteriza por tener muchos vendedores y muchos compradores, por lo que cada empresa no
se preocupa por las acciones de las demas.

Monopolio
En este tipo de competencia, un solo vendedor domina el mercado y fija los precios sin competencia
directa.

Oligopolio
Se trata de un mercado en el que un nimero reducido de vendedores controlan el mercado y pueden
influir en los precios.

Competencia monopolistica
En este tipo de competencia, muchos vendedores ofrecen productos diferenciados, lo que les
permite influir en los precios.

Monopsonio
En este tipo de competencia, un solo comprador controla el mercado y puede influir en los precios y
condiciones de compra.

La teoria econdmica define estos cuatro tipos de mercado para analizar y predecir como se
comportaran los agentes econémicos en cada uno de ellos.

Existen varios criterios para clasificar los diferentes tipos de mercados:

- Segun el tipo de bienes o servicios intercambiados: mercados de materias primas, de metales, de
recursos energéticos, de factores de produccién, de divisas...

- Segun el nimero de participantes en él: monopolio (un vendedor), monopsonio (un comprador),
competencia perfecta (muchos compradores y muchos vendedores), oligopolio (pocos vendedores),
oligopsonio (pocos compradores), monopolio bilateral (un vendedor y un comprador), oligopolio
bilateral (pocos vendedores y pocos compradores) ...
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- Segun el momento de realizar la transaccién: mercados spot (en el momento o mercados de futuros.

Asimismo, el mercado puede referirse al lugar fisico, sitio o plaza, destinado, de forma permanente
o0 en dias concretos, para comprar, vender o intercambiar mercancias o servicios.

Se denomina Mercado Negro a aquel en el que se intercambian mercancias, monedas, servicios 0
activos de forma clandestina, a precios diferentes a los legalmente establecidos y al margen de la
fiscalidad.

MERCADOS COMPETITIVOS
sl COMPETENCIA COMPETENCIA
i PERFECTA MONOPOLIO OLIGOFOLIO MONOPOLISTICA

Influencia en los
precios:

Nuimero de
empresas:

Homogeneidad
del producte:

Barreras de
entrada:

Informacién:

Mucha: mayaor
cuanta menos

No hay: Empresas
precio-aceptantes.

posibilidad de hava
B sustitutos cercanos. aya.
Much — e LA
uchas. I
Una. == Pocas. o_...
Bienes Homogéneos o
. @ Solo un bien. dif & iad
homogéneos. iferenciados.
- Control de un
factor productivo. - Restricciones.
- Patentes. - i
No hay ﬂeces!dad de
- Monopolio natural. INVersicnes.
- Superioridad -Ventajas en costes,
tecnolagica.
- " m -\t
Perfecta (’ Imperfecta. . Imperfecta.

-

Mayor cuantas
menaos empresas

Poca: mayor cuanta
mis diferenciacidn.

(S
- B

Muchas, ma®

Diferenciados.

No hay

(excepto por la
diferenciacian).

Imperfecta.
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Fallos de Mercado: Externalidades y Bienes Publicos

Las externalidades y los bienes publicos son fallos de mercado que se refieren a situaciones en las
gue el mercado no funciona de manera 6ptima.

Las externalidades son efectos secundarios de las actividades econdmicas que afectan a terceros
sin que se les compense. Pueden ser positivas o negativas:

Externalidades positivas
Cuando una actividad beneficia a otras personas, como cuando un propietario pinta su casa y planta
un jardin.

Externalidades negativas

Cuando una actividad perjudica a otras personas, como cuando una fabrica vierte residuos a un rio.
En este caso, el Estado puede intervenir para restringir la contaminacion, por ejemplo, con limites
cuantitativos, impuestos unitarios o licencias de contaminacion.

Los bienes publicos son bienes y servicios que no son rivales, es decir, que el consumo de uno no

reduce el de otro. Como no son excluyentes, es dificil cobrar por su uso y el mercado no puede
proveerlos de manera adecuada. Por eso, el Estado interviene para suministrarlos.

FALLO DE MERCADO

Se produce cuando el mercado no es capaz
de asignar los recursos eficientemente

En las economias mixtas, el Estado
interviene para corregirlos

Reducen el bienestar social

Pueden generar desabastecimiento en un
determinado producto

Realiza la siguiente tarea _ o . _
1.- Realiza un ensayo digital sobre la teoria del consumidos y la

demanda.

2.- Realiza una infografia digital sobre la estructura de los mercados
y sus fallas.
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Macroeconomia
Fundamentos y Objetivos
Definicién y Alcance

La macroeconomia es el estudio del comportamiento econdémico de un pais, region o el mundo en
su conjunto. Se centra en el andlisis de variables agregadas, como el Producto Interno Bruto (PIB),
la inflacion, el desempleo, la balanza comercial, las exportaciones e importaciones, entre otras.

La macroeconomia se desarrolla en dos vertientes:

Vertiente positiva
Se plantean modelos y teorias que explican el desarrollo de procesos econémicos, como el
crecimiento econémico o el ciclo econémico.

Vertiente normativa
Se proponen politicas econémicas para mejorar el funcionamiento de la economia.

La macroeconomia es importante para tomar decisiones de negocios, ya que permite prever la
evolucion de la economia local e internacional. La macroeconomia se contrapone a la
microeconomia, que estudia el comportamiento econdmico de agentes individuales, como empresas,
consumidores, inversores y trabajadores

Los fundamentos macroecondmicos son los temas que afectan a la economia en su conjunto, como:
I Estadisticas sobre desempleo, oferta y demanda, crecimiento e inflacién
Il. Consideraciones sobre politica monetaria o fiscal
M. Comercio internacional

Algunos principios fundamentales de la macroeconomia son: Produccién econémica, Crecimiento
econdmico, Desempleo, Inflacion y deflacién, Inversion.

La macroeconomia es un campo de estudio que surgio a principios del siglo XX, influenciado por la
Gran depresion de los afios 30. Su objetivo es comprender y abordar las grandes crisis econémicas.

Los indicadores macroeconémicos, como el PIB, el IPC, la tasa de desempleo y la deuda publica,
son fundamentales para evaluar la salud econémica de un pais.

Deteming ias
Estable los ariterios
formas como se A
poraque lo patica
vincuia un pais con
fiscaltengo
los demas pases del

mundao, a fraves de

efeclos positivos

enigeconomia
comercio intemocionol

Buscao estabiizar
los precios en un
sstema de lbre
mercodo, procurando
olcanzar niveles de
pleno empleo er

a poblocion
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Objetivos de la Macroeconomia

Los objetivos de la macroeconomia son:

e Analizar el desempefio econémico de un pais o region
Aplicar politicas econdmicas para lograr el crecimiento econémico
Comprender el entorno para tomar decisiones y pronosticar resultados
Identificar patrones para prever crisis econémicas
Formular politicas publicas adecuadas
Promover un crecimiento sostenible

Algunos de los objetivos macroeconémicos mas importantes son: Reducir el déficit pablico, Equilibrar
las cuentas exteriores, Estabilizar el tipo de cambio.

La macroeconomia estudia el comportamiento de la economia en su conjunto, considerando
variables como: El crecimiento econémico, La inflacién, EI desempleo, La inversién, EI consumo.
Los indicadores macroeconémicos son datos clave que reflejan el estado y la evolucion de la
economia. Algunos de ellos son el PIB, el IPC, la tasa de desempleo y la deuda publica.

puede mejorar todavia mas en el futuro. Esto hace qgue suelan tomas

/f”_ En una situacion favorable, los consumidores piensan que la situacian
\.__ _ decisiones optimistas vy se compren casas, salgan mas a cenar etc.

También las empresas pensando que la situacion es buena, haran
inversiones para hacer mas grandes sus negocios ¥ contrataran a mas
trabajadores. 5i las empresas consideran que la situacidn es mala,
ocurrira lo contrario y muchas personas podrian perder su trabajo.

El Estado necesita saber la situacian de la economia en su conjunto, ya
que las politicas que lleven a cabo variaran mucho segin la economia
523 MEejor o peor.

S. PUBLICO

Indicadores Macroecondmicos

Los indicadores macroeconémicos son datos cuantitativos que permiten conocer el estado de la
economia y la sociedad de un pais o regién. Son herramientas importantes para evaluar la salud
econdémica y tomar decisiones de inversion.

Algunos ejemplos de indicadores macroeconémicos son:
Producto bruto interno (PIB)

indice de precios al consumidor (IPC)
Tasa de desempleo

Deuda publica

Tasa de inflacion

Tipos de interés

Liquidez

Endeudamiento

Rentabilidad

Evolucién de las tasas de cambio

Los gobiernos y los analistas utilizan los indicadores macroeconémicos para evaluar la salud actual
y futura de la economia y los mercados financieros. Los indicadores macroeconémicos pueden



ANTOLOGIA DIDACTICA DE LA ASIGNATURA
Micro y Macroeconomia
Maestria en Comercio Internacional

diferir en su relevancia y el impacto que tienen en la economia, pero en general hay dos tipos
principales de indicadores:

¢ Indicadores avanzados, que pronostican hacia doénde puede dirigirse una economia, se
conocen también como indicadores adelantados o prospectivos. Los gobiernos los utilizan
con frecuencia para aplicar politicas porque representan la primera fase de un nuevo ciclo
econdémico. Entre ellos se encuentran la curva de rendimiento, los tipos de interés y los
precios de las acciones.

¢ Indicadores retrospectivos, que reflejan el comportamiento histérico de una economia y solo
cambian una vez que se ha establecido una tendencia. Se utilizan para confirmar que hay
una tendencia en marcha. Entre ellos se incluyen el producto interior bruto (PIB), la inflacion
y las cifras de empleo.

También hay una categoria para los indicadores coincidentes, pero suelen agruparse con los
indicadores retrospectivos, ya que ocurren al mismo tiempo o después de un cambio econémico.

Indicador
- avanzado ;
- Indicador
-~
~ retrospectivo
‘o
. l'_ =
Indicador ~ Indicador
coincidente ) avanzado Indicador
b retrospectivo
“ ¢
~
N F 4
@ ”
O .-
Indicador

coincidente

Los indicadores macroecondmicos son importantes para cualquier inversor porque pueden tener una
influencia significativa en los movimientos del mercado. Por eso la mayoria de los analisis
fundamentales incorporan indicadores macroeconémicos.

No hay nada que garantice que estos indicadores sean fiables por si mismos, pero desempefian un
papel a la hora de dar forma a la economia. Incluso si estos indicadores solo influyen en otros
inversores a la hora de abrir y cerrar posiciones, puede bastar para crear volatilidad en el mercado.

Los participantes en el mercado estaran atentos a las predicciones de los analistas sobre los datos
antes de su publicacion. Cuanto mayor sea la diferencia entre las predicciones de los analistas y la
cifra real, mayor sera la volatilidad que puede esperarse en los mercados financieros, ya que las
posiciones se ajustaran para reflejar la cifra real.
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PIB, Desempleo e Inflacion

El Producto Interno Bruto (PIB), el desempleo y la inflacién son indicadores econémicos que se
relacionan entre si:

¢ PIB: Mide el valor monetario de los bienes y servicios producidos por un pais en un periodo
de tiempo determinado. Cuando el PIB aumenta, la economia del pais se produce méasy la
calidad de vida de las personas mejora. Esto puede generar una disminucion en la tasa de
desempleo. Se dice que la economia de un pais crece cuando su PIB aumenta de un periodo
a otro. Por el contrario, cuando el PIB disminuye se dice que baja la actividad econémica.

e Desempleo: Cuando el desempleo es bajo, la inflacion tiende a aumentar, y cuando el
desempleo es alto, la inflacién baja.

¢ Inflacion: Es el aumento generalizado de los precios.

En general, no es posible tener poco desempleo e inflacion baja a la vez. Por lo tanto, a veces hay
gue aceptar un empeoramiento en uno para mejorar en el otro.

Bienes Servicios

Actividades que lleva a cabo
Objetos y mercancias una empresa o persona,
tangibles

Es muy importante saber si la economia del pais esta creciendo o no, es decir, si se produjo mas o
menos que el afio anterior. El cambio en el PIB a lo largo del tiempo es uno de los indicadores méas
importantes del crecimiento econémico.

Un crecimiento en el PIB significa que hay mas dinero para
construir edificios, casas o comprar maquinaria y que se
producirdn mas bienes y servicios. Esto es beneficioso para todos
porque habra mas empleo y mas oportunidades para hacer
negocios.

Por el contrario, si el PIB disminuye la produccion y actividad
economica del pais disminuird; en estas condiciones, s probable
que haya desempleo y que esto afecte a muchas familias.
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Ciclo Econdmico y Politicas

El ciclo econémico es un conjunto de fluctuaciones econdmicas que se repiten a lo largo del tiempo,
y las politicas econémicas pueden influir en él. Las politicas econémicas pueden ayudar a estabilizar
el ciclo econémico, por ejemplo, aumentando el gasto publico o reduciendo la carga tributaria en los
periodos recesivos.

El ciclo econémico atraviesa cuatro fases caracteristicas que son esenciales para comprender la
naturaleza ciclica de la economia. Estas fases reflejan diferentes condiciones econémicas e influyen
notablemente en las decisiones politicas y econémicas.

l. Fase ascendente (expansion): La fase de expansién se caracteriza por un crecimiento
econdémico creciente. Durante este periodo, la produccién y el empleo aumentan mientras
que las tasas de desempleo descienden. Las empresas y los consumidores ganan confianza,
lo que conduce a un aumento de la inversion y el gasto. El auge promueve la innovacion y
puede provocar cambios estructurales en la economia a medida que surgen nuevas
tecnologias y mercados.

II.  Auge: En el punto algido del ciclo econdmico, la economia funciona al maximo de su
capacidad. Esta fase suele caracterizarse por signos de recalentamiento, como el aumento
de la inflacién y posibles subidas de los tipos de interés por parte de los bancos centrales
para enfriar la economia. El mercado laboral esta tenso y los salarios tienden a subir
rapidamente, lo que refuerza el poder adquisitivo pero también aumenta los costes para las
empresas.

M. Fase descendente (recesion): Durante una recesion, el crecimiento econémico se ralentiza
significativamente o se vuelve negativo. Caen la inversion y el gasto de los consumidores,
lo que puede provocar el cierre de empresas y el aumento del desempleo. La incertidumbre
de esta fase suele provocar un descenso de la confianza de los consumidores, lo que frena
aun mas la actividad econémica.

IV.  Punto mas bajo (depresion): El punto mas bajo del ciclo econémico se caracteriza por el
nivel mas bajo de actividad econémica. Aunque dificil, esta fase suele sentar las bases de
la recuperacién. Los bajos precios y tipos de interés pueden estimular la inversion y el
consumo, permitiendo que la economia recupere lentamente el impulso.

Algunos factores que influyen en el crecimiento econémico son: Crecimiento y ahorro, Crecimiento
e innovacion, Crecimiento y educacion tecnolégica, Crecimiento y politicas publicas.

Factores que influyen en el ciclo econdémico

El ciclo econdémico esta influido por diversos factores, que pueden ser externos o internos. Estos
factores interactdan de forma compleja y determinan el calendario y la intensidad de las distintas
fases del ciclo.

l. La politica monetaria de los bancos centrales: Los bancos centrales desempefian un papel
crucial controlando los tipos de interés y la oferta monetaria. Unos tipos de interés mas bajos
tienden a fomentar la expansion econémica al estimular el endeudamiento y la inversion.
Unos tipos de interés mas altos pueden enfriar la economia para evitar el recalentamiento.

. La politica fiscal del gobierno: El gasto publico y la politica fiscal también son herramientas
importantes para influir en el ciclo econédmico. En tiempos de recesion, el aumento del gasto
publico y los recortes fiscales pueden impulsar la demanda y estimular asi la economia.

M. Progreso tecnol6gico: Las innovaciones y los avances tecnolégicos pueden aumentar la
eficiencia y la productividad, lo que fomenta el crecimiento econémico y puede conducir a la
expansion. Sin embargo, estos avances también pueden tener efectos perturbadores al
poner en jaque a las industrias existentes y provocar cambios estructurales.

V. Relaciones econdmicas internacionales: La globalizacién y la dinamica del comercio
internacional también pueden tener un impacto significativo en el ciclo econémico. Una fuerte
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demanda de exportaciones puede impulsar una economia, mientras que los conflictos
comerciales o las medidas proteccionistas pueden frenarla.

Cambios demograficos: Las tendencias demograficas a largo plazo, como el envejecimiento
de la poblacion o la emigracion, pueden influir en la oferta de mano de obra y en la demanda
de determinados productos y servicios, lo que a su vez determina el ciclo econémico.
Factores psicolégicos: La confianza de los consumidores y las empresas también influye en
la actividad econémica. El optimismo puede provocar un aumento del gasto y la inversion,
mientras que el pesimismo puede tener el efecto contrario.

Efectos de los cambios ecolégicos en el ciclo econdmico

Cambios medioambientales como el cambio climatico y la evolucién hacia practicas econémicas mas
sostenibles influyen cada vez mas en el ciclo econémico. Estos cambios repercuten directa e
indirectamente en numerosas industrias y exigen ajustes en casi todos los sectores de la economia.

Industria energética: La transicion a las energias renovables estd cambiando industrias
tradicionales como el carbén y el petrleo y fomentando el crecimiento de nuevos sectores
como la energia edlica y solar.

Agricultura: Los cambios climaticos estan afectando a la agricultura al alterar las condiciones
de cultivo y el rendimiento de las cosechas, lo que a su vez puede provocar fluctuaciones de
precios y problemas de abastecimiento.

Sector de los seguros: El aumento de fenébmenos meteorolégicos extremos como tormentas
e inundaciones conlleva un mayor riesgo de dafios y, por tanto, un aumento de los costes
de los seguros.

V. Cambios normativos: Las leyes y normativas destinadas a reducir la contaminacion
ambiental, como los impuestos sobre el CO, o los sistemas de comercio de derechos de
emision, influyen en los costes de explotacion y las decisiones de inversion de las empresas.

CICLO ECONOMICO
ACTIVIDAD ECONOMICA NUEVO CICLO ECONOMICO

A

EXPASION

RECESION
RECUPERACION

DEPRESION

> TIEMPO
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Expansiones, Recesiones y Fluctuaciones

Las expansiones, recesiones y fluctuaciones son parte del ciclo econémico, que es un fenémeno que
describe las variaciones periédicas de la actividad econémica:

Expansion
Es la fase de mayor crecimiento econémico, donde la produccion aumenta, el desempleo disminuye
y el gasto de los consumidores aumenta.

Recesioén
Es la fase descendente del ciclo, donde la actividad econémica se reduce, la produccién y el empleo
caen, y la inversién disminuye.

Fluctuaciones ciclicas
En finanzas, se refiere a la variacién de los precios de los activos financieros que siguen los ciclos
econdmicos. Durante la expansion los precios aumentan, mientras que en la recesion tienden a caer.

El ciclo econémico se divide en otras fases, como el auge, la desaceleracion, la depresion y la
recuperacion. La duracién de una recesion se mide desde el mes siguiente al pico de la expansion
hasta el mes del valle que marca su término. El ciclo econdmico es un conjunto de fendbmenos
econdmicos que se suceden en una época o periodo determinado, dividido ademas en cuatros fases
segun en qué momento, ascendente o descendente, se encuentre la economia. Existen varias
teorias econdmicas acerca de las causas de los ciclos econémicos, pero aqui se presentara el
concepto basico.

Muchos economistas definen al ciclo econémico como el movimiento de la produccién capitalista a
través de fases que guardan entre si una relacion de sucesion: crisis, depresion, reanimacion y auge.
El conjunto de fases entre dos crisis forma un ciclo capitalista. Cada crisis (también llamada fase del
descenso) es donde termina un ciclo capitalista y vuelve a empezar otro ciclo. En la crisis se
manifiestan todas las contradicciones del sistema capitalista que, se van acumulando hasta que
estallan en un instante determinado. Es el momento de explosién de las llamadas burbujas, que
indefectiblemente tienden a formarse en la economia capitalista.

La tercera fase es la Recuperacién o Reactivacion: una vez que se ha tocado piso en la fase anterior,
se produce una reanimacion de las actividades econdmicas, aumentando el empleo, la produccién,
la inversion y las ventas. Todas las variables econémicas tienen un movimiento ascendente, que se
refleja en la actividad econdmica en general. Es bueno destacar que esta fase no proviene de la
accion del hombre, sino de los movimientos intrinsecos de los mercados y del sistema capitalista en
si. En la segunda fase, llamada depresion o recesion, existe un retroceso relativo de toda la actividad
econémica en general: produccién, comercio, banca y servicios ven bajar sus niveles de forma
notable. Técnicamente, se denomina recesion cuando existe un crecimiento negativo de la economia
durante dos trimestres consecutivos. Hay periodos de estancamiento donde practicamente se
detiene el proceso de produccidn. Esto constituye la verdadera caida de la economia. Pero llegando
a esta fase se van conformando los elementos que permiten pasar a la otra fase.

Por dltimo, encontramos la fase del Auge o Ascenso. Aqui toda la actividad econdémica se encuentra
en un periodo de prosperidad y apogeo. El auge puede durar muchos afios o solo unos cuantos
meses, segun las condiciones econdmicas especificas. Al estancarse la produccion viene de nuevo
la crisis y comienza un nuevo ciclo econémico.

¢ Cuanto dura un ciclo econémico? No hay una duracion fija para cada fase ni para el ciclo en su
conjunto, pero las investigaciones estadisticas a largo plazo han permitido establecer duraciones
promedio para los ciclos, clasificandolos en:
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Cortos, pequefios o de Kitchin, con una duraciéon promedio de 40 meses, no necesariamente
llegan a la fase de depresion en el descenso.

Medios, o de Juglar, con 8 afios y medio en promedio, se distinguen por la presencia de
auges Yy crisis ciclicas. Seria una sucesion de pequefios ciclos econémicos, cuyas causas
no son solucionadas y el mercado no llega a depurarse completamente. Generalmente
concluyen en una crisis de condiciones épicas.

Largos, ondas largas o ciclos de Kondratieff, de un promedio de 54 afios de duracion.
Durante la expansion, los ascensos son prolongados y mas fuertes, las crisis son suaves y
las recesiones cortas; pero durante la depresion los ascensos son débiles y cortos, las crisis
muy fuertes y las recesiones prolongadas hasta alcanzar el grado de depresiones
econdmicas generales.

Existen muchos estudios acerca de los ciclos econdmicos, pero quiza uno de los mas interesantes
en esta época es el desarrollado por Ralph Nelson Elliott, al observar las fluctuaciones de la Bolsa
de valores. El economista encontré dentro de cada ciclo econémico, desde el mas largo hasta el mas
corto, ocho “ondas”: tres impulsos de ascenso con dos correcciones y luego dos descensos con una

correccion.
FASES DEL CICLO ECONOMICO
z F
O ) Produccion real del PBI
o Recesion
)
g Cima O Auge .
.—

o -
a

Produccion

Potencial o Tendencial

\ Crecimiento

° -
Recuperacion

Brecha De La Produccié
Fondo o Depresion recha Ue La Froauccion

-

TIEMPO
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Politicas Fiscal y Monetariay sus Efectos

Las politicas fiscal y monetaria son estrategias econémicas que tienen efectos en la economia y que
interactlan entre si. A continuacioén, se describen algunos de sus efectos:

Politica monetaria

Se encarga de garantizar la liquidez y las condiciones financieras para la inversion y el gasto. Para
ello, las autoridades monetarias utilizan mecanismos como la variacion de los tipos de interés y la
participacion en el mercado de dinero. La politica monetaria puede afectar el crecimiento econémico,
la inflacién y las tasas de interés.

Politica fiscal

Se refiere a la forma en que el gobierno administra los ingresos, gastos y financiamiento del sector
publico. La politica fiscal puede ayudar a moderar la inflacién, proteger a los mas vulnerables y
fomentar la estabilidad econémica. También puede afectar la actividad productiva de las empresas
y el crecimiento econémico.

Interaccién entre politicas

Las politicas fiscal y monetaria interactian entre si, ya que la estabilidad de precios y el equilibrio
econdmico son dos caras de la misma moneda. En tiempos de crisis, como la pandemia, es
importante que estas politicas se coordinen para mejorar la situacion.

La politica monetaria dispone de los instrumentos necesarios para moderar la inflacién, mientras que
la politica fiscal puede dar a la economia una base mas soélida a largo plazo, mediante la inversion
en infraestructura, salud y educacién; la distribucién justa de ingresos y oportunidades a través de
un sistema tributario y de transferencias equitativo, y la prestacion de servicios publicos béasicos.
Aun asi, el saldo presupuestario general afecta la demanda de bienes y servicios y las presiones
inflacionarias.

Una disminucion del déficit enfria la demanda agregada y la inflacién, de modo que el banco central
no necesita subir tanto las tasas de interés para conseguir estos efectos. Ademas, como las
condiciones financieras mundiales limitan los presupuestos, y los coeficientes de la deuda publica
superan los niveles de antes de la pandemia, reducir el déficit también permite abordar las
vulnerabilidades de la deuda.

A la inversa, aplicar estimulo fiscal en el actual entorno de inflacién elevada obligaria a los bancos
centrales a frenar de forma todavia mas brusca para contener la inflacién. Ante la elevada deuda en
los sectores publico y privado, esto podria acrecentar los riesgos que enfrenta el sistema financiero,
como se describe en la edicidén de octubre del Informe sobre la estabilidad financiera mundial.
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Frenar la inflacion

El endurecimiento de la politica presupuestaria puede ayudar a enfriar la
inflaciény reducir la deuda publica.

(puntos porcentuales)

B Restriccion monetaria m Restriccion presupuestaria
Inflacion subyacente Tasa de politica monetaria
(interanual, desviacidn respecto del escenario [tasa porcentual interanual, desviacién
base) respecto del escenario base)
0.5 3
2
0
1
0]
-0.5
-1
-1 -2
Deuda del gobierno Tipo de cambio real
(% del PIB, deswv. escenario base) (desviacion respecto del escenario base, + apreciacion)
20 8
10
a
0
0
-10
-20 -4

Fuentes: Erceg y Lindé, 2012, y cdlculos del personal técnico del FMI.

MNota: Simulaciones del personal técnico del FMI basadas en un modelo de equilibrio general estocastico

dindmico de dos paises. Los parametros de la "economia local” se basan en Estados Unidos, pero los

resultados serian parecidos si estas politicas se aplicasen en un grupo amplio de otras economias

avanzadas. Asimismo, los resultados son cualitativamente aplicables a las economias de mercados

emergentes, aunque la magnitud de los efectos depende de las caracteristicas especificas de cada pais.

De izquierda a derecha, en ambas filas: promedio de los primeros 12 trimestres; promedio de los

primeros 4 trimestres; transcurridos 5 afios; promedio de los 4 primeros trimestres. I M F
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Interrelacién entre Microeconomia y Macroeconomia

La microeconomia y la macroeconomia son disciplinas complementarias e interrelacionadas, ya que
las variables de una dependen de las de la otra:
e Las variables microeconémicas dependen de las macroeconémicas, y viceversa.
e Loseventosy decisiones microecondmicas pueden afectar a la macroeconomia, y viceversa.
e Las politicas econdmicas deben buscar un equilibrio entre ambos modelos.

A continuacién, se presentan algunos ejemplos de la interrelacion entre microeconomia vy
macroeconomia:
e El ingreso de cada individuo es una variable microeconémica, mientras que el ingreso
nacional es una variable macroeconémica.
e La tasa de inflaciébn general es una variable macroeconémica, mientras que el poder
adquisitivo de un individuo es una variable microeconémica.
e Si muchas empresas reducen sus costos, puede haber una mayor eficiencia a nivel
macroeconémico.

La microeconomia se centra en el comportamiento de los consumidores y las empresas, mientras
que la macroeconomia estudia la economia en su conjunto.

Ejemplos de variables en microeconomia:
e Produccién de una empresa

Deuda de una empresa

Consumo de un hogar

Gasto de una empresa

Salario de un trabajador

Gustos del consumidor

Ahorro personal

Preferencias de un consumidor

Cuantia de una inversion personal

Aversion al riesgo

Ejemplos de variables en macroeconomia:
e Producto interior bruto (PIB)

Desempleo

Inflacion

Balanza de pagos

Deuda publica

Deuda privada

Déficit publico

Tasa de desempleo

La micro y la macroeconomia estan vinculadas entre si, en tanto que las variables microeconémicas
dependen en gran medida de las variables macroecondmicas y, de igual manera, la macroeconomia
depende de lo que suceda en la microeconomia.

Por ejemplo, el ingreso de cada individuo (variable microeconémica) en una economia afectaria en
gran medida el ingreso nacional (variable macroecondémica) y, por otro lado, la tasa de inflacion
general (variable macroeconémica) también afectaria el poder adquisitivo de un individuo (variable
microecondmica) en una economia determinada.
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Impacto de las Decisiones Microecondémicas en la Macroeconomia

Las decisiones microeconémicas tienen un impacto en la macroeconomia, ya que las variables de
la microeconomia determinan el contexto macroeconémico. Por ejemplo, el ingreso de cada persona
(variable microecondmica) afecta al ingreso nacional (variable macroeconémica).

La microeconomia estudia los factores econdmicos mas pequefios, como el consumo, los precios,
la asignacion de recursos y la elaboracion de presupuestos. La macroeconomia, por su parte, analiza
la economia de un pais en su conjunto, teniendo en cuenta la industria y las decisiones
gubernamentales.

A pesar de sus diferencias, la microeconomia y la macroeconomia estan interconectadas y son
necesarias para comprender la economia. Algunos ejemplos de cOmo las decisiones
microecondémicas impactan en la macroeconomia son:
e Si muchas empresas reducen sus costos, esto puede llevar a una mayor eficiencia a nivel
macroecondmico.
e La tasa de inflacién general (variable macroeconémica) afecta el poder adquisitivo de un
individuo (variable microeconémica).

. MICROECONOMIA ' MACROECONOMIA
econdmicos Famiias | Emgrosas, Funcionamiento de la
Estado ; oo_o_oonia.dounpah,
\'Docbmdok‘»wm ' . !
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Efectos del Ciclo Econémico en Consumidores y Productores

El ciclo econémico es un proceso natural de fluctuaciones periédicas de la economia, que se
caracteriza por fases de crecimiento y recesion. Los efectos del ciclo econémico en los consumidores
y productores son los siguientes:

Consumidores

Durante la fase de expansion, los consumidores gastan mas en productos y servicios, ya que el
empleo es estable y la produccién aumenta. Durante la recesion, el consumo disminuye debido a la
disminucién de la actividad econémica.

Productores

Las empresas se ven afectadas por la volatilidad de los precios de los productos y servicios, asi
como por la fluctuacion de las divisas. Esto puede dificultar la fijacion de precios y el control de
costes.

Pobreza
La pobreza suele disminuir durante los afios de expansion econdmica y aumenta durante las
recesiones.

Las fases del ciclo econdmico son: Recuperacion, Expansién, Auge, Recesion, Depresion.
Comprender el efecto Pigou

El efecto Pigou es un fenédmeno econdmico que lleva el nombre del famoso economista Arthur Cecil
Pigou. El concepto detras del efecto Pigou es que cuando los precios bajan, la gente tiende a gastar
mas, lo que conduce a un aumento de la actividad econdmica. Este efecto suele denominarse efecto
de equilibrio real y es un factor esencial para comprender los altibajos del ciclo econémico.

El efecto Pigou se basa en la idea de que cuando los precios bajan, el valor real del dinero aumenta.
Esto, a su vez, conduce a un aumento del poder adquisitivo de los consumidores, lo que les anima
a gastar mas dinero. Como resultado, aumenta la demanda general de bienes y servicios, lo que
lleva a un aumento de la actividad econémica.

El efecto Pigou suele verse como una forma de contrarrestar los efectos negativos de una recesion
o depresion. Al aumentar el gasto y la actividad econémica, el efecto Pigou puede ayudar a estimular
el crecimiento econémico. El efecto Pigou puede ser particularmente relevante durante un ciclo
econdmico, donde la economia experimenta periodos de expansion y contraccion. Durante una
recesién econémica, los precios pueden caer debido a que las empresas luchan por vender sus
productos. Esto puede conducir a un aumento del gasto de los consumidores, lo que puede ayudar
a estimular el crecimiento econémico. Por el contrario, durante una recuperaciéon econdémica, los
precios pueden aumentar a medida que aumenta la demanda de bienes y servicios. Esto puede
conducir a una disminucién del gasto de los consumidores, lo que puede ralentizar el crecimiento
econdémico.

Si bien el efecto Pigou puede resultar beneficioso en determinadas circunstancias, no es una
panacea para el crecimiento econémico. En lugar de ello, las autoridades deberian centrarse en una
serie de estrategias para promover el crecimiento econémico sostenible, incluidas inversiones en
infraestructura, educacién e investigacién y desarrollo. Ademas, las autoridades deberian trabajar
para promover la estabilidad financiera, a través de medidas como una mayor regulacion y
supervision de las instituciones financieras. Al adoptar un enfoque multifacético respecto del
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crecimiento econdmico, las autoridades pueden ayudar a garantizar que se materialicen los
beneficios del efecto Pigou y al mismo tiempo se minimicen sus inconvenientes.

El efecto Pigou es una teoria econdmica fascinante que tiene importantes implicaciones para el
crecimiento econdmico y la estabilidad. Si bien el efecto Pigou jugé un papel en la crisis financiera
mundial de 2008, es s6lo uno de los muchos factores que contribuyeron a la crisis. Al comprender
los pros y los contras del efecto Pigou, las autoridades pueden trabajar para crear un futuro
econémico mas estable y préspero.

El efecto Pigou y el ciclo econdmico

Explicacion del efecto
Pigou —
2 ) Elefecto Pigou y el ciclo

* econémico
Criticas al efecto Pigou

Alternativas al efecto
Pigou

Conclusion
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Politicas Econémicas y Bienestar Social

Las politicas econémicas y las politicas de bienestar social son procesos separados dentro del
Estado que se encargan de regular y orientar la economia y el bienestar de la poblacion,
respectivamente:

Politicas econdmicas
Son las directrices que el Estado utiliza para regular la economia del pais. Sus objetivos son el
crecimiento socioeconémico, la estabilidad de precios y el pleno empleo.

Politicas de bienestar social
Son los programas que el Estado desarrolla para mejorar el nivel de vida de la poblacién. Se enfocan
en areas como la educacion, la salud, la vivienda, la seguridad social y el empleo.

La economia del bienestar es la disciplina que estudia como la asignacion de recursos y bienes
afecta el bienestar social. El bienestar social parte del bienestar econémico, que tiene que ver con
la forma en que se reparten los recursos en una comunidad.

La Economia Socia
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la generacion ge
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Globalizacién y Economia Internacional

La globalizacion es un proceso de integracion econémica, cultural, politica y social a nivel mundial,
mientras que el comercio internacional se centra en el intercambio de bienes y servicios entre
naciones. Es un proceso de integracion mundial que se lleva a cabo desde mediados del siglo XX,
el cual intenta superar las fronteras nacionales intentando un planeta integrado con un Unico sistema
de relaciones. Es decir, la expansién del comercio de bienes y servicios entre las diferentes naciones,
mediante el intercambio de materiales, servicios, tecnologias y capitales.

La globalizacion econdmica es la interconexion de las economias de los distintos paises del mundo,
a través de:
l. Intercambios comerciales
Il. Flujos de capitales
M. Internacionalizacion de la produccién
V. Movimiento internacional de bienes, capital, servicios, tecnologia e informacion

Este proceso de globalizacién se caracteriza por unos factores, entre ellos destacan:

e Incrementa el consumo de bienes y servicios en todo el planeta.

e Fomenta la especializacion.

e La globalizacion econémica facilita la comercializacion de los diferentes productos entre los
diferentes paises.

o Fortalece relaciones internacionales.

e Eliminay reduce barreras de comercializacion.

e Con la mejora de las comunicaciones entre los diferentes paises se reduce el coste del
transporte de bienes.

e Potenciacion del tejido industrial.

La globalizacién es el resultado de la innovaciéon humana y el progreso tecnoldgico. Puede tener
efectos positivos, como la mejora de la vida en los paises en desarrollo, o negativos, como la
uniformidad cultural y la desigualdad econémica.

Algunas desventajas de la globalizacién son:

La competencia de las multinacionales con las pequefias empresas nacionales
La entrada de bienes fabricados en otros paises con precios mas econémicos
La salida y entrada de moneda extranjera

La creacion de paraisos fiscales

La pérdida de la identidad nacional

El mayor desempleo en los paises desarrollados

El declive de las lenguas minoritarias

Desventajas de la globalizacion econémica

e Las grandes multinacionales llegadas a diferentes paises compiten con las pequefas
empresas nacionales.

e Las empresas locales se ven amenazadas por la entrada de bienes que se fabrican en otro
pais y que tienen precios mas econdmicos que los fabricados en el pais donde llegan los
bienes.

e Puede observarse una salida y entrada fuerte de moneda extranjera.

¢ Creacion de paraisos fiscales, refugiando capitales en paises cuya legislacion es mas laxa,
permitiendo la corrupcién al hacer pocas preguntas sobre ese capital.

e Pérdida de la identidad nacional, ya que los paises se parecen mas entre ellos, por ejemplo,
mismos gustos culturales y de moda.
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e Mayor desempleo en los paises desarrollados porque multinacionales se van a otros paises
donde la produccién es mas economica.
e Declive de las lenguas minoritarias.

Una de las causas principales para integrar la globalizacién econémica son los conflictos bélicos
donde es necesaria la participacion de diferentes paises para superar dificultades. Con esto se
forman alianzas para la liberacion del mercado. Con el desarrollo actual de la tecnologia se ha podido
facilitar la globalizacion, internet ha funcionado como una gran facilitador de comunicacion entre
diferentes paises y la tecnologia ha facilitado la automatizacién de multiples procesos.

Ventajas @ / :A Desventajas
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e Menos
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Impacto de la Globalizacion en Micro y Macroeconomia

La globalizacion tiene un impacto significativo en la macroeconomia y la microeconomia, tanto a
nivel de las empresas como de los paises:

Macroeconomia

La globalizacion ha permitido la integracién econdmica a nivel mundial, facilitando el flujo de capitales
y la interconexion de los mercados financieros. Sin embargo, también ha aumentado la vulnerabilidad
a las crisis financieras.

Microeconomia

La globalizacién ha permitido a las empresas acceder a nuevos mercados y expandirse a nivel global.
Esto ha permitido a las empresas diversificar sus operaciones y aumentar su base de clientes, lo que
ha generado crecimiento econdémico.

Empresas

La globalizacién ha puesto al alcance de las empresas los mismos recursos competitivos. Esto ha
llevado a que las empresas compitan en un mercado global, aprovechando las ventajas competitivas
que les ofrecen los distintos paises.

Paises en desarrollo
La globalizacién ha permitido a los paises en desarrollo acceder a préstamos extranjeros para
construir infraestructuras y equipamientos, lo que ha aumentado el nivel de vida de sus habitantes.

Desventajas

La globalizacién también tiene desventajas, como la competencia de las grandes multinacionales
con las empresas nacionales, la pérdida de identidad nacional, o el mayor desempleo en los paises
desarrollados.

La globalizacion ha permitido una mayor interconexion entre los mercados financieros, facilitando el
flujo de capitales y la integracién econdmica a nivel mundial. Sin embargo, esta interconexion
también ha llevado consigo una mayor vulnerabilidad a las turbulencias y crisis financieras. La
apertura de los mercados internacionales ha expuesto a las economias a choques externos, como
la volatilidad de los precios de los commodities o las fluctuaciones en los tipos de cambio. La
estabilidad financiera se refiere a la capacidad de los sistemas financieros para resistir y absorber
estos choques sin sufrir trastornos significativos. La regulacion y supervisién efectiva de los
mercados financieros, asi como la implementacion de politicas macroprudenciales, son cruciales
para mantener la estabilidad y prevenir la aparicién de crisis financieras. Las crisis de los mercados
internacionales, por otro lado, se refieren a eventos de disrupciéon severa que pueden tener un
impacto significativo en la economia global. Estas crisis pueden desencadenarse por diversas
razones, como la sobreexposicion a riesgos financieros, la falta de transparencia en los mercados,
la especulacion excesiva y la falta de regulacion adecuada. Es importante destacar que las crisis
financieras no se limitan a los paises en desarrollo, sino que también pueden afectar a las economias
avanzadas.

A medida que los mercados se abren y las fronteras se eliminan, las empresas tienen acceso a una
mayor mano de obra y a mercados de exportacion mas amplios. Como resultado, se crean empleos
en algunos sectores econdémicos Yy regiones, pero se pierden en otros. La competencia global ha
llevado a una reestructuracion de la economia, donde las industrias tradicionales se ven amenazadas
y los trabajadores pueden enfrentar dificultades para encontrar empleo en sus areas de
especializacion. Ademas, la globalizacién ha llevado al aumento de la desigualdad econdmica, ya
gue, segun los expertos, las empresas multinacionales pueden pagar salarios mas bajos en paises
en desarrollo y transferir empleos de alto valor agregado a areas con mayores ventajas
comparativas. Para abordar estas cuestiones, la educacion del futuro desempefia un papel
fundamental. La capacitacion y la adquisicion de habilidades relevantes para el mercado laboral
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globalizado son esenciales para garantizar la buena empleabilidad de los trabajadores. Ademas, la
educacion debe fomentar la capacidad de adaptacion, la creatividad y la innovacién, ya que el
entorno laboral esta evolucionando constantemente debido a la globalizacion. Del mismo modo, la
educacion del futuro también debe centrarse en abordar las desigualdades economicas. Es
importante asegurar que todos los individuos tengan igualdad de oportunidades para acceder a una
educacion de calidad, independientemente de su origen socioeconémico.
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Comercio Internacional y Economia Nacional

El comercio internacional es un factor importante en la economia de un pais, ya que influye en
variables macroeconémicas como el empleo, los precios, las inversiones y los ahorros. El comercio
internacional puede ayudar a mejorar el nivel de vida de una nacion, ya que le permite obtener
productos basicos que no produce en abundancia.

En el caso de México, el comercio internacional es importante por:
e Su participacion en cadenas globales de valor.
Su vinculacién con economias como la de Estados Unidos, Canada, Jap6n y China.
Su participacién en tratados de libre comercio con méas de 50 paises.
Su posicidn geografica cercana a Estados Unidos.
Su conectividad logistica ferroviaria.
Su recaudacion de impuestos, ya que mas del 60% del IVA nacional se recauda por la
importacidon de mercancias.

En 2023, México se posiciond como el 9° exportador y el 12° importador de bienes y servicios en el
mundo. En América Latina, las exportaciones mexicanas representaron el 42.8% del total de la
region.
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Crisis Econémicas Globales y sus Efectos

Las crisis econdémicas son un fenomeno frecuente de las sociedades contemporaneas, sobre todo
de las pertenecientes al llamado Tercer Mundo, cuyas bases industriales y econémicas no siempre
son muy sélidas o dependen del precio de mercado de la materia prima de exportacién, por ejemplo.

En todo caso, en el mundo interconectado de hoy, la economia global a menudo experimenta
fluctuaciones y tropiezos de cara a sucesos imprevistos o a fallos regionales que desestabilizan el
sistema financiero como un todo.

Economia

La crisis econdmica se produce cuando la produccion, el comercio, el empleo y otros sectores de la
economia caen por debajo de limites aceptables. Esto puede provocar una desaceleracion,
contraccion o depresién econémica.

Sociedad
La crisis puede afectar los planes sociales y culturales, reduciendo la calidad de vida de la poblacién.

Politica
La crisis puede provocar recortes y aumentos de tarifas impopulares, lo que puede desestabilizar
politicamente a los paises.

Pobreza
La crisis afecta sobre todo a los mas débiles socioecondmicamente, incrementando la pobreza.

Un ejemplo de crisis econdémica global fue la pandemia de COVID-19, que provoco una contraccion
de la economia mundial de alrededor del 3% en 2020. En ese afio, la actividad se redujo en el 90%
de los paises y la pobreza aumento en todo el mundo.

Tipos de crisis econémica

Conforme a su naturaleza desencadenante, es posible hablar de diversos tipos de crisis econémica,
como son:

e Crisis agraria. Ocasionada por oscilaciones climaticas y otros fendmenos que afectan el
rendimiento de la produccion del agro, mermando la cantidad de alimentos producidos para
satisfacer la demanda constante.

e Crisis de suministros. Aquellas que son consecuencias de imprevistos que cortan la cadena
de distribucion, como son catastrofes naturales, huelgas prolongadas o cierres de frontera.

e Crisis de oferta. Aquellas en las que la oferta de un bien o servicio son insuficientes para
satisfacer la demanda actual, ocasionando el aumento desmesurado del precio del mismo,
lo cual incide de inmediato en la capacidad econémica de los consumidores, que deben
sacrificar otras cosas para seguir consumiendo. Las crisis energéticas suelen ser de este
tipo.

e Crisis de demanda. Ocasionadas por el exceso de oferta o la caida en la demanda, lo cual
desequilibra el ciclo econémico y ocasiona la caida de los costes de reposicién de los
vendedores y productores.

Las crisis econdémicas se caracterizan por los inconvenientes de funcionamiento del sistema
econdémico durante un tiempo prolongado, incidiendo negativamente en la calidad de vida y en otras
areas sociales y politicas.

Ademas, presentan dos caracteristicas importantes: la inestabilidad en los mercados, lo cual supone
dificultad para predecir el rumbo a seguir y por lo tanto acciones intempestivas, riesgosas, que bien
puede contribuir mas aun con la crisis; y por otro lado la eventual transmisién de dicha inestabilidad
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de un sector o geografia determinada (aislado) al resto de los sistemas o al menos a los circundantes
(centrado), en caso de ser demasiado prolongada en el tiempo.

Entre las causas mas comunes de las crisis econémicas estan:

¢ Malas politicas econémicas. La aplicaciéon defectuosa o errada de politicas econémicas por
parte de los gobiernos puede encender la mecha de una crisis econémica local.

e Catastrofes naturales, sociales o politicas. Como los terremotos, las revoluciones o las
guerras, que interrumpen el normal desempefio econémico y alteran el tipo de demanda
existente.

e Fluctuaciones en el precio de la materia prima. Como es el caso del petréleo, cuyas
oscilaciones impactan directamente en los paises consumidores y en los productores
también, alternando a veces abruptamente los periodos de bonanza con los de recesion.
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Desigualdad Econdmica

La desigualdad econdmica es una realidad incuestionable y medible. Para explicar las diferencias
econdmicas entre los distintos grupos de poblacion, hay que analizar la ausencia de ingresos a
través de un salario y la baja efectividad de las politicas sociales.

La desigualdad econémica es la diferencia en la distribucion de ingresos, bienes y rentas en un
grupo, sociedad, pais o entre paises. Se produce cuando los recursos econémicos se concentran en
pocas manos, en lugar de distribuirse de forma equitativa.

La desigualdad econdmica puede tener varios efectos dafiinos, como:
e Aumentar la brecha entre los ricos y los pobres
e Disminuir las oportunidades de los individuos
e Provocar pobreza, discriminacion, rechazo y la imposibilidad de acceder a puestos de trabajo
bien remunerados

Algunos de los factores que contribuyen al aumento de la desigualdad econdémica son:
Estancamiento de los salarios

Menor participacion en los ingresos laborales

Disminucion del estado de bienestar en las economias desarrolladas
Insuficiente proteccion social en los paises en desarrollo

Cambios tributarios

Desregulacion de los mercados financieros

Rapidos cambios tecnoldgicos y la automatizacion

Para reducir la desigualdad econémica, se puede:
e Distribuir equitativamente los recursos
Invertir en educacion y en el desarrollo de competencias
Aplicar medidas de proteccién social
Luchar contra la discriminacion
Apoyar a los grupos marginados
Fomentar la cooperacion internacional

La pobreza se entiende, habitualmente, como un término puramente econdmico. Sin embargo,
existen muchos otros factores que influyen en ella mas alla del dinero. De hecho, el indice de pobreza
multidimensional que actualmente maneja la ONU esta compuesto de 10 indicadores que reflejan
diferentes tipos de privaciones. Entre ellos se encuentra la nutricion o el acceso a la educacién. Pero,
cuando hablamos de desigualdad econémica, si hacemos referencia exclusiva a la riqueza.

La Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE) se refiere a ella como
desigualdad de ingresos, en los que se incluyen las rentas del trabajo y de capital y transferencias
publicas en efectivo. Teniendo esto en cuenta, la organizacion mide la desigualdad de ingresos entre
las personas mediante cinco indicadores. Uno de ellos, el coeficiente de Gini, se usa para estudiar
la acumulacion y el reparto de riqueza de un pais o territorio. Este oscila entre 0 (igualdad total) y 1
(desigualdad total). Otro, el indice de Palma, refleja la desigualdad como la proporcion de todos los
ingresos del 10% de las personas con los ingresos mas altos entre los ingresos recibidos por el 40%
con menores ingresos.

Las causas de la desigualdad econ6mica

“En la historia de la humanidad ha habido momentos de grandes desigualdades, pero la historia mas
reciente del mundo occidental es una historia en la que, gracias al acceso de la mayor parte de la
poblacion al trabajo asalariado, se produjo un ascenso de las grandes clases de poblacién pobre a
una situaciéon de clase media”, explica Begofia Pérez Eransus, doctora en Sociologia de la
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Universidad Publica de Navarra. “Esos ingresos permitieron acceder a unas condiciones de bienestar
que la mayor parte de la poblacién no habia podido disfrutar hasta entonces”.

Para la experta, el reparto de la rigueza a través de las rentas del trabajo es uno de los factores clave
para la reduccion de la desigualdad experimentada en el siglo XX en las economias occidentales.
Otro elemento fundamental es la organizacion de las clases trabajadoras para lograr una serie de
conquistas colectivas y derechos. Por ultimo, estan las politicas sociales. “Para mi, la recaudacion
progresiva de impuestos y el reparto universal a través de politicas sociales es la mejor formula para
favorecer la igualdad. Permite que todo el mundo acceda a sanidad, educacién y proteccién sin
importar cuanto haya aportado”, afiade Pérez Eransus.

Partiendo de este contexto, las dos grandes causas de la desigualdad econdmica en las economias
occidentales son la ausencia de ingresos a través de un salario y la inexistencia o baja efectividad
de las politicas sociales. En muchos otros paises, y en particular en los mas pobres, la desigualdad
va mucho mas alla de la situacion individual de una persona o una familia. A nivel estado, la falta de
integracién econémica, la ausencia de politicas de redistribucion de la riqueza, la liberalizacion y
desregulacion del mercado de trabajo o la corrupcién pueden ser también causas de peso, segun el
Fondo Monetario Internacional (FMI).
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Sostenibilidad y Economia Verde

La economia verde es un modelo econémico que busca un equilibrio entre el crecimiento econémico
y la sostenibilidad ambiental, y que se basa en la idea de utilizar los recursos de manera responsable.

La economia verde se caracteriza por:

e Considerar el impacto ambiental y social de las actividades econdémicas
Promover el desarrollo sostenible y la equidad social
Minimizar el uso de recursos y la generacion de residuos
Fomentar el uso de energias renovables
Crear empleos verdes que contribuyan a la preservacion del medio ambiente
Adaptarse a los desafios climéticos

La economia verde se diferencia de los modelos econdmicos tradicionales, que priorizaban el
crecimiento a corto plazo sin considerar las consecuencias ambientales.

Algunos ejemplos de practicas de economia verde en empresas son:

Desarrollar sistemas productivos que utilicen la energia de manera eficiente
Invertir en fuentes de energia renovables

Reciclar y utilizar envases reciclados

Simplificar la gestion del final del ciclo de vida del producto

El término "economia verde" se comenzé a utilizar en la década de 1980, tras la publicacion del libro
Plan para una economia verde.

Objetivos de la economia verde

El principal objetivo de la economia verde es conseguir un equilibrio social, econémico y ambiental,
de manera que los procesos de produccion generen riquezas en las sociedades y no dafien el medio
ambiente. Un cambio de paradigma sobre el actual modelo econémico.

En este sentido, la legislacion de la Unién Europea ha establecido mas de 130 objetivos
medioambientales independientes, que los paises miembros deben cumplir entre 2010 y 2050.

e Buscar la equidad en la sociedad, combatir la escasez y disminuir las amenazas al medio
ambiente.

e Uso eficiente de los recursos, disminucién de carbono y responsabilidad social.

e Incremento de los recursos publicos destinados a la lucha contra las emisiones de carbono.

e Apuesta decidida por la eficiencia energética y biodiversidad.

Una vez que ya sabemos los objetivos, para medir y valorar el progreso en su consecucion, la
economia verde se centra en analizar, evaluar y medir tres pilares:

Analizar el nivel de transformacion econémica y el crecimiento de las empresas verdes.
Evaluar el impacto del desarrollo en funcion del agotamiento de los recursos y de su
utilizacion.

e Medir el impacto social, a través del estudio del nivel de poblacion con acceso a recursos
basicos, educacion y salud.

¢;Cudles son las tendencias de la economia verde?
Economia circular

En 2050 se prevé que la poblacién mundial supere los 9000 millones de personas, segun el
Departamento de Asuntos Econdmicos y Sociales de las Naciones Unidas. Por ello es importante
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cambiar el actual modelo de produccion y gestién de recursos que potencia el consumo a corto plazo
y la reduccién de la vida util de los productos. El futuro pasa por apostar por otros modelos como la
economia circular, que aboga por utilizar la mayor parte de materiales biodegradables posibles en la
fabricacion de bienes de consumo, para que estos puedan volver a la naturaleza sin causar dafios
medioambientales.

Cultura empresarial

La cultura empresarial esta ligada al comportamiento de la entidad de cara al exterior y de su actitud
social; ademas, viene determinada por factores gubernamentales y la filosofia ecolégica. El objetivo
no es otro que, tanto el target como los trabajadores se identifiquen con lo que se transmite
socialmente. Buen ejemplo de ello es Facebook, quien ha establecido una paga de 10 000 ddlares
para aquellos empleados que se trasladen a vivir cerca del campus corporativo.

Compras responsables

La economia verde no solo afecta a grandes empresas, con altos margenes de contaminacion, sino
también a los proveedores de las mismas, empresas mas pequefias a las que se exigen ciertas
responsabilidades relacionadas con el medio ambiente. De esta forma la extraccion, transporte y
manipulacion de recursos es mas eficiente, reduciendo el impacto ambiental de la actividad.

Infraestructuras verdes

La Comisién Europea define una infraestructura verde como aquella red estratégicamente
planificada de espacios naturales y seminaturales y otros elementos ambientales disefiada y
gestionada para ofrecer una amplia gama de servicios ecosistémicos. Incluye espacios verdes (0
azules si se trata de ecosistemas acuaticos) y otros elementos fisicos en areas terrestres (naturales,
rurales y urbanas) y marinas.

Agricultura sostenible

Segun la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion (FAO), una tercera parte de la
tierra agricola esta degradada, el 75 % de la diversidad genética de los cultivos se ha perdido y el
22 % de las razas de ganado estan en riesgo. En este escenario, apostar por una agricultura
sostenible se esta convirtiendo en una prioridad para los consumidores en los paises desarrollados.
¢ Como podemos hacer una gestion sostenible de la tierra, el agua y los recursos naturales?
Utilizando abonos y fitosanitarios naturales.

Biodiversidad, rotacion y diversificacion de cultivos.

Eliminando el uso de pesticidas y herbicidas quimicos.

Apostando por cultivos organicos o ecolégicos.

Economia colaborativa

Esta tendencia esta ligada al punto uno, en el que se hablaba de la economia circular. La economia
colaborativa se basa en prestar, alquilar, comprar o vender productos en funciéon de necesidades
especificas y no tanto para obtener beneficios econdémicos. Algunos ejemplos podrian ser empresas
que, en los dltimos afios, han tenido una gran acogida por parte de los consumidores como Airbnb,
Uber, BlaBlaCar...

Captura y reciclaje de carbono

Un estudio estadounidense del Climate Accountability Institute revelé en 2019 que el 35 % de las
emisiones de diéxido de carbono y metano, relacionadas con la produccion de energia, se sitlan
solamente en 20 companiias. En total estas empresas han emitido 480,19 billones de toneladas de
emisiones de diéxido de carbono.

Para reducir y reciclar el CO2, el Instituto de Ciencias Integradas de Materiales Celulares (iCeMS)
de la Universidad de Kyoto (Japdn), desarrollé un huevo material capaz de capturar selectivamente
moléculas de diéxido de carbono y convertirlas en materiales organicos Utiles. Aunque todavia esta
en fase de pruebas, este es un primer paso para contrarrestar las emisiones que se producen en
nuestro planeta.
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Revolucion de las energias renovables locales

Se estima que entre 1200 y 1500 millones de personas en el mundo todavia no tienen acceso a la
energia eléctrica. Las energias renovables tratan de reducir este nimero impulsando las energias
limpias y de produccion local, reduciendo los costes de las importaciones y del transporte de energia.
Los avances tecnolégicos y el internet de las cosas suponen una revolucion para aquellas
comunidades excluidas, energéticamente hablando.

Sostenibilidad Sustentabilidad
Enfoque en tres dimensiones: Enfoque en una dimension principal:
Ambiente, Economia y sociedad Ambiente (recursos naturales)

Sociedad

Sociedad

Cuando hablamos de
economia se traduce en:

VvV VvV

Desarrollo Sostenible Desarrollo Sustentable
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Innovacion Tecnoldgicay su Influencia en la Economia

La innovacion tecnoldgica es un factor clave en el crecimiento econdémico de las naciones, ya que
permite a las empresas y organizaciones mantenerse competitivas y mejorar la calidad de vida.
La innovacion tecnolégica influye en la economia de las siguientes formas:

Aumenta la productividad
La tecnologia permite producir lo mismo con menos recursos o producir mas con los mismos
recursos.

Impulsa la eficiencia
La automatizacién reduce costos y mejora la calidad de los productos y servicios.

Crea nuevas oportunidades
La tecnologia facilita la comunicacion, la investigacion y el transporte, lo que genera nuevas
oportunidades profesionales.

Genera una economia del conocimiento
La tecnologia facilita la recopilacion, almacenamiento, procesamiento y transmision de grandes
volumenes de datos.

Redefine los mercados globales
La tecnologia desdibuja las barreras geograficas para los negocios, lo que potencia la expansion de
los mercados.

Resuelve desafios globales
La tecnologia puede ayudar a resolver desafios globales como la sostenibilidad ambiental o la
atencion médica avanzada.

Automatizacioén

La automatizacion aumenta el rendimiento en las operaciones de produccion. Las empresas reducen
costos y perfeccionan la calidad de sus productos y servicios, lo que a su vez puede generar ventajas
competitivas. No obstante, también plantea retos relacionados con la redistribucion laboral y la
necesidad de adquirir habilidades para adaptarse a los cambios venideros.

Globalizacion de mercado

Las barreras geograficas se desdibujan para los negocios, lo cual potencia la expansion de los
mercados y la internacionalizacién de las empresas. Con estas oportunidades, brotan dificultades en
términos de competencia y regulacion que exigen esfuerzos muy profundos de analisis y cooperacion
en materia de ética.

Revaloracion de la informacion

La expansioén de Internet, la digitalizacion de la informacién y el aumento de la conectividad facilita
la recopilacién, almacenamiento, procesamiento y transmision de grandes volimenes de datos. Lo
anterior gesta una economia del conocimiento con distintos alcances comerciales, como en el terreno
electronico, la publicidad en linea y los servicios basados en datos.

Sin embargo, la innovacion tecnolégica también plantea retos, como la redistribucion laboral y la
necesidad de adquirir habilidades para adaptarse a los cambios.
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Estimado estudiante:

Haz logrado culminar la asignatura “Micro y Macroeconomia” los conocimientos que has adquirido
te servirdn como base para comprender y aplicar conocimientos mas especializados en el
ambito de la Maestria en Comercio Internacional; jy mas aun para el ambito laboral!

iSigue adelante FELICIDADES!
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OBJETIVO DE LA ASIGNATURA

Al término del curso, el estudiante gestiona procesos de adquisicion en contextos globales,
evaluando proveedores y negociando contratos en diversas regiones. Desarrolla la capacidad de
analizar riesgos y oportunidades en la cadena de suministro internacional, asegurando la eficiencia
y efectividad en las compras para optimizar costos y satisfacer la demanda del mercado.

TEMAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1. Fundamentos de las Compras Internacionales

1.1 Definicién y Alcance

1.2 Importancia en el Comercio Global

1.3 Diferencias entre Compras Nacionales e Internacionales
1.4 Factores que Influyen en las Compras Internacionales

2. Marco Legal y Normativo

2.1 Legislacion Internacional y Acuerdos Comerciales
2.1.1 Tratados y Acuerdos Comerciales

2.1.2 Normativas Aduaneras y Arancelarias

2.2 Derechos y Obligaciones

2.3 Aspectos Legales de los Contratos

2.3.1 Tipos de Contratos

2.3.2 Clausulas Esenciales

3. Proceso de Compras Internacionales
3.1 Planificaciéon de Compras

3.1.1 Evaluacién de Necesidades

3.1.2 Definicion de Estrategias de Compra
3.2 Seleccion y Evaluacion de Proveedores
3.3 Negociacién y Manejo Cultural

3.4 Realizacion del Pedido y Seguimiento

4. Logisticay Transporte Internacional
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Fundamentos de las Compras Internacionales
Definicién y Alcance

Los fundamentos de las compras internacionales se basan en principios como la apertura de
fronteras, el comercio libre y la competencia leal, entre otros. También se apoyan en el intercambio
de bienes y servicios entre paises, que se realiza a través de la importacion y la exportacion.

Algunos de los elementos que intervienen en una compraventa internacional son:
Los nombres de las partes

El sujeto y objeto del contrato

Los términos de pago

Las condiciones de calidad de las mercancias

La transferencia de riesgos y responsabilidad del vendedor al comprador

La Organizacion Mundial de Comercio (OMC) establece algunos principios fundamentales para el
comercio internacional, como:
e Comercio sin discriminaciones
Comercio mas libre
Previsibilidad
Fomento de una competencia leal
Promocion del desarrollo
Apertura de las fronteras
Garantia del principio de la nacién mas favorecida
Compromiso de lograr la transparencia en sus actividades

3.3 CRITERIOS DE CLASE MUNDIAL APLICADAS
ALAS COMPRAS

PLAN ESTRATEGICO

MEJORAMIENTO POLITICAS Y
CONTINUO PRACTICAS

TRABAJO EN
EQUIPO

TECNOLOGIA INVENTARIOS EN
PROCESO

ELIMINAR
DESPERDICIOS

CULTURA Y SOCIEDAD
LEAD TIME

DISPONIBILIDAD RECHAZO CLIENTE

EFICACIA RECHAZO INTERNO

ENTREGAS A
TIEMPO

CLIENTE

OBJETIVO

CALIDAD COSTOS
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Importancia en el Comercio Global

Cuando hablamos de las caracteristicas de comercio internacional, decimos que este involucra no
a personas ni entidades, sino a paises enteros. Es decir, hablamos de economia mundial y parte
de alli mucha de la importancia del comercio internacional para el desarrollo de los paises.
También es relevante hacer notar que este tipo de transacciones se realiza utilizando divisas
sujetas a ciertas regulaciones que establecen los paises participantes en las importaciones y
exportaciones, asi como los gobiernos de sus paises de origen.

Desde que surgid y se consoliddé a escala planetaria el comercio internacional, este ha crecido
significativamente en importancia. Por una parte, porque la cantidad de dinero y de bienes que
moviliza es enorme, promoviendo de esta manera el desarrollo productivo de las naciones y
permitiendo a otras obtener bienes y servicios que no pueden proveerse por si mismas.

En la importancia del comercio internacional para el desarrollo de los paises, también va a influir
las relaciones diplomaticas que tengan los paises en cuestion. El comercio internacional permite
conseguir entradas diversas de dinero. Es decir que los paises no dependen solamente del
mercado interno. Aunque esto Ultimo, pudiera significar un arma de doble filo, pues supone un alto
grado de dependencia del exterior.

El comercio internacional es importante porque:
e Impulsa el desarrollo econémico de los paises
Mejora la calidad de vida de las personas
Aumenta la rentabilidad de las empresas
Permite a los paises obtener bienes y servicios que no pueden producir ellos mismos
Afianza la seguridad econdmica de los paises
Favorece la interdependencia entre los paises
Fomenta la competencia sana
Genera empleo

El comercio internacional también puede ser una fuente de resiliencia en momentos de crisis, como
la pandemia de COVID-19 o la guerra en Ucrania.

Sin embargo, el comercio internacional también presenta algunos riesgos, como la pérdida de

productos durante el transporte, la posibilidad de que los secretos comerciales lleguen a los
competidores y las restricciones comerciales.

La importancia del comercio internacional

Crecimieni Accesoa Aumento Beneficios Beneficios
econémicc los de la geopoliticc del
recursos innovacion consumidc
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Diferencias entre Compras Nacionales e Internacionales

Las compras nacionales y las compras internacionales se diferencian en el alcance, las
regulaciones y la gestion:

Alcance
Las compras nacionales son locales, mientras que las compras internacionales implican adquirir
productos de paises extranjeros.

Regulaciones
Las compras internacionales estan sujetas a diferentes regulaciones, aranceles y acuerdos
comerciales que las compras nacionales.

Gestion

La gestion de compras internacionales es mas transaccional y menos emocional que las compras
locales. En las compras internacionales, la relacion con los proveedores se limita a la negociacion
de términos y condiciones, y al seguimiento del cumplimiento de los acuerdos.

El comercio internacional incluye las exportaciones, que son la venta de productos nacionales a
otros paises, y las importaciones, que son la compra de productos extranjeros para consumo

nacional.

Compras Locales

Compras Internacionales

Esta gestion esta limitada a la interaccion solo
con proveedores localizados en el pais. Esta
méas orientada a cubrir las necesidades de
Mantenimiento, Operaciones y Reparaciones.
Estas necesidades por su naturaleza requieren
la disponibilidad y accesibilidad de proveedores
locales. Y cubren la parte de bienes y servicios
que son requeridos por la empresa para su
funcionamiento diario. Este escenario se da con
méas frecuencia en empresas pequefias y
medianas que operan localmente.

La interaccion con los proveedores no se limita
solo a compras, sino que otras areas
funcionales mantienen contacto frecuente con
proveedores claves. Esto asi, para evitar
triangular informacion y que el proveedor pueda
ofrecer una respuesta rapida a los
requerimientos que se le realizan. Dentro de
las areas que manejan mayor contacto con
proveedores podemos citar a Mantenimiento y
Recursos Humanos.

La gestibn de compras locales facilita la
ejecucién del proceso de compras y puede ser
altamente eficiente. En ese sentido, las
compras locales reducen los tiempos de
entrega y el manejo de altos niveles de
inventario. Hacen que el desarrollo de nuevos

En la gestion de compras internacionales, como
su nombre lo indica el comprador esta expuesto
a trabajar con proveedores en multiples paises.
En ese sentido, el perfil que se exige al
comprador es mucho mas alto. Comenzando
por la necesidad del manejo de uno o varios
idiomas adicionales, y el conocimiento de otras
culturas. Por tanto, se espera un manejo
emaocional con un mayor nivel de madurez.

En muchos casos, en esta gestion es dificil
ponerle rostro a la voz. Y aunque cada dia, las
redes sociales nos ayudan a cerrar esta brecha.
Aun asi, estas relaciones manejan niveles de
interaccibn mucho menos célidos que las
compras locales. La gestion de compras
internacionales se maneja a un nivel mas
transaccional y menos emocional. La relacién
de negocios se limita en la mayoria de los
casos a la negociacion de los términos y
condiciones de la compra. Y al seguimiento de
gue lo pactado se cumpla en las fechas
establecidas.

El manejo de los tiempos en esta gestién es
mucho mas cerrado, ya que esta limitado por la
distancia. Y el soporte que se recibe del
proveedor es minimo ante cualquier
requerimiento o situacion. Cabe mencionar, que
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productos sea mas fluido por la cercania con el | estas situaciones se ven afectadas por los
proveedor. La comunicacibn de cliente- | volimenes de compra que se manejen.
proveedor es mas efectiva por el manejo del
mismo idioma. Y, por Gltimo, la resolucion de
defectos de calidad es mucho mas rapida.

3 COMPRAS NACIONALES E INTERNACIONALES

NACIONALES DIVERSIFICACION INTERNACIONALES

GOBIERNO Y

PRODUCIR Y NEGOCIAR PROCEDIMIENTOS REGULACION

ADANUALES

PUBLICO PRIVADO TARIFAS LEYES, CONVENIOS
ARANCELARIAS Y TRATADOS

LICITACION REQUISICIONES
PUBLICA AGENCIAS CERTIFICADO DE
ADUANALES CALIDAD

PROVEEDURIA FUENTES DE
MUNICIPAL ABASTECIMIENTO MARKETING CERTIFICADO
INTERNACIONAL SANITARIO
TESORERIA COTIZACION Y
MUNICIPAL ORDEN DE COMPRA EVALUACION,

SELECCION Y
TECNICAS JTI DESARROLLO
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Factores que Influyen en las Compras Internacionales

Los factores que influyen en las compras internacionales pueden ser de tipo econdmico,
tecnoldgico, politico, o relacionados con el comportamiento del consumidor:

Econdmicos
El precio internacional del producto, la disponibilidad extranjera, la capacidad logistica de la
empresa, y las economias de escala.

Politicos
Las politicas monetarias y fiscales de los paises, los desequilibrios en las balanzas comerciales,
las tasas de interés, y los eventos geopoliticos.

Tecnoldgicos
La tecnologia es un factor que crea la demanda de importacion y exportacion de bienes y servicios.

Relacionados con el comportamiento del consumidor
Los consumidores en diferentes paises pueden variar en sus valores, actitudes y conductas.

Ajenos al proceso comercial
Desastres naturales, condiciones climéticas adversas, estallidos sociales, pandemias, huelgas,
cambios en disposiciones aduaneras o accidentes.

Factores que influyen en las decisiones de compra

Factores

sicolégicos ~
3 ¢ @ Factores

Factores sociales @ situacionales

Factores
personales

Factores culturales @

Realiza la siguiente tarea

Realiza un macro cuadro comparativo sobre factores que influyen
en las decisiones de compra internacional en México. Justifica esta

v investigacion con fuentes bibliograficas.
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Marco Legal y Normativo

El marco legal y normativo de las compras internacionales en México esta compuesto por un
conjunto de leyes y normas que regulan las importaciones y exportaciones:

Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos (CPEUM)
La ley suprema del pais, que establece las bases para las operaciones mercantiles.

Ley de Comercio Exterior (LCE)
La normativa maxima para regular las operaciones comerciales de empresas nacionales en el
extranjero.

Ley Aduanera
Regula los procesos aduaneros, establece los procedimientos de importacion y exportacion, y
establece las bases para la valoracion de las mercancias.

Ley de Impuestos Generales de Importacion y Exportaciéon (LIGIE)
Una de las leyes que regulan el comercio exterior.

Normas Oficiales Mexicanas (NOMs)
Regulaciones técnicas que establecen los requisitos minimos de calidad y seguridad para diversos
productos importados y exportados.

La jerarquia de los ordenamientos juridicos es un tema que convoca al debate y a la reflexiéon. Su
importancia tiene alto impacto: las leyes de mayor jerarquia se imponen en validez sobre las que
se encuentran debajo.

Es decir, si un reglamento o ley contradice el contenido de una norma jerarquicamente superior, se
pueden impugnar los efectos de la primera. Tal como sucede en México cuando una ley contradice
la CPEUM.

Por ejemplo, cuando el contenido de n ley, contradice lo establecido en x articulo de la CPEUM, en
nuestra calidad de ciudadanos tenemos derecho a promover un juicio de amparo, en caso de que
ello agravie nuestra esfera juridica.

En nuestro pais, el sistema legal funciona con la “supremacia constitucional”. En otras palabras, la
CPEUM o Carta Magna, es la ley suprema y ninguna otra la puede contradecir.

Y para ello basta con citar el Articulo 133 de la constitucién:
“Esta Constitucion, las leyes del Congreso de la Unién que emanen de ella y todos los tratados que
estén de acuerdo con la misma, celebrados y que se celebren por el presidente de la Republica,

con aprobacién del Senado, seran la Ley Suprema de toda la Unién...”

Por otro lado, si bien es cierto que la CPEUM es la Ley Suprema, también existen otras normas
gue ocupan un lugar en este juego de las jerarquias.

Hecho que podemos comprender mejor con algo parecido a la piramide del jurista Kelsen,
adaptada a la normatividad del comercio exterior:
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Los 4 principios tributarios constitucionales

Uno de los temas mas recurrentes en materia de comercio, es el cumplimiento de las obligaciones
fiscales. Y es de esta obligacion, que surgen los principios tributarios constitucionales:

Proporcionalidad
Consistente en que los ciudadanos deben contribuir al gasto publico en funcién de su respectiva
capacidad econdmica, es decir, en funcion de sus ingresos, utilidades, rendimientos y riqueza.

1.- Equidad: Relativo al tratamiento idéntico y justo, que deben de recibir los ciudadanos como
sujetos pasivos a un mismo tributo.

2. — Legalidad: Todo impuesto que declaren las autoridades competentes, debe existir previamente
en las leyes. Es decir, “no hay tributo, sin ley”.

3.- Destino al gasto publico: Relativo a que todos los impuestos, deben destinarse a las
necesidades colectivas.
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Legislacion Internacional y Acuerdos Comerciales

La legislacion internacional y los acuerdos comerciales son normas que regulan el intercambio de
bienes y servicios entre paises, y que establecen como las empresas deben operar en el
extranjero:

Legislacién internacional
Las leyes y regulaciones comerciales internacionales son un conjunto de normas que gobiernan el
intercambio de bienes y servicios entre paises.

Acuerdos comerciales

Los acuerdos comerciales internacionales son contratos que garantizan derechos a los paises
miembros y obligan a los gobiernos a mantener sus politicas comerciales dentro de limites
convenidos.

Tratados internacionales
Los tratados internacionales son acuerdos internacionales celebrados por escrito entre Estados y
regidos por el Derecho Internacional.

En México, la Ley de Comercio Exterior regula y fomenta las actividades del comercio exterior,
como la inversion extranjera, las exportaciones y las medidas de defensa comercial.

México cuenta con 14 Tratados de Libre Comercio (TLCs) con 50 paises, 30 Acuerdos para la
Promocion y Proteccién Reciproca de las Inversiones (APPRIsS) con 31 paises o regiones
administrativas, y 9 acuerdos de alcance limitado.

Cémo se implementan las leyes y regulaciones comerciales internacionales

Las leyes y regulaciones comerciales internacionales se implementan de varias maneras y
mediante distintos formatos que van desde los acuerdos multilaterales hasta las normas
nacionales. Los siguientes son algunos de los tipos mas comunes.

» Acuerdos multilaterales: Son acuerdos entre varios paises que se comprometen a cumplir con un
conjunto de normas legales. Estos acuerdos suelen ser suscritos por organismos internacionales,
como la OMC.

* Normas nacionales: Cada pais tiene sus propias leyes y regulaciones comerciales
internacionales, que deben ser cumplidas por todos los comerciantes extranjeros.

» Acuerdos bilaterales: Son acuerdos entre dos paises que se comprometen a cumplir con un
conjunto de normas comerciales. Estos acuerdos suelen incluir aspectos como la reduccién de
aranceles y otros beneficios para los comerciantes.

* Acuerdos preferenciales: Son acuerdos comerciales especializados entre dos 0 mas paises para
facilitar el intercambio de bienes y servicios. Igual que en el caso anterior, suelen incluir otros
beneficios como la reduccién de aranceles y cuotas.
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LOS TRATADOS

INTERNACIONALES

C AB ACTERiSTI C AS Es un acuerdo de voluntades dado entre dos o mas sujetos de

f; derecho internacional que produce efectos juidicos.

Los tratados pueden darse entre:
- Estados

- Estados y organizaciones internacionales
- diferentes organizaciones internacionales

- un Estado o organismo internacional con

otros sujetos de derecho internacional, por

5 i ejemplo, la Santa Sede

Se adhieren al derecho nacional (articulo 55 de la Constitucion)

TUS COGENS ;COMO ENTRA EN
Son determinadas normas de  YIGOR UN TRATADO?

naturaleza imperativa a la
comunidad internacional, por lo ) NEGOCIACION: es el proceso de debate sobre

que, si al momento de celebrar un el contenido del tratado, en donde existe una
tratado, se va en contra de estas, obligacién de negociar con buena fe.

el acto se consideraria nulo. -
@ ADOPCION: es cuando se llega a la

formulacién concreta del texto del tratado,
donde, en un sentido general, se requiere la
voluntad de todos los estados.

Algunas de ellas son las siguientes:

@ MANIFESTACION DEL CONSENTIMIENTO:
después de haberlo adoptado y firmado, el
Estado tiene que manifestar su

Soberania del Estado b

Integridad del Estado consentimiento a través de mecanismos
como la ratificaciéon , la firma definitiva,
. " entre otras.
Dlgnldad de la persona Q ENTRADA EN VIGOR: surgen los efectos

juridicos del tratado

Elaborado a partir de www.ius360.com
Salmoén,Elizabeth.( 2017).Nociones basicas del derecho inetrnacional publico. Fondo Editorial PUCP. Lima

Ruda, Juan José. Facultad de Derecho PUCP.27 de agosto 2019. Enlace Derecho: Derecho Internacional Publico #1.
URL : https://bit.ly/319x6fl
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Tratados y Acuerdos Comerciales

Un tratado de libre comercio (TLC) es un acuerdo comercial vinculante que suscriben dos o mas
paises para acordar la concesién de preferencias arancelarias mutuas y la reduccion de barreras
no arancelarias al comercio de bienes y servicios. A fin de profundizar la integracién econémica de
los paises firmantes, un TLC incorpora ademas de los temas de acceso a nuevos mercados, otros
aspectos normativos relacionados al comercio, tales como propiedad intelectual, inversiones,
politicas de competencia, servicios financieros, telecomunicaciones, comercio electrénico, asuntos
laborales, disposiciones medioambientales y mecanismos de defensa comercial y de solucion de
controversias. Los TLC tienen un plazo indefinido, es decir, permanecen vigentes a lo largo del
tiempo por lo que tienen caracter de perpetuidad.

Algunos de los beneficios de los tratados y acuerdos comerciales son:
e Permiten el acceso a tecnologias de punta y agentes productivos.
e Aumentan la competencia en el mercado interno, lo que estimula la innovacion y la
productividad.
e Proporcionan productos mas baratos y méas variados a los consumidores locales.
e Son una gran oportunidad de crecimiento para las empresas que buscan internacionalizar
SuUs negocios.

Algunos ejemplos de tratados y acuerdos comerciales son:

Tratado de Libre Comercio México - Asociacion Europea de Libre Comercio (AELC)
Tratado de Libre Comercio México - Israel

Tratado de Libre Comercio México - Uruguay

Tratado de Libre Comercio México - Panama

Tratado de Asociacion Transpacifico

Los Tratados de Libre Comercio forman parte de una estrategia comercial de largo plazo que
busca consolidar mercados para los productos peruanos con el fin de desarrollar una oferta
exportable competitiva, que a su vez genere mas y mejores empleos. La experiencia muestra que
los paises que mas han logrado desarrollarse en los Ultimos afios son aquellos que se han
incorporado exitosamente al comercio internacional, ampliando de esta manera el tamafio del
mercado para sus empresas. La necesidad de promover la integracién comercial como mecanismo
de ampliacién de mercados es bastante clara en el caso del Perl, cuyos mercados locales, por su
reducido tamafio, ofrecen escasas oportunidades de negocios y, por tanto, de creacién de
empleos.

Acuerdo marco ACUERDO POR EL QUE SE ESTABLECE LA OMC
Bienes Servicios Propiedad
intelectual

Principios bésicos GATT AGCS ADPIC

Otros acuerdos
Pormenores . Anexos sobre
sobre bienes y

adicionales servicios
sus anexos
: Listas de
: Listas de :
Compromisos de X compromisos
compromisos de -
acceso a los mercados . de los paises (y
los paises

exenciones NMF)
Solucién de diferencias | SOLUCION DE DIFERENCIAS
Transparencia EXAMEN DE LAS POLITICAS COMERCIALES
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Normativas Aduaneras y Arancelarias

Las regulaciones arancelarias desempefian un papel esencial en el mundo del comercio
internacional. Estas normativas sobre las importaciones y exportaciones tienen un impacto
significativo en la economia global, en las estrategias comerciales de las empresas y en la
competitividad de los paises.

Las normas aduaneras y arancelarias son un conjunto de leyes y regulaciones que rigen la
importacion y exportacion de mercancias, asi como el despacho aduanero:

Normas aduaneras
e Son disposiciones legales que regulan la entrada y salida de mercancias, el despacho
aduanero, y todo lo relacionado con el comercio exterior. Algunas de las normas
aduaneras son:
La Ley Aduanera
La Ley del Impuesto General de Importacién
La Tarifa del Impuesto General de Exportacion
El Cdédigo Fiscal de la Federacion

Son los impuestos que se aplican a la entrada o salida de mercancias. Los aranceles son una
fuente de ingresos para los gobiernos y dan a las mercancias nacionales una ventaja de precios
sobre las importadas.

La legislacién aduanera tiene como objetivos: Facilitar el comercio internacional, Proteger la
economia nacional, Garantizar la seguridad y salud piblica, Recaudar impuestos y derechos.

Las regulaciones arancelarias desempefian un papel esencial en el mundo del comercio
internacional. Estas normativas sobre las importaciones y exportaciones tienen un impacto
significativo en la economia global, en las estrategias comerciales de las empresas y en la
competitividad de los paises.

Se podria decir que son barreras comerciales que involucran la imposicién de tarifas, impuestos o
aranceles de las mercancias, regulando sus entradas y salidas entre paises. Tienen el principal
objetivo de proteger la industria y el mercado local, asi como de recaudar fondos para los
gobiernos. Las regulaciones arancelarias pueden ser:

e Aranceles Ad Valorem: Uno de los mas comunes, se calculan como un porcentaje sobre el
valor del producto importado.

e Aranceles Especificos: Estos establecen una tarifa fija por unidad de producto importado.

e Aranceles Mixtos: Son una combinacién de aranceles ad valorem y especificos.

e Cuotas de importacion: Estas cuotas establecen limites a la cantidad de un producto
especifico que se puede importar. Pueden ser absolutas (una cantidad fija) o contingentes
(cantidad limitada durante un periodo de tiempo especifico).

Restricciones No Arancelarias

Mientras que las regulaciones arancelarias implican tarifas e impuestos directos sobre los
productos importados y exportados, también existen restricciones que abarcan una variedad de
medidas regulatorias, de cumplimiento y normas técnicas que limitan el comercio internacional.
Impacto en el Comercio Internacional

Las regulaciones arancelarias pueden tener un impacto significativo en el comercio internacional,

afectando directamente el costo de los productos importados, lo que puede hacer que sean menos
competitivos en el mercado nacional. Por otro lado, las restricciones no arancelarias pueden
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aumentar la complejidad y los costos de cumplimiento para las empresas, lo que puede
desincentivar la exportacién e importacion.

Quienes deseen operar en el mercado internacional deben comprender y abordar estas
restricciones de manera estratégica, ya sea invirtiendo en la adaptacion de los productos para
cumplir con normas técnicas especificas, buscando socios locales o participando en programas de

| mmmmo LEXCEA

LA_REQULACKHN DEL COMERCIO EXTERIOR SE REFERE A LOS MECAMISMOS
[MSCIPLINARSCS DE LAS ACTIIDADES RELACIOMADAS CON EL INTERCAMBIO DE
MERCANCIAS DE FABRICACION MACIONAL (EXP) Y DE PROCEDEWCIA

EXTRAM IF =8 (HdP)
REGULACIONES REGULACIONEE ¥ |
ARANCELARIAS * B TR CEIREY © BALWEGRLEDRE *
. WO AMANT ELAME
-~ = TIPOS DE ARARCEL = PERMISOS PREVIS = ARANCEL
| LU0 AR |
.ﬁﬂ\ﬁ.!.ﬂREM - OREM
ESPECIFICD AR AN PALE :
MIXT
= m CiEITAS
I bom OB AT TS
ESTaRIH ML 10 DL P
I = PRECHIE ESTiMADDS = CUPDE MADMOS
OF#elL O PREF

TR A[H AN GAEMLNTLE
= BT iF E3F 44 O TIT. © RET d§




ANTOLOGIA DIDACTICA DE LA ASIGNATURA
Compras Internacionales
Maestria en Comercio Internacional

Derechos y Obligaciones

Los derechos y obligaciones de las compras internacionales estan determinados por las leyes
internacionales y nacionales de los paises involucrados. En general, los derechos de los
compradores y las obligaciones de los vendedores son:

Derechos de los compradores
Recibir los bienes o servicios acordados, resolver disputas legalmente y obtener un remedio en
caso de incumplimiento del contrato.

Obligaciones de los vendedores
Entregar la mercancia, transferir la propiedad, entregar los documentos relacionados con la
mercancia, identificar las mercancias y transportarlas si se acord6 en el contrato.

Para evitar responsabilidades innecesarias, es importante elaborar un contrato de compraventa
internacional completo. Algunos elementos que debe incluir son:
¢ Identificacion de las partes
Descripcién de los bienes o servicios
Términos y condiciones, como precio, plazos de entrega, moneda y método de pago
Eleccién de Incoterms
Leyes aplicables y jurisdiccién
Revision legal

Un aspecto determinante del derecho internacional en la venta de mercancias es el Convenio de
las Naciones Unidas sobre los Contratos de Compraventa Internacional de Mercaderias, que se
concluy6 en Viena en 1980.

Los contratos internacionales establecen los derechos y obligaciones tanto de los compradores
como de los vendedores en una transaccidn comercial. Estos derechos y obligaciones suelen estar
determinados por las leyes internacionales, asi como por las leyes nacionales de los paises
involucrados. Es crucial que las partes involucradas en el contrato comprendan completamente sus
derechos y obligaciones antes de firmar cualquier acuerdo.

Entre los derechos méas importantes en los contratos internacionales se encuentran el derecho a
recibir bienes o servicios de acuerdo con los términos acordados, el derecho a un remedio en caso
de incumplimiento del contrato y el derecho a resolver disputas a través de medios legales. Por
otro lado, las obligaciones suelen incluir el pago oportuno de bienes o servicios, el cumplimiento de
los términos del contrato y el respeto de las leyes y regulaciones aplicables.

El comercio exterior es un componente vital de la economia global, y los contratos internacionales
desempefian un papel fundamental en este proceso. Estos contratos permiten a las empresas de
diferentes paises colaborar y realizar transacciones comerciales de manera eficiente y efectiva. Al
establecer términos y condiciones claros para las transacciones, los contratos internacionales
ayudan a mitigar el riesgo y promover la confianza entre las partes involucradas.

Ademas, los contratos internacionales pueden abordar una amplia gama de actividades
comerciales, incluida la compraventa de bienes y servicios, la distribucién de productos en el
extranjero, la prestacion de servicios de agencia y mucho mas.

Cada tipo de contrato internacional tiene sus propias caracteristicas y requisitos especificos, pero
todos comparten el objetivo comin de facilitar el comercio entre empresas de diferentes paises.
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CONTRATOS
INTERNACIONALES

otra (compr
gno que lorep

CONTRATOS EN RAZON DE
SU FORMACION
son aquellos que se forman . .
inmediatamente, mediante una expresién
simulténea o unacomunicacion directa. Tanto -‘
comprador como vendedor estén frentea

frente, fisica o virtualmente mediante el
computado

Exintervallo: Estamos frente al caso en
que hay una comunicacién indirecta o un
periodo mas o menos lato entre la oferta o
propuesta y la aceptacién. Hay una
sucesitn de actos tendientes a ir formando
la obligacion, necesaria para que las partes
vayan precisando sus condiciones y el
sentido del contrato.

EN RAZON DE LA
CONDICIONALIDAD:

= Afuturo: aquellos en los que se articula el negocio en
merito a una posibilidad futura.

= (ontratos conmutativos: Son aquellos en los cuales las
partes precisan claramente el valor de las prestacionaes o
sefialan un medio a través del cual estas pueden faciimente
ser determinadas en un momento especifico.

PERIODICIDAD
ejecucién dnica: La prestacién se cumple con la realizacién del
objeto, entrega de la mercaderfa, prestacion del servicio, la
realizacion del proyecto, ejecucién de obra, realizacion de un
disefio y también, claro esta, la compraventa internacional
cuando se trata de una venta individual, aislada.

Aguellos que se refieren alina sola o
varias operaciones, pero gue se repiten en el tiempo. Por
ejemplo, el contrato de suministro de materias primas gue
especifica un tipo y caracteristicas del bien, pero que
establece la entrega sin limite y con variaciones solo en el
precio o el tiempo de entrega

Las partes estipulan o acuerdan una sola vez y luego se va

repitiendo el objeto del contrato, sin que se reguiera una

reiteracion en la manifestacién de voluntad. La tradicién
Juridica los denomina de tracto sucesivo.
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Aspectos Legales de los Contratos

Los contratos son acuerdos legales que deben cumplir con ciertos requisitos para ser validos:

e Consentimiento: El consentimiento debe ser libre de error, violencia, intimidacion o dolo.
Objeto: El objeto del contrato debe ser claro, legal y posible.
Causa: La causa del contrato debe ser valida y no contraria a la ley.
Capacidad de las partes: Las partes deben tener la capacidad para celebrar el contrato.
Forma: En algunos casos, la ley exige una forma especial de manifestacion del
consentimiento.

Si no se cumplen estos elementos, el contrato se considera nulo. La nulidad puede ser absoluta o
relativa. En el caso de la nulidad absoluta, el contrato no produce efectos legales y puede ser
destruido por un juez. En la nulidad relativa, el contrato puede producir efectos provisionalmente.

En el dmbito de los negocios, la negociacién de contratos juega un papel crucial en el
establecimiento y mantenimiento de asociaciones exitosas. Los contratos actian como base para
cualquier transaccion comercial y describen los derechos, obligaciones y términos acordados por
todas las partes involucradas. Sin embargo, es esencial reconocer que la negociacién de contratos
va mas alla del mero intercambio de términos y condiciones. El cumplimiento legal es un aspecto
fundamental que debe entenderse y respetarse a fondo durante el proceso de negociacion. El
incumplimiento de los requisitos legales puede tener graves consecuencias, incluidas disputas
legales, sanciones financieras y dafios a la reputacion.

El papel del asesor juridico en la negociaciéon de contratos

I ___ ® Revision y redaccion de

contratos

Identificacién y mitigacion de e 2
riesgos

3 . ® Negociacién de términos y
condiciones

Garantizar el cumplimiento de
los requisitos legales

@ Brindar asesoramiento y
orientacién legales

(o g |
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Tipos de Contratos

Los tipos de contratos pueden clasificarse de diferentes formas, por ejemplo, segiin su naturaleza,
su &mbito o su tiempo de vigencia:
e Naturaleza: Unilaterales o bilaterales, onerosos o gratuitos, conmutativos o aleatorios,
tipicos o atipicos, consensuales, reales o formales, civiles 0 mercantiles.
e Ambito: Corporativos, financieros, inmobiliarios, laborales.
e Tiempo de vigencia: Indefinidos, temporales, fijos discontinuos, formativos:
e Contrato indefinido: No tiene fecha de finalizacién especifica, por lo que la relacion laboral
continta hasta que alguna de las partes decida finalizarla.
e Contrato fijo discontinuo: Se utiliza para actividades estacionales o de temporada, y puede
ser a fecha determinada o indeterminada.
e Contrato temporal: También se le conoce como ocasional o accidental.

Los contratos de trabajo son acuerdos bilaterales o multilaterales que detallan las condiciones de
trabajo de un colaborador. Son una prueba legal clave en caso de desacuerdos o incumplimiento.

Contrato por obra o labor

Es un contrato que se realiza para una labor especifica y termina en el momento que la obra llegue
a su fin. Este tipo de vinculacién es caracteristica de trabajos de construccion, de universidades y
colegios. Este contrato es igual en términos de beneficios y descuentos a los contratos indefinidos
y definidos, por ser un contrato laboral.

Contrato de trabajo a término fijo

Se caracteriza por tener una fecha de inicio y de terminacién que no puede superar 3 afios, es
fundamental que sea por escrito. Puede ser prorrogado indefinidamente cuando su vigencia sea
superior a un (1) afio, o cuando siendo inferior, se haya prorrogado hasta por tres (3) veces.

Contrato de trabajo a término indefinido

El contrato a término indefinido no tiene estipulada una fecha de culminacién de la obligacién
contractual, cuya duracion no haya sido expresamente estipulada o no resulte de la naturaleza de
la obra o servicio que debe ejecutarse. Puede hacerse por escrito o de forma verbal.

Contrato de aprendizaje

Es aquel mediante el cual una persona natural realiza formacién teorica practica en una entidad
autorizada, a cambio de que la empresa proporcione los medios para adquirir formacién
profesional requerida en el oficio, actividad u ocupacion, por cualquier tiempo determinado no
superior a dos (2) afios, y por esto recibe un apoyo de sostenimiento mensual, que sea como
minimo en la fase lectiva el equivalente al 50% de un (1) salario minimo mensual vigente y durante
la fase practica sera equivalente al setenta y cinco por ciento (75%) de un salario minimo mensual
legal vigente.

Contrato temporal, ocasional o accidental

El Cédigo Sustantivo del Trabajo, define el trabajo ocasional, accidental o transitorio, como aquel
no mayor de 30 dias, y cuyas labores sean distintas de las actividades normales del empleador.
Esta forma de contratacion puede hacerse por escrito o verbalmente; recomendamos hacerlo por
escrito, estableciendo la tarea especifica del trabajador.
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Clausulas Esenciales

Las clausulas esenciales de un contrato son aquellas que se refieren al objeto del contrato, las
obligaciones de las partes, el precio, el plazo y la forma de pago.

Las clausulas esenciales de un contrato varian segun el tipo de contrato y la relacién comercial
entre las partes. Por ejemplo, en un contrato de trabajo, las clausulas esenciales son:
e Lugar y fecha del contrato
Identificacion de los contratantes
Descripcion de las labores a realizar
Remuneracion acordada
Plazo del contrato
Jornada ordinaria de trabajo

En un contrato de compraventa, las clausulas esenciales son:
e Responsabilidad del vendedor en caso de defectos o problemas con el bien vendido
e Términos y condiciones para la reparacién del bien
e Obligaciones de las partes

Para asegurar que el acuerdo refleje correctamente los intereses y obligaciones de cada parte, es
recomendable contar con asesoria legal.

1. Clausulas esenciales

Se consideran clausulas esenciales a aquellas que se refieren al objeto o materia del contrato, las
obligaciones de las partes, el precio, el plazo y la forma de pago. Es decir, son aquellas sin las
cuales el acuerdo no tendria sentido o no cumpliria con su finalidad.

2. Clausulas naturales, sustitutas o tacitas

Son las disposiciones que, aunque no estén expresamente establecidas en un contrato, se
entienden incluidas por ley o por la costumbre del sector o de la localidad en la que se realice el
acuerdo.

Por ejemplo, en algunos paises existen leyes que garantizan ciertas condiciones de trabajo, como
un salario minimo, horarios maximos de trabajo y vacaciones remuneradas, entre otras. Estas
condiciones son clausulas contractuales naturales que, aunque no se mencionen especificamente
en un contrato de trabajo, se consideran parte del mismo.

3. Clausulas accidentales
Son las clausulas de un contrato que se afiaden para establecer condiciones especificas o
situaciones particulares que no estan contempladas en las disposiciones estandar del mismo. Este
tipo de clausulas suelen redactarse de manera especifica y detallada para evitar malentendidos o
conflictos entre las partes.

Pueden ser negociadas y acordadas entre las partes antes de la firma del contrato, o pueden ser
agregadas posteriormente mediante un acuerdo adicional.

4. Clausula penal
Es una disposicion que se incluye en un contrato para establecer las consecuencias que se
derivaran en caso de que alguna de las partes incumpla las obligaciones asumidas en el mismo.

Esta clausula fija una cantidad de dinero o alguna otra obligacién que la parte que incumple debera
pagar a la otra como indemnizacién por los dafios y perjuicios causados.

5. Clausula de inclusion de extranjeros
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Es un término que se incluye en un contrato y que establece que el empleador se compromete a
no discriminar a los empleados por su nacionalidad o estatus migratorio.

En otras palabras, esta clausula garantiza que los extranjeros tendran los mismos derechos y
oportunidades que los ciudadanos locales en el lugar de trabajo.

También puede ser utilizada en otros tipos de acuerdos, como contratos de arrendamiento, para
garantizar que los extranjeros no sean discriminados en el acceso a la vivienda u otros servicios.

6. Clausula normativa
Es una disposicién que se incluye en un contrato para hacer referencia a una norma legal o
reglamentaria que regula el objeto del contrato o cualquier aspecto relacionado con el mismo.

Estas clausulas de contrato se usan para incorporar al acuerdo disposiciones legales que resulten
aplicables, sin necesidad de detallarlas en el mismo.

7. Clausula de arbitraje

Es un acuerdo entre dos 0 mas partes que establece que cualquier disputa o controversia que
surja entre ellas sera resuelta a través de un proceso de arbitraje, en lugar de recurrir a los
tribunales.

Esta clausula fija los términos y condiciones del proceso de arbitraje, incluyendo quién sera el
arbitro o el panel de arbitros, el lugar del arbitraje y las reglas que se seguiran durante el proceso.

8. Clausula de exclusividad
Establecen que una de las partes tiene el derecho exclusivo de proporcionar ciertos bienes o
servicios, y que la otra parte no puede hacer negocios con competidores directos.

9. Clausula de confidencialidad
Disponen que la informacion brindada en el contrato debe ser tratada como confidencial y no
puede ser revelada a terceros sin el consentimiento de ambas partes.
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CLAUSULAS ESENCIALES

QUE DEBE CONTENER UN CONSULTORA
CONTRATO DE TRABAJO

El articulo 10 del cédigo del trabajo sefiala:

“El contrato de trabajo debe contener, a lo menos, las siguientes
estipulaciones:

® Lugar y fecha del contrato.

® Individualizacion de las partes con indicacién de la nacionalidad y fechas
de nacimiento e ingreso del trabajador.

® Determinacion de la naturaleza de los servicios y del

lugar o ciudad en que hayan de prestarse.

® El contrato podrad sefalar dos o mas funciones @@*
especificas, sean éstas alternativas o @ =)
complementarias. -

® Monto, forma y periodo de pago del sueldo acordado.

<=

mons s

—

@® Duracion y distribucién de la jornada de trabajo, salvo E
que en la empresa existiere el sistema de trabajo por = ) |
turno, caso en el cual se estard a lo dispuesto en el e
reglamento interno.

® Plazo del contrato, y demas pactos que acordaren las partes. @ @
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Proceso de Compras Internacionales

El proceso de compras internacionales es una serie de etapas que se llevan a cabo para adquirir
bienes o servicios de proveedores internacionales:

Busqueda de proveedores: Se busca a los proveedores internacionales y se negocia con
ellos.

Negociaciones: Se negocian los términos de compra y venta, las clausulas de Incoterms, y
los términos de pago.

Definir el transporte: Se define el medio de transporte que se utilizara para la operacion
logistica internacional.

Considerar aranceles e impuestos: Se toma en cuenta el codigo arancelario del bien, los
impuestos y tributos que gravan la importacion, y las barreras arancelarias.

Embalaje: Se prepara el embalaje del producto.

Operativa aduanera: Se realizan las operaciones aduaneras.

Logistica nacional: Se realiza la logistica nacional.

Pago: Se realiza el pago de los bienes o servicios.

Para optimizar la gestion de compras internacionales, es importante: Minimizar los errores
humanos, Obtener los mejores precios, Conocer el estado de cada pedido, Evitar retrasos en la
recepcién de la mercancia.

El departamento de compras de una empresa se encarga de gestionar las compras
internacionales.

¢ Qué es la gestion de compras internacionales?

En una organizacion empresarial que comercializa productos o servicios siempre existe un
departamento de compras que se ocupa de:

Aprovisionar la generacion del producto o servicio;
Buscar precios y proveedores;

Administrar los procedimientos comerciales;
Negociar contratos de abastecimiento;

Cuando una empresa realiza actividades comerciales en diferentes paises la cadena de suministro
comienza con la gestién de compras internacionales, realizada por el departamento de compras.

Optimizar la gestion de compras internacionales: un desafio para las empresas

La gestion de compras ha tomado relevancia como un factor de competitividad de las compaiiias,
ya que su correcta planificacién permite:

Procesos mas eficientes;

Ahorro de costos

Manejo de los stocks mas eficaces;

Mejor uso de los recursos econémicos de las empresas;
Aumento de ganancias;

Generacion de valor empresarial.

Con esto podriamos pensar que la gestion de las compras se planifica y que si se arriba a estos
resultados positivos, no se actualizan los procesos. Nada mas lejos de la realidad.
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En un mundo cambiante, con actores comerciales surgiendo a cada instante, reglas de juego que
varian y la irrupcion avasallante de la tecnologia, la gestion de compras internacionales tiene que
adaptarse y perfeccionar sus procesos constantemente.

Cémo las firmas electrénicas facilitan negociaciones internacionales

Las firmas electronicas y la gestion de contratos digitales ahorran tiempo y dinero a las empresas,
ademas de agilizar todos los flujos de trabajo.

Un caso de éxito de la utilizacién de firmas y facturas digitales es Bandai, una empresa japonesa
del rubro de los juguetes y el entretenimiento interactivo, presente en México hace mas de 10
afios, que ha mejorado los tiempos de sus gestiones con proveedores y clientes internacionales
con las firmas electrénicas de Docusign.

La posibilidad de conectarse y definir negocios sin restricciones de distancias ni horarios te da una
ventaja invaluable al poder concretar transacciones comerciales en tiempo real, como compras 0
cierres de venta. También te permite poner en marcha rapidamente la cadena de suministro que
abastece tu negocio.

PROCESO DE COMPRA INDUSTRIAL
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Planificacién de Compras

La planificacion de compras internacionales es un proceso que incluye la identificacion de
necesidades, la busqueda de proveedores, la negociacion de contratos y la coordinacion del
transporte y distribucién de los productos. Un plan de compras bien elaborado ayuda a las
empresas a garantizar que los productos lleguen a tiempo, en las cantidades adecuadas y con
buenos precios.

Algunas recomendaciones para optimizar la gestion de compras internacionales son:
Crear un manual de gestién de compras

Prever y automatizar las necesidades de aprovisionamiento

Digitalizar el proceso de facturacion

Consolidar la red de proveedores internacionales

Algunos pasos para elaborar un plan de compras son:
Realizar una encuesta de demanda

Armar un equipo de compras

Realizar un presupuesto

Establecer la frecuencia de las compras
Producir o cotizar la mercancia

Confirmar o recibir dos pedidos

Eliminar a los proveedores no calificados
Implementar un control

La gestion de compras internacionales es un valor que aporta competitividad a la empresa.

Optimizar nuestra gestion de compras internacionales, clave 1: crear un protocolo de actuaciones
Crear un manual de identidad corporativa, un plan de negocio o un plan de RSC es necesario para
marcar un guion claro de actuacién en cada momento y para recopilar las normas y procedimientos
a seguir por cada miembro de nuestro equipo humano.

Si estas herramientas de trabajo colaborativo son tan utiles ¢por qué no utilizarlas en nuestra
gestion de compras internacionales? Crear un manual de gestion de compras y compartirlo con
todos los miembros de nuestro departamento comercial es relativamente sencillo y evitara
muchisimos problemas logisticos, errores o malentendidos que suelen surgir cuando trabajamos
con proveedores de otros paises.

Clave 2: prever y automatizar nuestras necesidades de aprovisionamiento a medio plazo

Como bien sabes, cuando operamos a nivel internacional los plazos de entrega se pueden alargar
excesivamente por circunstancias completamente ajenas a nuestra empresa o a la de nuestro
proveedor. Huelgas de transportes, condiciones climatoldgicas, revueltas populares, problemas en
las aduanas, etc., pueden convertir una sencilla operacion de compra de mercancia entre dos
paises en un problema grave y, no lo olvidemos, muy costoso.

No esta en nuestra mano prever o evitar todos y cada uno de estos problemas externos, pero si
podemos implementar medidas preventivas que optimicen nuestra gestion de compras a nivel
internacional, medidas que en este caso pasan por tener muy claras nuestras necesidades de
aprovisionamiento a medio plazo. Ademas, recuerda que en este sentido contar con una excelente
suite ofimética que nos permita automatizar el proceso y proyectar calculos de necesidades de
aprovisionamiento calendarizadas en el tiempo nos ayudard a mejorar todavia mas nuestra gestion
de compras internacionales.
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Clave 3: digitalizar el proceso de facturacion

En un mundo globalizado e interconectado como el nuestro, digitalizar todos los documentos de
trabajo de nuestra organizacion es fundamental para evitar graves y caros errores. En el caso
concreto de la gestion de compras internacionales se convierte en fundamental ya que las
transacciones comerciales con proveedores de otros paises son mas complejas que las que se
generan en un &mbito nacional o local.

Asi, la tercera clave para optimizar nuestra gestion de compras a nivel internacional es tan sencilla
como adquirir un software de facturacion que, atencion, cumpla con todos los requisitos marcados
por la Agencia Tributaria.

Clave 4: consolidar nuestra red de proveedores

Seguro que estards de acuerdo con nosotros: en la gestion de compras, encontrar y fidelizar a los
mejores proveedores es fundamental para el éxito de la operacion comercial. Esta maxima es
importante cuando operamos a nivel nacional, pero se convierte en fundamental cuando
trabajamos con proveedores situados a miles de kilometros de distancia o cuando necesitamos
adquirir productos o servicios en mercados emergentes, en paises que atraviesan crisis politicas o
econdmicas internas, etc.

Asi, la cuarta clave para optimizar la gestion de compras en otros paises es no fijarnos solamente
en el precio del proveedor eligiendo siempre al mas econdémico en cada momento, sino en
consolidar una red de proveedores externos de absoluta confianza que aunque sean algo mas
caros que otros nos garanticen la venta sin problemas, retrasos o conflictos.

Etapas del Proceso de Compras

7.Recepcidn e

inspeccidn de los
4.Determinacion de articulos

precios y términos

8.Liguidacion de la
factura y pago
al proveedor

2.Formalizacidon de
la “Solicitud de
Compra” 9.Mantenimiento
de registros

3.Determinacion y
anadlisis de las Fuentas
de Abastecimiento
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Evaluacion de Necesidades
Para evaluar las necesidades de una compra internacional, se pueden considerar aspectos como:

Procesos aduanales
Revisar los procesos aduanales que afectan el transito de productos a través de las fronteras,
como aranceles, impuestos y regulaciones.

Proveedores
Hacer una lista de proveedores, tomar nota de sus ubicaciones, tiempos de entrega y costos
asociados.

Métodos de transporte
Evaluar los métodos de transporte que se utilizan, los tiempos de entrega, costos y riesgos
asociados.

Almacenes
Revisar la ubicacién de los almacenes actuales, considerando costos y condiciones.

Competencia
Estudiar a las empresas competidoras y sus productos y servicios para identificar qué necesidades
estan siendo atendidas y cuales no.

Habitos de compra
Conocer los habitos de compra de los clientes, como la frecuencia y el momento en que realizan
sus compras.

Comentarios de los clientes
Recopilar y analizar comentarios de los clientes sobre la empresa y sus productos y servicios.

Pasos para evaluar el mercado internacional

El Proceso de Evaluacién de Ingresos de Marketing Internacional es un proceso de cinco etapas, y
su proposito es evaluar qué mercado internacional o los mercados ofrecen las mejores
oportunidades para que nuestros productos o servicios tengan éxito. Los cinco (5) pasos son la
identificacion del pais, la seleccion preliminar, en profundidad de deteccion, seleccién final y la
experiencia directa. Echemos un vistazo a cada paso a su vez con un ejemplo.

La forma mas eficiente para que Graciela elija su mercado internacional es usar un proceso, que
comienza de manera amplia y se reduce a la mejor opciéon para su empresa. El primer paso de
este proceso es establecer un negocio exitoso en un mercado nacional. Durante nueve afios, ya
ella ha hecho esto. Su compaiiia solo tiene el 40% del mercado de Espafia.

Después de establecer un mercado interno, el proceso pasa a:

l. Identificacion de paises potenciales,
. Evaluacion preliminar
M. Deteccidn en profundidad
V. Seleccién final
V. Experiencia directa
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Proceso Logistico De Compras

‘

1.1dentificacién de necesidades:

- Los diferentes departamentos de la empresa identifican '
sus necesidades de compra de productos o servicios. M@ %
- Se establecen requisitos y criterios de seleccién para

garantizar la calidad y la satisfaccién de las necesidades. P h Qo 0O

‘ 2. Busqueda vy seleccién de proveedores:
. &

- Se investigan y evaltan diferentes proveedores

u en el mercado.
- Se comparan precios, calidad, plazos de
entrega y otros criterios relevantes.

- Se seleccionan los proveedores que cumplan
con los requisitos establecidos.

.-o-

3. Solicitud y recepcién de cotizaciones:

- Se envian solicitudes de cotizacion a los proveedores Q *“ s
- —-
seleccionados.

1i)
- Los proveedores responden con sus propuestas de
precios y condiciones.

4. Anélisis y seleccién de proveedores:

- Se analizan y comparan las cotizaciones
recibidas.
- Se evaltian los compromisos y la capacidad
de los proveedores para cumplir con las
_ necesidades de la empresa.
- Se seleccionan los proveedores que ofrezcan

los mejores términos y condiciones.
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Definicion de Estrategias de Compra

Una estrategia de compras es un plan que define como una empresa debe adquirir bienes o
servicios a gran escala. Su objetivo es reducir costos y riesgos, y maximizar los ahorros.

Una estrategia de compras efectiva debe incluir: Declaracién de los objetivos que se quieren
perseguir, Resultados deseados, Plazo estimado, Plan tactico, Métricas clave de desempefio.

Algunas acciones que se pueden llevar a cabo para lograr una estrategia de compras efectiva son:
Analizar el perfil de la categoria

Evaluar y seleccionar a los proveedores

Desarrollar estrategias de compras

Gestionar los contratos de compras

Trabajar en conjunto con los proveedores

Realizar un célculo de ahorros periédicamente

El uso de software de compras puede automatizar procesos y proporcionar informacion util para
desarrollar una estrategia de compras 6ptima. El area de compras se establece como uno de los
procesos de negocio mas importantes e influyentes para el rendimiento final y resultados de una
empresa. Un departamento de compras de maxima eficiencia y 6ptimo gasto debe estar sometido
a profesionales estrategias de compras. Veamos con un poco mas de detalle que se entiende por
este tipo de estrategias.

Estrategias de Compras — Concepto

Cualquier actividad de una empresa no puede ser gestionada de un modo aleatorio o sin un previo
estudio. Todos los departamentos han de tener su estrategia para conseguir los objetivos
deseados.

Los departamentos de compras no son menos, las estrategias marcan las directrices y pasos a
seqguir para logar las metas planificadas.

Estas estrategias detallan como una empresa debe manejar su proceso de compras.
Proporcionando una descripcion general de todos los pasos involucrados en las compras. Se
puede utilizar como una hoja de ruta para la forma en que una empresa lleva a cabo su actividad
de compras.

Con la llegada de las nuevas tecnologias, especialmente las aplicaciones de compras, las
estrategias de compras se han vuelto cada vez mas importantes y afinadas para conseguir
determinados objetivos.

Las estrategias de compras facilitan a la empresa en temas tan interesantes como:

e Seleccién de proveedores.
e Eleccién de productos y servicios.
¢ Identificacion de los mejores métodos y procedimientos.

Ademas deben incluir, al menos, los siguientes puntos:

Exposicién de los objetivos de la estrategia.

Los resultados deseados.

Los plazos que se deben de cumplir en dicha estrategia.

Un plan, con la explicacién del desarrollo de la estrategia.

Indicadores clave de desempefio, las métricas necesarias que se utilizan para evaluar el
rendimiento de los procesos de compras.
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Pasos clave para una buena estrategia de compras

Existen numerosos tipos de estrategias de compras: gestion de riesgos, optimizacion de
proveedores, cualquier tipo de estrategia de compras debe de poseer alguno de estos pasos
claves:

Analisis de gastos

Al establecer una estrategia, el primer paso que se debe considerar es analizar el gasto actual. De
este modo se puede tener informacion sobre los habitos de gasto y aquellas areas en las que se
puede reducir.

Identificaciéon de necesidades

Se debe de identificar la necesidad de los productos y servicios a adquirir. Estos deben ser
comparados con los requisitos de los procesos de compras.

Estudio de Mercado

Identificadas las necesidades, se deben de conocer las caracteristicas actuales del mercado.
Existen diferentes metodologias para poder tener una idea clara del estado actual del mercado, por
ejemplo, las 5 fuerzas de Porter que facilitan la comprension de la competitividad del entorno
empresarial.

Obijetivos realistas

Los objetivos realistas son aquellos que se vinculan a la informacién obtenida en los pasos
anteriores, objetivos reales basados en entornos y datos reales.

El uso de un software de compras es otra de las cuestiones clave para poder desarrollar
estrategias de compras 6ptimas. De dicha tecnologia es posible automatizar procesos y obtener
grandes volimenes de informacion que son un valor activo a desarrollar una estrategia de
compras.

-

Productos Productos
Apalancados | Estratégicos

Productos Productos
Rutinarios *Cuello de Botella*

f Impacto financiero ] E

Riesgo de suministro ‘ Ao

§
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Seleccién y Evaluacién de Proveedores

La seleccion de proveedores internacionales es una de las tareas mas complejas a las que se tiene
que enfrentar un CEO, CIO o directivo aunque tenga una amplia experiencia en comercio
internacional. Esta complejidad intrinseca al proceso de seleccion a nivel trasnacional ha dado pie
a numerosos estudios sobre el tema y, también, al desarrollo de diversas metodologias como la
que te contamos en el articulo de hoy: la técnica AHP. ¢Quieres saber en qué consiste? Adelante,
sigue leyendo.

La seleccion y evaluacién de proveedores internacionales es un proceso complejo que implica
considerar varios factores, como las diferencias culturales y linguisticas. A continuacién, se
presentan algunos aspectos a tener en cuenta:

Criterios de evaluacion
Los criterios de evaluacién pueden ser cuantitativos o cualitativos y pueden entrar en conflicto
entre si. Algunos criterios a considerar son:
e Calidad y seguridad de los productos
Flexibilidad
Entrega
Fiabilidad
Coste
Calidad del servicio

Herramientas de evaluacién
Una herramienta que puede ayudar a comparar y evaluar proveedores es la matriz de seleccion de
proveedores.

Evaluacion de la preparacién para desastres
La pandemia de COVID-19 ha puesto de manifiesto la necesidad de evaluar la capacidad de los
proveedores para ofrecer servicios y productos en condiciones de emergencia.

Consideraciones adicionales
Al trabajar con proveedores internacionales, es necesario considerar el pago de aduanas, permisos
de importacidn y plataformas para pagar a proveedores en el extranjero.

El proceso de seleccién de proveedores suele constar de las siguientes fases:
e Establecer criterios de evaluacion
e Bulsqueda de proveedores
e Evaluar segun los criterios establecidos
e Seleccién de proveedores

La necesaria, pero dificil tarea de seleccion de proveedores internacionales

Las caracteristicas de globalizacion e internacionalizacién del mercado del siglo XXI han propiciado
un aumento sustancial del comercio internacional. Hoy en dia es casi impensable que una gran
compafiia productora pueda sobrevivir y mantenerse como lider del sector sin adquirir materia
prima o componentes a proveedores de otros paises. Ademas y dependiendo del sector, la
mayoria de las compafiias que prestan servicios a nivel mundial deben diversificar parte de su
abanico de servicios a compafiias radicadas a miles de kildbmetros de distancia.

Desde esta perspectiva, hacer una adecuada seleccion de proveedores internacionales se ha
convertido en una auténtica necesidad para cualquier gran empresa productora o prestadora de
servicios. Pero esta tarea que no es nada sencilla a nivel local o nacional, se convierte en un
auténtico reto cuando la planteamos a nivel trasnacional por varias razones:
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La diversidad lingiistica y cultural de los diferentes paises.

Las diferentes exigencias normativas a nivel internacional.

Los problemas politicos, sociales y econdmicos que suceden en varios puntos del globo.

El diferente nivel de las infraestructuras analégicas y digitales.

Los diferentes criterios de calidad que tienen ciertas empresas proveedoras de bienes o de
servicios radicadas en paises emergentes.

Las diferencias formativas entre los miembros de los equipos de trabajo colaborativo que
trabajan desde otros paises.

Reputacion corporativa, puntualidad a la hora de entregar los pedidos, criterios de calidad
semejantes a los nuestros, equipo humano bien preparado, infraestructuras adecuadas, etc., son
algunos de los puntos clave que tenemos que tener en cuenta junto con el presupuesto para
acertar en nuestro proceso de gestion de compras internacionales y en la seleccién de
proveedores a nivel internacional, pero... hay un problema. Algunos de estos criterios de seleccion
se pueden medir y cuantificar, pero muchos otros no.

Evaluacion
de

Proveedores

REFERENCIA > ICONTEC + > PROPIOS DEL CLIENTE >
DE ICONTEC CLIENTE SOLICITANTE
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Negociacion y Manejo Cultural

La negociacion cultural, o intercultural, es un proceso complejo que se da cuando personas de
diferentes origenes culturales interactlan para llegar a un acuerdo. En este tipo de negociacion, el
manejo adecuado de las diferencias culturales es fundamental para el éxito del acuerdo.

Para negociar de manera intercultural, es importante tener en cuenta que:

El lenguaje hablado, el lenguaje corporal y el ritmo de la negociaciébn son elementos
importantes.

El comportamiento cultural de los negociadores es decisivo en los resultados.

Las personas de diferentes culturas tienen formas de confrontacion y debate diferentes.

La jerarquia, el individualismo o colectivismo, el rol de la mujer, las relaciones
interpersonales, son aspectos culturales determinantes.

Algunas recomendaciones para mejorar las habilidades de negociacion multicultural son:

Ser creativo y establecer un clima colaborativo.

Darle a la contraparte la opcion de elegir.

Mantener una comunicacién clara y precisa.

Anticiparse y hablar con personas que tengan experiencia negociando con determinada
cultura.

Ser humilde y aprender de otros.

Reforzar valores como credibilidad, respeto, imparcialidad y compafierismo.

Teniendo claro el concepto de cultura aplicado en los negocios, se puede concluir que es de suma
importancia, ya que establece pautas en las acciones entre las partes. Un pais tiene una forma de
ver el mundo y de hacer las cosas que llegan a definirlo econémicamente y hasta a conformarlo
como marca comercial. Por lo que al conocer la cultura de los paises con los que se negocia se
genera confianza en la relacién que esta iniciando.

Negociacion

g @ care
C‘\'i-'l]\c.'
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Realizacién del Pedido y Seguimiento

El seguimiento de pedidos es el proceso de monitorear el estado y movimiento de un pedido desde
su inicio hasta su entrega final. El seguimiento de pedidos es importante para las empresas
porque:

Ayuda a administrar el ciclo de 6rdenes de compra

Permite identificar pasos ineficientes

Garantiza que se reciban los bienes adecuados en la cantidad y calidad esperadas

Ayuda a mantener niveles 6ptimos de inventario y reducir los residuos

Permite proteger el resultado final de la empresa

El seguimiento de pedidos puede realizarse de forma manual o con software. El software de
seguimiento de pedidos puede ofrecer beneficios como: Procesamiento mas rapido, Formularios
estandarizados, Menos costoso.

El seguimiento en vivo de los pedidos es una caracteristica que permite a los clientes ver el estado
actual y la ubicacion de sus pedidos en tiempo real. Esto puede mejorar la experiencia del cliente y
la reputacion de la empresa.

El seguimiento de 6rdenes de compra, también llamado seguimiento de 6rdenes de compra es el
proceso paso a paso de seguimiento de una orden de compra desde la concepcién hasta la
entrega final. Segun el articulo en cuestién, varias 6rdenes de compra pueden rastrear los mismos
productos en diferentes momentos.

En el pasado, este seguimiento tenia que hacerse manualmente. Por lo general, implicaba mucho
papeleo y falta de comunicacion. Hoy en dia, el seguimiento moderno de 6rdenes de compra
estandariza el proceso y aumenta la eficiencia de la empresa a niveles que hace treinta afios no se
podian sofiar.

Realiza la siguiente lectura o
investigacion

Realiza una investigacion documental sobre los procesos de
compras internacionales.

Toma en cuenta:
e La planificacion de las compras.
e Seleccion y evaluacion de proveedores
e Realizacion de pedido y seguimiento.
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Pasos para un Proceso de
Pedidos Internos

DEFINIR LOS ROLES Y
RESPONSABILIDADES

Debes definir cudles son los roles y responsabilidades de l
cada integrante del equipo. Esto ayudard a evitar
confusiones y retrasos.

CREAR UN FORMULARIO DE
SOLICITUD DE PEDIDO

El formulario de solicitud de pedido debe ser
claro y conciso, y debe Incluir toda la
inforn 5 ia para p el

pedido.

ESTABLECER UN SISTEMA DE

APROBACION

Tener un sistema de aprobocién para los

pedidos, es necesario para aquellos que

superen un cierto valor o que impliquen la

compra de productos o servicios criticos.

IMPLEMENTAR UN SISTEMA @

< A

cm—s
—

DE SEGUIMIENTO

Cuenta con un mecanismo para monitorear
el progreso de los pedides y aseguror su
finalizacion dentro del plazo establecido.

\

COMUNICARSE DE MANERA
EFECTIVA

Es crucial una comu

transparente y eficaz entre todos los

individuos implicados en el proceso de
solicitudes internas.
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Logisticay Transporte Internacional

Basicamente, la logistica internacional se basa en todas las operaciones destinadas a la gestion de
mercancias desde su pais de origen hasta la recepcion en el pais de llegada. En palabras simples.,
se encarga de gestionar todas las exportaciones e importaciones, con todos los tramites que esto
conlleva. Tal y como lo es la logistica tradicional, la logistica internacional abarca todas las fases
de la cadena de suministro, esta vez gestionada de forma internacional.

La logistica y el transporte internacional son procesos que se encargan de planificar, organizar y
controlar el envio de bienes y servicios entre paises:

Logistica internacional

Se encarga de gestionar el flujo de bienes, servicios e informacion desde el origen hasta el destino.
Incluye actividades como la planificacion de rutas, la tramitacion de documentos, el
almacenamiento y la distribucion de mercancias.

Transporte internacional

Se encarga de enviar los productos entre paises, y puede realizarse por distintos medios, como
maritimo, aéreo, terrestre, ferroviario o multimodal. El tipo de transporte a utilizar depende de
varios factores, como el origen y destino, el peso, las dimensiones, el plazo de entrega, etc.

Algunas de las fases del transporte internacional son:
Embalaje y etiquetado

Traslado interior

Paso por la aduana de origen

Traslado internacional

Llegada a la aduana de destino

Transporte por el pais de destino

Entrega de los bienes

Una logistica eficiente es fundamental para el éxito en el comercio exterior, ya que permite
entregar los productos en tiempo y forma, minimizar costos y reducir pérdidas.

[Cadena de Suministro]

Materia Prima Produccién Transporte Centro de Transporte Punto de venta Cliente final

logistico Distribucion logistico
Almacén

Proveedores Consumidor
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Gestion de la Logistica

La gestion logistica es un concepto que engloba los procesos de planificacion del almacenamiento
y transporte de la mercancia para asegurar su distribucion final. Este proceso abarca los flujos de
trabajo desde que la compania recibe las materias primas para producir la mercancia —o los
articulos enviados por los proveedores— hasta que se distribuyen los pedidos.

La logistica involucra distintos departamentos de una compafiia. Su posicién en el organigrama
varia en funcion del tipo de negocio y de la importancia de la cadena de suministro en la estrategia
empresarial. La logistica puede externalizarse, integrarse en el departamento comercial o
conformar un departamento independiente que trabaje de forma coordinada con fabricacion.

En funcién de las necesidades de cada empresa, la gestién logistica comprende una amplia
variedad de procesos como el disefio del layout del almacén, la inspeccién de las tareas de
almacenamiento, la optimizacion de la preparacién de pedidos, la eleccion de los equipos de
manutencion idoneos para manipular la mercancia o el control del stock, entre otros.

Los perfiles laborales que ejecutan tareas relacionadas con la gestion logistica son muy diversos y
pueden incluir a profesionales como técnicos en cadena de suministro, que aseguran los recursos
necesarios para coordinar los movimientos de mercancia, técnicos de gestién de stock, que
controlan el estado de los productos en el almacén, directores de operaciones, que velan por la
Optima organizacion logistica, y jefes de almacén, que organizan el dia a dia en la instalacion
logistica.

La gestion logistica es el proceso de organizar y coordinar el flujo de bienes, informacién y
recursos en una empresa desde su origen hasta su destino. Su objetivo es garantizar que los
productos lleguen al cliente final de manera eficiente, puntual y con la calidad esperada.

La gestion logistica implica:

Adquirir, almacenar y transportar el inventario

Mantener el inventario, los recursos y la informacién relacionada

Organizar los productos y los flujos de movimientos de mercancia en el almacén
Reducir tiempo y costes en la preparacion y expedicion de los pedidos

Una gestion logistica efectiva puede suponer una ventaja competitiva para las compafiias, ya que
les permite reducir costos operativos y cumplir las expectativas de los clientes.

Algunas de las habilidades necesarias para un gestor logistico son:
Capacidad analitica

Liderazgo

Orientacion al cliente

Habilidad tecnologica

Negociacién

Gestion del tiempo

La gestion logistica es el proceso que consiste en organizar los productos y los flujos de
movimientos de mercancia en el almacén con el fin de reducir tiempo y costos en la preparacion y
expedicién de los pedidos. Una excelente gestién logistica y comercial puede suponer una ventaja
competitiva para las companiias. La distribucion adecuada de los flujos logisticos es el primer paso
para que un negocio se diferencie de los competidores y cumpla las expectativas de los clientes.

La logistica se ha convertido en una actividad primordial para las compafiias que se preocupan por
lograr una gestion correcta de las materias primas y productos, asi como suministrar la cantidad
necesaria de mercancia en éptimas condiciones.
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Objetivos de la gestién logistica

Una gestion logistica apropiada busca una cadena de suministro eficiente con el propdsito de
conseguir los siguientes objetivos:

¢ Reducir costos. Un uso conveniente de los recursos logisticos contribuye a reducir costo
para la compaiiia y, por ende, obtener un mejor control en los margenes de beneficio. Este
objetivo puede hacerse realidad optimizando procesos.

e Disminuir el tiempo de entrega de los pedidos. Ofrecer un servicio rapido, con entregas en
el menor tiempo posible, es esencial para que los clientes estén satisfechos. Para ello, las
empresas ponen en practica formas de agilizar la distribucién de la mercancia.

¢ Incrementar la competitividad de la empresa. La gestion logistica va mas all4 de organizar
los movimientos de mercancia. Priorizar aspectos como la agilidad en la expedicién de los
pedidos y el control de la trazabilidad de los productos permiten a las empresas generar
valor afiadido y diferenciarse de sus competidores.

e Optimizar la gestion del inventario. El stock es uno de los principales activos de cualquier
compafiia. Con un nivel 6ptimo de stock, las empresas pueden garantizar un servicio
eficiente, evitando errores logisticos —como el sobrestock o las roturas de stock—
derivados de una mala planificacion.

e Lograr la maxima eficiencia. La gestion logistica busca alcanzar la maxima productividad
en todas las operativas prescindiendo de pasos innecesarios. Las empresas pueden
prestar un mejor servicio a los clientes implantando soluciones que optimicen los procesos
del almacén (por ejemplo, con la ayuda de la automatizacién logistica).

e Cuidar el medio ambiente. La logistica verde esta a la orden del dia. Cada vez mas
compafiias incorporan en su gestion logistica procesos que contribuyen a rebajar el
impacto medioambiental de sus operaciones.

Optimizacion
de almacén

Gestion de

Plan logistico S
clientes

nventario y
preparacion
de pedidos

oftware de
gestion
logistica

Control en

tiempo real La facturacion

logistica

€y ALIERNET
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Costos de Transporte y Logistica

Los modos de transporte son las formas en las que se puede transportar algo, y pueden ser:
Aéreo, Maritimo, Terrestre, Ferroviario, Multimodal.

Los medios de transporte son los vehiculos que se utilizan para cada modo de transporte, como
aviones, barcos, camiones o trenes.

Al elegir un modo de transporte, es importante considerar el tipo de mercancia, el tiempo y el costo.
Por ejemplo, el transporte aéreo es el mas rapido para enviar mercancias, pero es mas caro que el
transporte por carretera.

Otros aspectos a tener en cuenta son: La frecuencia de los viajes, La accesibilidad, Las
necesidades de la empresa, El tipo de negocio, El cliente final.

Dentro de la gestion logistica, el transporte es de suma importancia, pues interviene en distintos
procesos, como los de produccion y venta. En la actualidad, existen diferentes modos y medios de
transportes a los cuales las empresas pueden recurrir para trasladar con éxito sus mercancias.

Los modos de transporte pueden ser de caracter aéreo, maritimo, terrestre, ferroviario, entre otros.
Los medios, por su parte, se refieren a los vehiculos necesarios para el transporte segin el modo
escogido (avién, barco, camién y ferrocarril). También, existe otra alternativa de transporte
conocida como 'Multimodal’, la cual implica el uso de por lo menos dos modos de transporte
diferentes. Antes de escoger el medio y modo de transporte mas conveniente, una empresa, en
particular una pyme, necesita evaluar sus necesidades en base a la naturaleza de la carga que
quiere transportar y al volumen de esta. Por ejemplo, si desea transportar mercancias perecibles
necesitara de un medio veloz.

Otro factor a tomar en cuenta son los recursos econémicos que posea la empresa. Por lo general,
el transporte terrestre es mas barato y flexible, sin embargo, cuenta con mayores restricciones
geograficas y puede verse afectado por el estado de los caminos y el trafico. Por su parte, el
transporte aéreo es mas rapido y permite una mayor cobertura, pero es considerablemente mas
caro y esta sujeto a mayores restricciones sobre la carga. En tanto, el transporte maritimo admite
una mayor variedad de productos para transportar y tiene un costo menos elevado que el aéreo.

Diferencias entre modos, medios y redes de transporte

-

f .’"I- .
* Es la forma en que nos * Son los vehiculos que ¢ Es la infraestructuray

movilizamos de un usamos para conjunto de medios
lugar a otro. movilizarnos. que conectan

* Porejemplo, el modo * Porejemplo: barco, diferentes puntosde la
aéreo, maritimoy avién, automovil o superficie terrestrey
terrestre. camidny ferrocarril. permiten desplazar

mercancias y personas.
* Porejemplo: rios, lineas

de ferrocarril, puertos,

carreteras, etc.
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Factores de Costo y Calculo Total

Los costos logisticos son todos los gastos que tiene la empresa para gestionar la logistica del
negocio. Saber como reducirlos es esencial para ser mas competitivo.

Los costos logisticos incluyen los gastos relacionados con la adquisicion de recursos, la
distribucién de productos y otros gastos que conforman la cadena de produccién, ventas y
entregas de una empresa.

Hacer una buena gestién de los costos logisticos va mas alla de hacer llegar el producto al
consumidor. Incluye la toma de decisiones sobre el mejor uso de los recursos financieros vy, por
supuesto, garantizar el ahorro en todos estos procesos. Los costos de transporte y logistica en
compras internacionales pueden incluir:

Gastos de flete

Recargos de navieras

Recargos locales

Extracostes por retrasos

Aranceles e impuestos

Gastos de aduanas

Gastos portuarios

Gastos del transporte terrestre

Gastos en destino

Volumen o peso del producto importado

Los costos logisticos son todos los gastos que se generan en la cadena de suministro de una
empresa, desde la compra de materias primas hasta la entrega al consumidor final. El transporte
es uno de los gastos mas relevantes, ya que puede representar hasta el 50% de los costos
logisticos. Es importante gestionar los costos logisticos de forma correcta para garantizar la
eficiencia y rentabilidad de la empresa.

¢SPor qué es importante gestionar los costos logisticos?

En un mercado que sufre constantes disrupciones, cambios y es cada vez mas competitivo, cada
detalle marca la diferencia. Incluso cuando el producto entregado al consumidor es bueno, una
mala gestion puede llevar al cierre de la empresa y una buena gestion de los costos es una de las
soluciones para afrontar las transformaciones del mercado.

Los consumidores cada vez mas exigentes y el crecimiento de las ventas por comercio electrénico
exigen a las empresas procesos logisticos mas eficientes. Por supuesto, los costos finales también
implican en la eleccion del cliente por la marca A o B. En este sentido, la reduccién de los costos
logisticos mediante una buena gestion es fundamental. La adopcion de buenas préacticas garantiza
mas economia y eficiencia, siendo una estrategia que influira en todas las areas de la empresa.

¢Cuales son los tipos de costos logisticos?

Los principales costos logisticos de una empresa implican una serie de factores. Al fin y al cabo, la
gestion de la logistica de una empresa es mucho mas que garantizar la entrega de un producto:
implica toda la gestién de la cadena de suministro de una organizacion.

1. Costos de adquisiciéon
Los costos de adquisicion incluyen la compra de materias primas y otros insumos necesarios para
la produccién del bien que llegara al consumidor.
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Estos costos deben tenerse en cuenta en la gestion logistica, ya que la falta de recursos o la mala
gestion de los procesos de compra pueden repercutir en toda la produccién y distribucion.

2. Inventario o stock

El inventario también se encuentra entre los principales costos logisticos de una organizacion. Los
gastos de almacenamiento de los productos pueden representar un costo elevado y sin una buena
gestidn de las existencias la marca puede tener problemas.

Hay que tener en cuenta los gastos del propio espacio para el inventario, ya sea una habitaciéon o
un gran cobertizo, el seguro de almacenamiento e incluso el mantenimiento para evitar la pérdida
de productos.

3. Embalaje

Los embalajes representan un costo importante que hay que tener en cuenta, sobre todo cuando
los productos se envian a regiones mas lejanas o si la mercancia es delicada y requiere un
refuerzo para llegar a su destino de una sola pieza.

Ademas de garantizar la integridad del producto, hay que tener en cuenta otros factores, como el
exceso de plastico, que puede dafiar la imagen de la marca.

Es necesario encontrar un equilibrio entre los costos de envasado, el valor de venta para el
consumidor final y el impacto medioambiental.

4. Costos logisticos de transporte

Los costos logisticos de transporte estan relacionados con la distribuciéon de los productos. Los
gastos incluyen el combustible, los peajes, la contratacion de un conductor o de una empresa
externa, el mantenimiento del vehiculo, entre otros.

Recuerda que el valor puede variar en funcion de la distancia, la cantidad y el tipo de carga, el
vehiculo utilizado e incluso la ruta elegida.

5. Fiscalidad
Otro punto que aumenta el costo logistico total es la fiscalidad de los procesos logisticos. Los
servicios de transporte interestatal e interurbano representan un costo importante.

6. Inversiones en nuevas tecnologias
Las tecnologias empleadas en la gestion de los procesos logisticos también deben incluirse en
esta cuenta.

Estas inversiones son importantes para mejorar el flujo de trabajo y suponen un mayor ahorro a
medio y largo plazo. En cualquier caso, deben considerarse como parte de los costos logisticos de
la empresa.

Al fin y al cabo, adoptar las nuevas tecnologias es fundamental para que la marca sea mas
competitiva, reconocida e innovadora.

7. Personas

Por (ltimo, la mano de obra es una parte importante de los costos logisticos. Considera los
salarios, los cargos, las vacaciones, las licencias y los beneficios. Al fin y al cabo, todos estos
valores repercuten en los costos finales de los productos que la marca entrega a los consumidores.

Con la suma de todos estos factores, la empresa alcanza el costo logistico total, que, segin la
zona, puede contener también otros elementos.
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La eficiencia y efectividad en el proceso de
logistica para el e-commerce es crucial para
proporcionar una experiencia positiva al cliente,
mantener costos bajo control y asegurarse de que
los productos se entreguen de manera oportuna.
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Gestion de Riesgos y Aspectos Financieros

Los costos totales se calculan sumando los costos variables y los costos fijos de produccién, de
acuerdo con la produccion estimada. La férmula para calcular el costo total es: CT = CVU * Q + CF,
donde:
l. CT es el costo total
Il. CVU es el costo variable unitario o por unidad producida
M. Q es la cantidad producida

El costo total de produccion es la suma de todos los gastos invertidos para producir los articulos en
el inventario. Estos gastos incluyen los costos de materias primas, mano de obra, otros costos fijos
y variables, asi como gastos extras.

El costo total es una métrica financiera que contabiliza todo lo que la empresa gasta para mantener

sus operaciones en funcionamiento. Es una métrica esencial para comprender la productividad y la
rentabilidad de una empresa.

COSTE TOTAL

E Es la suma de los costes fijos y los costes
—i variahles de una empresa.

Los costes fijos son aguellos que no
dependen de la cantidad producida, como
los gastos de alquiler de la oficina.

[][[W
)

Los costes variables son los que si dependen
de la cantidad fabricada, como la mano de
obra y los insumos.

Cuando la firma obtiene ingresos mayores al
coste total, genera beneficios.

o A
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Identificacion y Mitigacion de Riesgos

La gestién de riesgos financieros es un proceso que implica identificar, evaluar y mitigar los riesgos
que pueden afectar a una empresa. Es fundamental para el crecimiento sostenible de una
empresa, ya que ayuda a protegerla de pérdidas potenciales y a mejorar su estabilidad econémica.

Algunas estrategias para gestionar el riesgo financiero son: Diversificar las inversiones, Ultilizar
instrumentos financieros derivados, Gestionar el crédito de manera cuidadosa, Planificar la
liquidez.

Para medir el riesgo financiero, se pueden considerar las siguientes relaciones:
e Relacién entre deuda y activos

Relacién entre deuda e ingresos

Relacién entre deuda y capital

Cobertura de intereses

Flujo de efectivo y deuda

Multiplicador de capital

El riesgo financiero se refiere a la incertidumbre que puede generar el rendimiento de una
inversion. Esta incertidumbre puede deberse a cambios en el sector, a la imposibilidad de
recuperar el capital o a la inestabilidad de los mercados financieros.

¢Por qué es importante la gestién de riesgos financieros?

La gestiobn de riesgos financieros es una herramienta clave para enfrentar los desafios
econdmicos, como la pérdida de ingresos, la suba de precios o el endeudamiento. Anticipar
aguellas situaciones que pueden tener un impacto negativo en las finanzas ayuda a:

resguardar los activos;

optimizar el uso de los recursos;
mantener la estabilidad financiera;
tomar decisiones mas informadas;
cumplir las metas financieras.

¢ Cudles son los tipos de riesgos financieros?

Para comprender mejor qué es la gestién de riesgos financieros, tienes que saber que existen
diferentes situaciones que pueden afectar la estabilidad econdémica personal o empresarial. A
continuacion, te presentamos cuales son los tipos de riesgos financieros mas comunes:

Riesgo de liquidez

Se refiere a la dificultad de una persona o empresa para convertir activos —bienes materiales,
instrumentos financieros, etc.— en efectivo, para cumplir con sus obligaciones financieras a corto
plazo. La disminucion de los ingresos o los cambios en las condiciones del mercado pueden ser
algunas de las causas del riesgo de liquidez.

Ademds de contar con una adecuada reserva de efectivo, diversificar la cartera de activos resulta
una estrategia util para mitigar este tipo de riesgo. Una alternativa innovadora es operar en el
mercado de los activos digitales, a través de la compra de criptomonedas, como délares digitales o
bitcoin.

Riesgo de crédito

Es la probabilidad de pérdidas financieras provocadas por la falta de pago por parte de un cliente o
un deudor. Este tipo de riesgo ocurre cuando existe un acuerdo de pago entre dos partes y una de
ellas incumple sus obligaciones.
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Riesgo de mercado
Es el riesgo asociado con las fluctuaciones del mercado financiero, como devaluacion de la
moneda o cambios en los precios de los activos.

Este tipo de pérdidas financieras suele ser consecuencia de eventos externos, en su mayoria
imprevistos, que afectan la economia en distintos niveles. Puede ser desde una crisis econémica
hasta un cambio de politica monetaria.

Riesgo operacional
Es el resultado de fallas organizacionales, como mala gestion o problemas técnicos. Puede estar
asociado con errores humanos o eventos externos, como catastrofes naturales.

. COBERTURA
® RELACION ENTRE © ° DE INTERESES
DEUDA Y ACTIVOS

X Se determina dividiendo el resultado de la
Se trata de evaluar la proporcién de deuda que utilidad operativa o el EBITDA (por sus siglas en

tiene una empresa en relacion con sus activos inglés) entre los intereses genarados por la
totales. deuda.

RELACION ENTRE
o o DEVDAE INGRESOS ® e EFECTIVO Y DEUDA
Se calcula dividiendo la deuda neta o bruta entre

Se evalda el flujo de efectivo d ibl r
los ingresos generados por la empresa. ein o 1% de alecthn OO Dars

pagar la deuda, dividiéndolo entre la deuda total.
Esta relacion muestra cuanto flujo de efectivo se
. o RELACION ENTRE destina al servicio de la deuda.

DEUDA Y CAPITAL

. MULTIPLICADOR
Se analiza la proporcion de financiamiento de DE CAPITAL

una estructura de activos a través de la deuda. Es
similar a la relacion deuda-capital y se mide

oy Calcula la proporcion de activos de una empresa
matematicamente.

que son financiados por sus accionistas en
comparacién con los financiados por deuda, Este
indicador proporciona informacidén sobre la
estructura financiera y el nivel de apalancamiento

— de la empresa.
s e ——
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Riesgos Financieros, Politicos y Culturales

La identificacion y mitigacion de riesgos es un proceso estratégico que consiste en identificar,
evaluar y eliminar las amenazas que puedan afectar a una organizacion o proyecto.

La identificacion de riesgos es la etapa en la que se inspeccionan y conocen los riesgos, con el
objetivo de saber qué sucesos pueden ocurrir y como podrian afectar a los objetivos de la
empresa.

La mitigacién de riesgos es el proceso de desarrollar un plan para gestionar o eliminar los riesgos
identificados. El objetivo es reducir la probabilidad de que ocurra un hecho riesgoso y establecer
estrategias para supervisar y responder ante amenazas potenciales.

Algunas técnicas para identificar riesgos son: Inspecciones periddicas del lugar de trabajo, Andlisis
de incidentes previos, Involucrar a los trabajadores en la identificacion de riesgos, Revision de
procesos y procedimientos. Una forma de mitigar el riesgo es transferirlo o compartirlo. Por
ejemplo, subcontratar un proceso o tomar una poliza de seguros.

Identificacion de riesgos

La identificacién de los riesgos es el primer paso en la gestion, y por ello, se convierte en la base
de todas las acciones que se adelantan a continuacion. Identificar los riesgos no es otra cosa que
sefialarlos y expresar por qué tienen la capacidad de impedir el logro de un objetivo.

Evaluacion de riesgos

Con una lista detallada de riesgos, el siguiente paso es evaluarlos y categorizarlos. Los factores
que determinan la importancia de un riesgo son la probabilidad de ocurrencia y el nivel de impacto
negativo que tenga sobre la operacion o sobre el objetivo u objetivos evaluados.

Aceptar el riesgo

Usualmente, para los riesgos de las categorias 1 y 2 se adoptara esta estrategia de tratamiento,
especialmente cuando la evaluacion de riesgos determine que es mas costoso emprende alguna
accion para mitigar o eliminar el riesgo, que el coste que supone la ocurrencia del evento.

Evitar o eliminar el riesgo

Para los riesgos de la categoria 3 probablemente no exista otra alternativa que buscar una opcién
para eliminar el riesgo. El coste puede ser alto, pero el beneficio lo justifica. Esto puede implicar
cambiar o eliminar un proceso, o sustituir una materia prima o un agente quimico utilizado en el
proceso de produccion.

Transferir el riesgo
Transferir o compartir el riesgo es una forma de mitigar. Encontramos dos formas de transferir un
riesgo: subcontratar un proceso o tomar una péliza de seguros.

Mitigar los riesgos

Para todas las categorias, pero especialmente para los nimeros 3y 4, las acciones para mitigar o
reducir los riesgos resultaran apropiadas. El propésito es reducir la exposicion — impacto o
probabilidad -, o toma acciones para afrontar las consecuencias con el menor impacto negativo
posible.
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Estrategias para Mitigacion: Seguros y Diversificacién

La diversificacion y la compra de seguros son estrategias para mitigar riesgos, que son actividades
y medidas que se realizan de antemano para responder a un evento amenazante:

Diversificacion: Al diversificar inversiones, productos, mercados y proveedores, se reduce la
exposicion a riesgos especificos y se mejora la resiliencia ante cambios financieros. Por ejemplo,
en una cartera de inversiones, se pueden distribuir las inversiones entre distintas clases de activos,
regiones geogréficas y sectores.

Compra de seguros: Es una técnica de transferencia de riesgos.

Otras estrategias para mitigar riesgos son:
e Aceptar el riesgo
Evitar el riesgo
Controlar los riesgos
Evaluar los riesgos
Priorizar determinados riesgos
Seguimiento de los riesgos
Aplicacién y ajustes
Implementar politicas de seguridad y prevencion
Desarrollar planes de continuidad del negocio

Implementacion de estrategias de gestion de riesgos a través de seguros

Seguro de propiedad

\ A

Seguro de responsabilidad

Seguro de interrupcion del
negocio

Seguro de Compensacion
para Trabajadores

Seguro general
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Métodos de Pago y Financiacién

Los medios de pago son todos aquellos instrumentos aceptados por el mercado, que nos permiten
acceder a la compra de productos, servicios, realizar ventas de todo tipo y pagar deudas.

Los métodos de pago son las formas de realizar transacciones, mientras que la financiacion es el
proceso de transferir dinero de la cuenta del comerciante a la cuenta bancaria de la empresa.
Algunos ejemplos de métodos de pago son:

Tarjetas de crédito o débito

Transferencias bancarias

Monederos digitales

Pagos con criptomonedas

Tarjetas regalo

Cheques

Los métodos de pago pueden variar segun el lugar donde se realice la transaccion, ya sea en una
tienda fisica o en linea. En las tiendas fisicas, los métodos de pago mas comunes son el efectivo,
las tarjetas bancarias y los pagos con dispositivos moviles. En linea, los métodos de pago mas
populares son las tarjetas de débito, crédito o prepago, las transferencias bancarias directas, los
monederos electrénicos y los pagos A2A.

Formas de pago en comercio internacional

1K S
Efectivo Carta de Cuenta Cobranza

Consignacion

anticipado crédito abierta documentaria
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Transferencias, Cartas de Crédito, Anticipos

Las transferencias, las cartas de crédito y los anticipos son conceptos relacionados con el comercio
y los pagos:

Cartas de crédito

Son un instrumento de pago que permite a un banco pagar a un beneficiario por cuenta de un
comprador. El pago se realiza a cambio de la presentacion de determinados documentos o la
entrega de servicios.

Cartas de crédito de anticipo

Permiten pagar al beneficiario de una carta de crédito de forma total o parcial antes de tiempo. El
pago se puede realizar contra la presentacion de documentos, un certificado de depdésito o
facturas.

Cartas de crédito transferibles
Permiten al proveedor transferir todo o parte del importe de la carta de crédito a un segundo
beneficiario. Este tipo de carta de crédito se utiliza cuando el beneficiario no es el fabricante de la
mercancia, sino un intermediario.

Cartas de crédito stand-by
Son un instrumento flexible que garantiza el pago si el solicitante no cumple con los compromisos
adquiridos.
¢ Qué cargos existen por una carta de crédito?
Existen algunos costos o cargos relacionando con las cartas de crédito, lo cuales pueden incluir:
l. Cargos de apertura, asi como cuotas de compromiso, cobros anticipados y la cuota por la
expedicion de la carta de crédito.
Il. Cargos por retiro aplicables al final del periodo. Pueden ser costos por asesoria por parte
del banco, obligaciones regulatorias de los paises, cargos del banco del exportador o del
importador.

Para estar seguro de cudles son los aplicables, asegurate de consultar a detalle los términos y
condiciones, asi como de revisar con tu banco todos las tarifas o cuotas aplicables.

Carta de crédito
Exportador

. Acuerdan el contrato
. El exportador envia la mercancia

El exportador El banco del
otorga los importador EL
El ba'r;cg del documentos verifica los comprador
T'::pol a or: que documentos y solicita la
ver lca a Ta ay demuestran los envia para cartade
aenvia que se realizo el Los documentos se que proceda el crédito

Banco del
exportador

envio

reenvian al banco del

importador

Carta de crédito

pago
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Tipos de Cambio y Cobertura

Los tipos de cambio son la forma en que se determina el valor de una moneda en relacion con
otras, mientras que la cobertura de tipo de cambio es una herramienta financiera que protege a las
empresas de las fluctuaciones del tipo de cambio.

Tipo de cambio Cobertura de tipo de cambio
Tipos Fijo, flotante, cruzado Naturales y financieras
Contrato forward, seguro de | Opciones call, opciones put
Instrumentos cambio, opciones, contratos de
futuros
Determina el valor de la | Protege a la empresa de las
Objetivo moneda nacional fluctuaciones del tipo de
cambio

Los tipos de cambio pueden ser fijos, cuando el valor se mantiene estable, o flotantes, cuando
varian segun la oferta y la demanda. También existen los tipos de cambio cruzados, que implican
la conversion de dos monedas utilizando Zuna tercera moneda como intermediario. Las coberturas
de tipo de cambio son instrumentos financieros que protegen a las empresas de los riesgos de
divisa. Las coberturas mas frecuentes son los seguros de cambio, las opciones o los contratos de
futuros.

Elegir un instrumento de cobertura inapropiado puede tener un impacto negativo en la cuenta de
resultados de la empresa.

Algunos tipos de cobertura de tipo de cambio son:

Seguros de cambio
Garantizan que la empresa podra cambiar divisas a un tipo de cambio similar al del momento de
firmar el contrato.

Opciones

La diferencia con los contratos forward es que las opciones no suponen una obligacion, sino un
derecho para adquirir un activo, en este caso divisas. Las opciones también se acuerdan a un
precio establecido con anterioridad, y a cambio del pago de una prima por parte del comprador.

Forwards

Son contratos en los que se pacta el precio de compra o venta de un activo en el futuro.

El costo de las coberturas cambiarias varia segun la cotizacion de la moneda o la operacién. Elegir
un instrumento inapropiado puede tener un impacto negativo en la cuenta de resultados de la
empresa.

Swap de divisas

consiste en el intercambio de un préstamo por otro en una moneda diferente. Ambos préstamos
deben ser equivalentes en importe y duracién. Se puede canjear el principal del crédito, los
intereses o tanto principal como intereses.

Utilidad de la cobertura de divisas
Durante 2022, la Reserva Federal (Fed) de EEUU ha subido los tipos de interés mas que los
demas bancos centrales. El dolar ha llegado a situarse en 2022 hasta entre un 10% y un 15% por

encima de otras monedas, como el euro, debido a dos razones:

e El papel del délar como divisa refugio cuando se venden activos de riesgo.
e El diferencial entre los tipos de interés de los distintos Bancos Centrales.
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El Carry Trade o “carry de la moneda” es una estrategia utilizada en el mercado de compraventa de
divisas por la que un inversor vende una divisa con un tipo de interés relativamente bajo y compra
otra diferente con una tasa de interés mas alta. El carry de la moneda esta disefiado para
aprovechar el resultado de diferencias entre los tipos de interés de los bancos centrales.

Por ejemplo. En la Unién Europea, los tipos de interés actualmente son mas bajos que los de
EE.UU. Cuando se hace una cobertura de divisas se comprarian délares frente a euros. Es decir,
le prestariamos a alguien délares a un mayor tipo de interés y tomariamos a cambio euros de esa
persona a un tipo de interés menor. Por tanto, recibiriamos mas interés del que pagamos y asi
generas ingresos de divisas.

El pequefio inversor particular también puede tener acceso a la cobertura de divisas, a través de
ETFs y los fondos de inversién en los que invierta su ahorro. A través de los fondos de inversion de
gestion activa, por ejemplo, se utilizan las coberturas de divisas para reducir el impacto de las
fluctuaciones de las monedas en las carteras de inversion.

~ COBERTURA CAMBIARIA

IMPORTADOR EXPORTADOR
Necesita $100 mil al 28 de Venderia $100 mil al 28 de
Febrero Febrero

§ 0§

El BAC garantiza la operacion

La comision es acordada con
el cliente aproximadamente
¢2.5 por dolar

T/C en ¢570 por $
T/C En ¢540 por $
VOLATILIDAD
28 de Febrero
9 de Febrero - g @ Fecha de Liquidacion
Fecha d2 I I I Acordada
operacion Operacion pactada en ¢540 por $
segun contrato de diferencia
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Tendencias y Sostenibilidad en Compras Internacionales

Las compras sustentables son la integracion de criterios ambientales, sociales y de gobernanza
(ESG) en los procesos de adquisicion de una organizacion. Anima a las empresas a obtener los
productos y servicios que necesitan teniendo también en cuenta el desarrollo sustentable, las
expectativas de las partes interesadas y los requisitos normativos.

Las tendencias de sostenibilidad en compras internacionales y en las empresas estan relacionadas
con la proteccién del medio ambiente y la sociedad, y con la adopcion de practicas sostenibles en
la produccién y el consumo:

Compras sostenibles
Las compras sostenibles consideran criterios que protegen el medio ambiente y la sociedad, como
evitar el trabajo infantil o el uso de productos quimicos nocivos.

Criterios medioambientales, sociales y de gobernanza (ESG)
Las empresas estan considerando estos criterios como clave para su éxito.

Cooperacion internacional
La cooperacioén internacional serd fundamental para abordar los desafios ambientales globales.

Reduccién de emisiones de carbono
Los consumidores estan poniendo mas énfasis en la reduccion de las emisiones de carbono.

Origen de los materiales
El origen de los materiales y su impacto ambiental es un factor que influye en las decisiones de
compra.

Tecnologia avanzada
La adopciéon de tecnologias avanzadas puede ayudar a mantener la estabilidad operativa en el
area de compras.

Automatizacion
La automatizacion puede ayudar a impulsar las ganancias de productividad y protegerse contra el
aumento de costos.

La contratacién publica se refiere al modo en que las empresas adquieren los bienes y servicios
que necesitan de fuentes externas para funcionar eficazmente. A menudo, las organizaciones se
someten a un proceso de licitacidon o concurso para asegurarse de que obtienen el mejor precio al
tiempo que equilibran factores como la calidad, la ubicacién y el calendario. Las compras
sustentables se diferencian en que su objetivo es que las organizaciones satisfagan sus
necesidades de productos y servicios al mejor precio posible y, al mismo tiempo, tengan un
impacto positivo en las tres dimensiones de la sustentabilidad: el medio ambiente, la sociedad y la
economia.

La adquisicién sustentable puede alinearse con el marco de la triple linea de fondo (TBL), que
prioriza las tres P: personas, planeta y ganancias. Este marco sugiere que maximizando los tres
resultados finales, las organizaciones tienen mas probabilidades de tener un impacto positivo en el
mundo sin dejar de mejorar sus resultados financieros.

¢;Cuales son las tres dimensiones de la sustentabilidad?

Las tres dimensiones de la sustentabilidad son ambiental, social y econémica.
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La sustentabilidad medioambiental se centra en contrarrestar problemas medioambientales como
el cambio climatico. Por ejemplo, las empresas pueden optar por reducir su impacto ambiental
alejandose de los recursos finitos como los combustibles fésiles y adoptando fuentes de energia
renovables.

La sustentabilidad social alin no esté tan claramente definida, aunque se ha sugerido que encarna
toda la actividad humana y que todos los dominios de la sustentabilidad se remontan a un
componente social. La sustentabilidad social da prioridad a los derechos humanos y reconoce que
el bienestar de todas las personas dicta la longevidad, la eficacia y la sustentabilidad de una
sociedad.

La sustentabilidad econdémica es que las empresas sean sustentables (es decir, rentables). A
veces puede parecer en desacuerdo con la sustentabilidad ambiental, aunque las empresas han
logrado avances significativos para incorporar la sustentabilidad en sus negocios mediante la
adopcion de practicas mas conscientes ambiental y socialmente como la adquisicién sustentable.

g=~- VALOR POR EL DINERO

Un puente que une los prncipios basicos de lag compras poblicas
o con objetivos estratégicos da los Gobsernos

o | v’i W KT \{®j|

CONSERVACION DEL INCLUSION DE
MEDID AMBIENTE GENERD

AP0 AMKIDY
PEQUENAS FHFRESAS om

EFICIENCIA

ECONOMIA

R L S )

Realiza la siguiente lectura o

investigacion

Realiza una infografia digital sobre la identificacion de riesgos en las
compras internacionales.

Toma en cuenta para esta investigacién, los métodos de pagos y
financiacion.
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Impacto de la Digitalizacién

La digitalizacion tiene un impacto positivo en la sociedad y la economia, pero también puede tener
consecuencias negativas:

Aumento de la productividad
La digitalizacion permite automatizar tareas repetitivas, lo que aumenta la productividad y reduce
los costos.

Mejora de la toma de decisiones
La digitalizaciébn permite almacenar, procesar y visualizar datos de forma mas eficiente, lo que
acelera la toma de decisiones.

Acceso a nuevos mercados
La digitalizacion permite llegar a clientes de todo el mundo sin necesidad de estar presente
fisicamente.

Promocién de la economia circular
La digitalizacién optimiza las cadenas de suministro, maximiza el aprovechamiento de recursos y
fomenta la reutilizacion.

Ahorro energético
La gestiéon digital de documentos reduce el consumo de energia asociado con la calefaccién,
ventilacion y aire acondicionado.

Impacto negativo en la desigualdad de género
Los programas de digitalizacion pueden empeorar la desigualdad de género si no tienen una
intencionalidad de género.

Impacto negativo en los trabajadores
Los trabajadores con baja cualificacion, los trabajadores mayores, las mujeres y los trabajadores
en sectores menos tecnologicos pueden sufrir mas por los cambios digitales.

La digitalizacion esta transformando la economia y sociedad al facilitar cambios e innovaciones en
los modelos de interaccion y comunicacion social, de negocios, de produccién y de provision de
servicios publicos. Surgen asi sociedades y economias digitales que basan cada vez mas sus
actividades (educacion, salud, produccion, comercializacién, entretenimiento, etc.) en el uso
combinado de distintas tecnologias digitales. Es un proceso disruptivo que da lugar a un nuevo
sistema digitalmente entrelazado en el que se integran e interactian esquemas del mundo
analogico y del mundo digital, dando lugar a ecosistemas complejos que se encuentran en proceso
de adecuacion organizativa, institucional y normativa. En este contexto, los datos digitales creados
por personas y maquinas adquieren un rol central en la creacion de valor. El aprovechamiento de
estos datos debe darse bajo un marco de gobernanza adecuado, con normativa e institucionalidad
apropiada para que su utilizacién se de en un conexto seguro y de respeto a las personas.

La digitalizacion genera nuevas formas de creacién de valor con el potencial de aumentar la
productividad, la competitividad y el bienestar y la inclusion social, con mayor sustentabilidad
medioambiental. Dicha creacién del valor se basa en el conocimiento generado a partir de los
datos digitales extraidos de los procesos de produccidon y consumo por medio de sistemas
inteligentes basados en tecnologias digitales avanzadas, tales como la red moévil de quinta
generacion (5G), la internet de las cosas (Internet of Things, l0T), el cémputo en el borde, los
grandes datos, y la inteligencia artificial, la realidad virtual y aumentada, y la robdtica cognitiva,
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entre otras. Esto estd gestando una cuarta era industrial, que se caracteriza por la digitalizacion del
conjunto de los sectores de la economia y de actividades del quehacer social.

DESARROLLO PRODUCTIVO SOSTENIBLE E INCLUSIVO

m Productividad Sostenibilidad

@ -

Conectividad efectiva % /I ) Emprendimiento digital

/
e

Educacién-e g,_/]

. e
TRANSFORMACION Salud-e k
DIGITAL

I

) Industria 4.0
Datos

digitales

) Comercio-e

) Digitalizacién pymes

Infraestructura Habilidades y Extensionismo Normativa e
digital talento digital tecnologico institucionalidad

HABILITADORES
TECNOLOGIAS
DIGITALES

Las dimensiones del desarrollo digital

Desde fines de los afios 90, la revolucion digital esta transformado nuestra economia y sociedad.
Este proceso se ha dado secuencialmente, distinguiéndose tres dimensiones que coexisten hoy en
dia:

¢ Economiay sociedad conectada: corresponde a la masificacion del uso de Internet gracias
al despliegue de infraestructura digital (redes de Internet de banda ancha fija y movil,
puntos de intercambio de trafico, centros de datos y demas) y la masificacion de
dispositivos de acceso (computadoras de escritorio o portétiles, tabletas y teléfonos
inteligentes). A esto se suman redes de sensores que marcan el ritmo de la conexién de
las personas a las maquinas mediante Internet de las cosas.

¢ Economia y sociedad digital: corresponde al surgimiento de nuevos modelos de negocios
habilitados por tecnologias digitales para la provision de bienes y servicios en linea. Estos
modelos de plataformas digitales propician la generacion y recopilacion de datos para
ofrecer nuevas propuestas de valor en la oferta de bienes y servicios en diversos sectores
econdmicos.

e Economia y sociedad digitalizada: se trata de la transformacion de los modelos de
negocios y produccién de las empresas de sectores tradicionales en sistemas inteligentes
conectados, gracias a la adopcion de tecnologias avanzadas, como las redes méviles de
quinta generacion (5G), Internet de las cosas, la computacion en la nube, la inteligencia
artificial, la realidad virtual y aumentada, el analisis de macrodatos y la robética cognitiva.
Asi también, aborda los cambios desde los gobiernos y su relacién con las personas, el
aumento de la provisién de servicios por medios digitales y la adopcion de tecnologias
avanzadas para la provision de servicios publicos. El objetivo es incrementar la
competitividad, productividad y sostenibilidad de las operaciones.
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E-commerce y Marketplaces Globales

El comercio electrénico (e-commerce) es la compra y venta de bienes y servicios en linea, mientras
que un marketplace es una plataforma virtual que conecta a compradores y vendedores. A pesar
de que ambos son paginas web para comprar productos, hay diferencias en su modelo de negocio.
Antes que nada, ambos modelos de negocio consisten en tiendas online. La principal diferencia es
gue un ecommerce solo admite un Unico seller, el propietario de la tienda, en cambio un
marketplace permite que varios sellers ofrezcan productos a través del mismo storefront, en el que
operan tanto el propietario de la tienda como los sellers externos. No hay ninguna diferencia
practica en el proceso de compra para el cliente final, puesto que es igual y ocurre en el mismo
sitio web, de una forma fluida.

Sin embargo, mientras que esta diferencia puede ser irrelevante para la experiencia de compra del
consumidor, para los propietarios de los negocios es todo lo contrario. Elegir entre un modelo u
otro implica un gran impacto en la operacion.

Amazon
En 2023, fue el marketplace mas visitado del mundo, con cerca de 5.000 millones de visitas
mensuales.

eBay
En 2023, fue el segundo marketplace mas visitado del mundo, con cerca de 1.200 millones de
visitas mensuales.

Alibaba
Es un gigante del comercio electrénico con sede en China que ofrece una amplia gama de
servicios.

Fnac
Es una empresa francesa que se destaca en la distribuciéon de productos culturales y tecnoldgicos.

Zalando
Es un marketplace especializado en moda y articulos relacionados.

Miravia
Es un marketplace que funciona con el respaldo de Alibaba, la misma compafiia matriz de
AliExpress.

El comercio electrénico ha crecido mucho desde la pandemia de COVID-19, y en 2020, cerca del
90% de la poblacion mundial admitié haber comprado en Internet.

Cémo es una operacion de ecommerce

En una operacién de ecommerce habitual, el propietario del negocio vende su propio stock de
productos y se encarga de cada etapa de la operacion, desde la compra hasta el fulfilment, asi
como de todo que implica, como el almacenamiento, el procesamiento de pagos, la logistica y las
tarifas, solo por mencionar algunos aspectos. En sintesis, en este tipo de operacién el propietario
es responsable de garantizar que todo funcione como se debe y que el pedido llegue al cliente
final. En este caso, el propietario del sitio web es el Unico seller.

¢Qué es una operacién de marketplace?
Un marketplace es una extension (o evolucién) de una plataforma de ecommerce que permite a

terceros vender a través de ella, esto significa que, ademas del propietario, otros sellers también
pueden exhibir y vender sus productos.
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Para los retailers, convertirse en un marketplace es una forma de aumentar el surtido de productos
sin el trabajo adicional de almacenar, gestionar y realizar el fulfillment de los mismos. En un
marketplace, los sellers se encargan de sus propias operaciones. El sitio web de comercio funciona
como un canal de ventas para que anuncien sus productos y servicios para llegar a mas clientes.

Vale la pena sefialar que un marketplace puede, al igual que un ecommerce, funcionar también
bajo un, ademas de centrarse en el consumidor final.

Elegir entre un ecommerce y un Marketplace

Podemos aclarar esta duda a dos tipos de personas: a los retailers que ya operan su propio
ecommerce y se preguntan si deben convertirlo en un marketplace o no, y a las personas que
desean tener un negocio online y no estan seguras de cuél es el mejor modelo. A continuacion,
nos centraremos en el primer tipo de persona.

Algunas de las ventajas de convertirse en un marketplace deben estar bien claras antes de que
tome la decision:

1. Aumentar el surtido de productos

Ofrecer un mayor surtido de productos es una manera muy utilizada para incrementar los ingresos;
sin embargo, sabemos que no es una tarea facil porque hay que aumentar y ampliar el stock y
gestionar una cantidad aun mayor de SKU. Como retailer, una vez que se convierta en un
marketplace, puede establecer nuevas alianzas e incorporar a sellers que tengan un surtido de
productos diferente, desde marcas nuevas y locales hasta diferentes categorias de productos, etc.
Esto significa que usted puede aumentar el surtido de productos sin riesgo o sin tener que realizar
una gran inversion, simplemente permitiendo que nuevos sellers se unan a su plataforma.

2. Control total de la operacion

Si una de sus preocupaciones es si el convertirse en un marketplace supone que tenga un menor
control en comparaciéon con una operacion de ecommerce, no tiene por qué preocuparse. Como
propietario, tiene el control total de quién puede convertirse en un seller en la plataforma, qué
productos se pueden vender y, si es necesario, también puede establecer las reglas de venta
deseadas. Todo lo anterior, sin ningun trabajo adicional. Con el marketplace nativo de VTEX,
puede automatizar la gestién de los proveedores y la aprobacion de los productos, mientras que
los partners disponen de un portal de autoservicio para gestionar sus propios productos, asi como
para hacer un seguimiento de sus ventas y pedidos.

3. Recopilacion de insights de los consumidores
Imagine que cuenta con datos e insights sobre los consumidores que no es posible recopilar
operando como un ecommerce. Eso es lo que un marketplace hace por usted, es decir, crea
oportunidades y nuevos escenarios de negocio. Al reunir sellers de diferentes mercados que
venden productos y marcas distintas, podra descubrir nuevos habitos de consumo y recopilar
insights para determinar los siguientes pasos que su negocio debe realizar para satisfacer mejor
las necesidades de los clientes.

4. Fidelizar y alcanzar nuevos clientes

Si los consumidores pueden encontrar todo tipo de productos, marcas y diferentes rangos de
precios en su plataforma, ¢ por qué deberian comprar en otra tienda? Como marketplace, usted
ofrece la conveniencia que las personas buscan y se convierte en el lugar de referencia para
realizar compras vendiéndoles todo lo que necesitan y ofreciéndoles multiples opciones para elegir.
Esta no solo es una forma de fidelizar a los consumidores, sino también de llegar a nuevos
publicos. Algunos items, categorias de productos que antes solo estaban disponibles en otros
ecommerces y tiendas, también se pueden encontrar en el suyo.
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SI BIEN EL ECOMMERCE ES UNA
INDUSTRIA QUE ESTA CRECIENDO DE
FORMA BASTANTE NOTABLE EN TODO
EL MUNDO, EN MEXICO SU EVOLUCION
ES CADA VEZ MAS RAPIDA. EN BUENA

PARTE, POR LA ALTA PENETRACION
DE MOVILES Y DISPOSITIVOS
INTELIGENTES, ASI COMO UNA MAYOR
CONFIANZA EN LA SEGURIDAD DE LOS
CANALES DIGITALES.

PRINCIPALES RETAILERS CRECIMIENTO ACELERADO
ECOMMERCE EN MEXICO DEL ECOMMERCE EN MEXICO
Son solo tres empresas las que dominan N Se espera que el valor de las transacciones
el entorno de compras digitales dentro del pais, X electranicas del pais casi se dupliguen
con el gigante Amazon al frente de la carrera. I entre 2017 y ﬁ[l?la, gracias a una alta tasa
X e crecimiento.

@ mercado
libre

L
=

FRECUENCIA DE COMPRA EN LINEA
Los mexicanos no solo confian en el ecommerce,
ya es una actividad regular, pues casi tres cuartas
partes de la gente compra al menos una vez al mes

SEMANALMENTE
MENSUALMENTE

UNA VEZ CADA 2-5 MESES

DOS VECES AL AND
ANUALMENTE

PRINCIPALES CATEGORIAS EN EL COMERCIO ELECTRONICO
A finales de 2019, se estima que los mexicanos compraron mas tecnologia
y contenidos digitales a través del ecommerce que en otro tipo de producto.

Juguetes, Muebles y Comida y cuidado
contenido Hobbies y DIY electrodomésticos personal




ANTOLOGIA DIDACTICA DE LA ASIGNATURA
Compras Internacionales
Maestria en Comercio Internacional

Sostenibilidad y Responsabilidad Social

La sostenibilidad y la responsabilidad social empresarial (RSE) son conceptos que se relacionan
con la capacidad de las empresas de gestionar sus impactos en la sociedad y el medio ambiente:

Sostenibilidad

La capacidad de mantener los sistemas y procesos ambientales, sociales y econémicos a lo largo
del tiempo. La sostenibilidad empresarial se enfoca en la gestidon de los recursos naturales y la
mitigacion del impacto ambiental.

RSE
La responsabilidad de las empresas por sus impactos en la sociedad. La RSE se refiere a las
acciones voluntarias que las empresas llevan a cabo para gestionar sus impactos.

La sostenibilidad y la RSE son formas en las que las empresas pueden demostrar su compromiso
con las practicas comerciales sostenibles. Las empresas que adoptan practicas responsables y
sostenibles pueden: Mejorar su reputacion, Atraer y retener a los mejores empleados, Construir
relaciones duraderas con los clientes y los proveedores, Generar beneficios a largo plazo.

La sostenibilidad se origind en la economia de los recursos naturales, pero desde entonces ha
cobrado mayor actualidad en términos de desarrollo sostenible e igualdad social. La
Responsabilidad Social Empresarial, o RSE, generalmente se refiere al compromiso de una
empresa de practicar la sostenibilidad ambiental y social y de ser buenos administradores del
medio ambiente y los paisajes sociales en los que operan.

Los enfoques de la sustentabilidad y
la RSE varian segun la industria y
ECOMNOMICD como una organizacion individual
define y adopta estas ideas. Algunas
empresas y economistas rechazan
la idea de la RSE porque implica
una obligacion con la sociedad y las
generaciones futuras mas alla de las
contenidas en los requisitos legales
vinculantes de las empresas. Sin
embargo, la mayoria de las
empresas ahora adoptan alguna
nocién de RSE. Algunas empresas
invierten en RSE como gestion de la
reputacion o para mantener la
rentabilidad de una empresa, y
algunas invierten en RSE por un
sentido de obligacién moral hacia la
sociedad.

DESARROLLG
SOSTENIBLE

Estos recursos se centran en la
sostenibilidad y la RSE
principalmente en términos de
obligacién moral. Ofrecen informacion sobre conceptos éticos relevantes para la sostenibilidad
econdbmica, la sostenibilidad ambiental y la equidad social. Entre otras cosas, los recursos
describen cémo las empresas pueden determinar qué factores favorecer en las decisiones éticas,
el impacto de los factores intangibles en los dilemas éticos y las mejores practicas para desarrollar
una cultura ética en las organizaciones.
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Compras Sostenibles y Practicas Eticas

Las compras sostenibles y las practicas éticas en los negocios son un conjunto de acciones que
buscan minimizar el impacto ambiental y social de las empresas, mientras que contribuyen a la
responsabilidad social corporativa.

Para implementar compras sostenibles, las empresas pueden:

e Definir criterios de sostenibilidad que incluyan aspectos como la huella de carbono, la
gestion de residuos, la responsabilidad social y ambiental, y la eficiencia energética.

e Buscar proveedores que cumplan con los criterios de sostenibilidad.

e Evaluar la sostenibilidad de los productos que se adquieren.

e Fomentar la colaboracién con los proveedores para mejorar la eficiencia y la conciencia
ambiental.

e Garantizar acuerdos con los proveedores que protejan los intereses de ambas partes.

e Supervisar continuamente el desempefio de los proveedores.

Las compras sostenibles pueden aportar muchos beneficios a las empresas, como: Reducir los
riesgos asociados a regulaciones medioambientales, Aumentar los ingresos y reducir los costes,
Aumentar el valor de marca, Obtener una ventaja competitiva.

Este nuevo concepto, segun la norma ISO 20400, el nuevo estandar y certificacion de compras
sostenibles o compras verdes, consiste en tomar decisiones de compra que satisfagan las
necesidades de bienes y servicios de una organizacion de tal manera que beneficie no solo a la
compafiia, sino a la sociedad en su conjunto, a la vez que minimiza su impacto en el ambiente.

Dicho de otra manera, se trata de la puesta en practica de una estrategia de compras que busca
generar el mayor impacto positivo ambiental, social y econdmico durante todo su ciclo de vida.
Para conseguirlo, se deben tener en cuenta una gran cantidad de factores, entre los que se
destaca:

La transparencia

La responsabilidad

El comportamiento ético

Los derechos humanos

La economia circular

La mejora continua

Las soluciones innovadoras

Las practicas laborales

El consumo responsable

El entorno y desarrollo de la comunidad

En definitiva, las empresas que quieran apostar por las compras sostenibles deben mirar mucho
mas alla de obtener beneficios a cualquier precio. En este sentido, deben integrar todos estos
requisitos y criterios medioambientales y sociales durante el proceso de compra con el fin de
pensar en el bien comdn presente, pero, sobre todo, teniendo en cuenta el futuro de nuestro
planeta.
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Compras sostenibles:
buenas practicas

Aplicar practicas de compras sostenibles es una opcion no solo viable sino también
rentable para la mayoria de empresas.

¢Como se puede iniciar su integracion? Existen algunos practicas que cualquier
empresa, sin importar el tamafio, puede poner en marcha:

calidad de sus productos y servicios desde . -
una perspectiva de comercio justo,

| Trabajar con proveedores que garanticen la
apostando por el KM 0.

Adquirir productos respetuosos con el
medioambiente que al final de su vida Util no se

B conviertan en residuos toxicos. Hay que apostar 2
— por opciones mas duraderas que se puedan
reparar, actualizar o reutilizar.

Que dichos productos estén elaborados con

3 materiales poco contaminantes, ya sea a 4 ]
partir de componentes reciclados, productos A‘
de temporada y con métodos eficientes.

ey Evitar el excedente y el

J desperdicio en cada uno de los 4
& procesos de compra de la
’ . ® organizacion.

Hacer un uso eficiente de los recursos

naturales y las energias renovables, O
5 esto es, optar por procesos de una mayor ~
eficiencia energética y por materiales
reciclados o biodegradables. l
allle

Ov

Pensar de forma estratégica,

teniendo en cuenta los riesgos 6
y las oportunidades durante
todo el ciclo de vida.
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Adaptacién a Cambios Geopoliticos y Econémicos

El comercio internacional desempefia un papel fundamental en la economia global, siendo un
motor clave para el desarrollo de los paises. La importacion y exportacion de productos por todo el
mundo impulsa el crecimiento al expandir los mercados, permitiendo el acceso de nuevos clientes
y aumentando la producciéon. Ademas, fomenta la competencia, la generacién de empleo, el
estimulo de sectores industriales especificos y la innovacion tecnoldgica.

Sin embargo, a pesar de todos estos beneficios, en la actualidad existen una serie de desafios que
pueden llegar a obstaculizar el correcto desarrollo del comercio internacional y generar
incertidumbre en los mercados globales. A continuacidn, explicaremos con mas detalle cuales son,
que impacto tienen y que estrategias pueden implementarse para poder superarlos.

Desafio 1: Barreras comerciales

Uno de los principales desafios es la presencia de barreras comerciales, las cuales afectan la
fluidez del intercambio de bienes y servicios entre paises, creando incertidumbre y obstaculos para
el comercio.

Existen dos tipos de barreras dependiendo de si estas implican el pago de impuestos o no. Las
arancelarias, como los impuestos a importaciones y exportaciones, y las no arancelarias, que
abarcan restricciones como cuotas de importacién, normas y regulaciones técnicas, requisitos de
licencias o certificaciones, entre otros.

En cualquier caso, estas barreras crean obstaculos adicionales para las empresas que desean
acceder a mercados extranjeros, aumentando los costos y dificultando la competencia justa.

Impacto de las barreras en el comercio internacional

Las barreras comerciales tienen un impacto multifacético significativo en el comercio internacional.
Estas barreras aumentan los costos de importacion y exportacion, lo que directamente afecta la
competitividad de las empresas al encarecer sus productos y reducir sus margenes de ganancia.

Ademés de los costos adicionales, las barreras comerciales limitan el acceso a nuevos mercados,
dificultando la expansién internacional de las empresas, y restringen la diversificacion de las
fuentes de suministro y los destinos de exportacion. Lo cual, pone en riesgo la estabilidad y el
crecimiento empresarial. Estas barreras también generan incertidumbre en los mercados y
obstaculizan la planificacién estratégica que realizan las empresas. Los cambios en las politicas
comerciales pueden producir alteraciones drasticas en las condiciones del mercado, lo que
requiere una adaptacion constante y una mayor atencion a los riesgos asociados.

Estrategias para superar las barreras arancelarias y comerciales

Superar las barreras comerciales y fomentar un entorno comercial mas abierto y equitativo requiere
de una combinacién de medidas. En el &mbito nacional, es importante promover la transparencia y
la simplificacion de los procedimientos aduaneros, asi como reducir los costos asociados a las
importaciones y exportaciones. La armonizacion de normas y regulaciones técnicas también puede
facilitar el comercio al eliminar barreras no arancelarias innecesarias.

A nivel internacional, la negociacion de acuerdos comerciales preferenciales y la participacién
activa en organizaciones internacionales pueden ayudar a reducir las barreras arancelarias y
comerciales. Estos acuerdos establecen reglas y condiciones favorables para el intercambio
comercial entre paises.



ANTOLOGIA DIDACTICA DE LA ASIGNATURA
Compras Internacionales
Maestria en Comercio Internacional

Ademas, diversificar los mercados de exportacién y buscar oportunidades en sectores emergentes
puede disminuir la dependencia de un solo mercado y minimizar los efectos adversos de las
barreras arancelarias y comerciales.

Desafio 2: Volatilidad y fluctuaciones de los tipos de cambio

Otro desafio crucial en el ambito del comercio internacional es el manejo de los tipos de cambio,
los cuales desempefian un papel fundamental al determinar el valor relativo de las monedas entre
paises. La volatilidad de los tipos de cambio puede tener un impacto significativo en las
transacciones comerciales, creando tanto oportunidades como riesgos para las empresas.

En primer lugar, la fluctuacion de los tipos de cambio puede afectar los costos y los precios de los
productos importados y exportados. Por ejemplo, una apreciacion repentina de la moneda local
puede encarecer las exportaciones y dificultar la competitividad de las empresas en los mercados
internacionales. Por otro lado, una depreciacién de la moneda puede hacer que las exportaciones
sean mas atractivas en términos de precio, lo que puede impulsar la demanda extranjera. Ademas
de los efectos en los costos y precios, la volatilidad de los tipos de cambio puede generar
incertidumbre para las empresas que realizan transacciones internacionales. La falta de estabilidad
en las tasas de cambio dificulta la planificacion financiera a largo plazo y puede generar riesgos
financieros inesperados. Las empresas se ven obligadas a gestionar cuidadosamente los riesgos
cambiarios mediante estrategias de cobertura o diversificacion de mercados.

Causas de la volatilidad de los tipos de cambio

La volatilidad de los tipos de cambio puede ser causada por una amplia gama de factores, que
incluyen cambios en las politicas monetarias y fiscales de los paises, fluctuaciones en los
mercados financieros internacionales, desequilibrios en las balanzas comerciales y tasas de
interés.

Estas multiples causas generan incertidumbre y pueden dar lugar a movimientos bruscos e
impredecibles en los tipos de cambio, lo que representa un desafio constante para las empresas y
los agentes econémicos. Ademas de los factores econdmicos, los tipos de cambio también se ven
afectados por eventos geopoliticos. Las decisiones tomadas por los bancos centrales, las politicas
implementadas por los gobiernos y los acontecimientos internacionales pueden tener un impacto
significativo en los tipos de cambio, lo que afiade una capa adicional de complejidad para las
empresas involucradas en el comercio internacional.

Medidas para mitigar el impacto de la volatilidad

Para mitigar el impacto de la volatilidad de los tipos de cambio, las empresas deben implementar
estrategias solidas de gestion de riesgos. Una de las principales medidas es el uso de
instrumentos financieros derivados, como los contratos de cobertura, que permiten protegerse
contra las fluctuaciones cambiarias. Estos contratos brindan seguridad al establecer un tipo de
cambio fijo para futuras transacciones, lo que reduce la incertidumbre y protege los margenes de
ganancia de la empresa. Ademas, diversificar las fuentes de suministro y los mercados de
exportaciéon es una estrategia eficaz para mitigar los riesgos asociados a la volatilidad de los tipos
de cambio. Al tener una presencia en diferentes paises y regiones, las empresas pueden reducir su
exposicion a un solo tipo de cambio y minimizar el impacto de las fluctuaciones adversas. Esto
implica buscar oportunidades en mercados emergentes y desarrollar relaciones comerciales
sélidas con proveedores y clientes en diferentes partes del mundo.

A nivel gubernamental, las autoridades pueden desempefiar un papel importante en la gestién de
la volatilidad de los tipos de cambio. Adoptar politicas macroeconémicas adecuadas, como
mantener una inflacion estable y una politica fiscal responsable, puede contribuir a mantener la
estabilidad y prevenir movimientos bruscos en los tipos de cambio. Ademas, la cooperacion
internacional y la negociacién de acuerdos bilaterales o multilaterales de tipo de cambio fijo o
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flexible entre paises pueden ayudar a reducir la volatilidad y mejorar la previsibilidad en el comercio
internacional, brindando un entorno mas favorable para las empresas y los agentes econémicos.

Desafio 3: Regulaciones y normativas internacionales

El comercio internacional se ve afectado por un conjunto complejo de regulaciones y normativas
que buscan establecer reglas justas y equitativas para el intercambio de bienes y servicios entre
paises. Sin embargo, estas regulaciones pueden generar desafios significativos para las empresas
y los agentes econémicos que participan en el comercio internacional. El comercio internacional
estd sujeto a los ya vistos aranceles aduaneros, pero también a restricciones cuantitativas,
regulaciones técnicas, normas de origen y los requisitos fitosanitarios. Estas regulaciones son
establecidas tanto a nivel nacional como a través de acuerdos y organizaciones internacionales, y
tienen como objetivo proteger la salud, la seguridad y los intereses comerciales de los paises.

Obstaculos que surgen debido a las diferencias en las regulaciones

Una de las principales dificultades asociadas con las diferencias en las regulaciones
internacionales es la diversidad y la disparidad de las normativas entre paises. Cada nacion tiene
su propio conjunto de leyes, estandares y requisitos regulatorios, lo que puede generar obstaculos
significativos para el comercio internacional. Estas diferencias pueden abarcar una amplia gama de
areas, como normas de seguridad, etiqguetado, embalaje, calidad de productos, certificaciones y
proteccién al consumidor.

Los procesos de adaptacién y cumplimiento con las diferentes regulaciones pueden requerir
inversiones significativas en tiempo, recursos y conocimiento especializado. Ademas, las empresas
pueden verse obligadas a realizar modificaciones en sus productos, procesos o practicas para
cumplir con los estandares especificos de cada pais, lo que implica ajustes adicionales en su
cadena de suministro y operaciones. Otro desafio que surge de las diferencias en las regulaciones
es la falta de armonizacion y reconocimiento mutuo entre paises. Esto significa que, incluso si una
empresa cumple con todas las regulaciones en su pais de origen, aun puede enfrentar obstaculos
al ingresar a nuevos mercados debido a la falta de reconocimiento o aceptacion de los estandares
y certificaciones obtenidos en su lugar de origen. Esto puede generar incertidumbre y dificultar el
acceso a nuevos mercados, limitando asi las oportunidades de crecimiento y expansion
internacional para las empresas.

Enfoques para cumplir con las regulaciones internacionales

Cumplir con las regulaciones internacionales requiere de un enfoque estratégico por parte de las
empresas, ya que implica estar al tanto de las normativas y regulaciones pertinentes que se
aplican en diferentes paises y regiones. Para lograrlo, es fundamental mantenerse actualizado y
bien informado sobre los cambios y actualizaciones en las regulaciones, lo cual puede implicar la
consulta de fuentes confiables, la participacién en seminarios y conferencias especializadas, y la
blusqueda de asesoramiento experto cuando sea necesario. Ademds, establecer alianzas y
colaboraciones con socios comerciales confiables puede ser beneficioso para el intercambio de
informaciéon y conocimientos sobre las regulaciones. Estas asociaciones estratégicas pueden
facilitar el acceso a recursos y experiencias compartidas, asi como ayudar a comprender y cumplir
con los requisitos regulatorios de manera mas eficiente y efectiva.

En el ambito de la conformidad, la adopcién de estandares internacionales reconocidos y la
obtencién de certificaciones de conformidad relevantes pueden ser herramientas valiosas para
demostrar el cumplimiento de las regulaciones. Estos estandares y certificaciones brindan a las
empresas una base sélida y reconocida para respaldar su cumplimiento normativo, lo que puede
generar confianza tanto en las autoridades reguladoras como en los socios comerciales.
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Por ultimo, la participacién en los procesos de normalizacion y la promocién de la armonizacién de
las regulaciones son enfoques estratégicos que pueden contribuir a reducir las barreras y minimizar
los desafios asociados. Al participar en grupos y comités de normalizacién, las empresas pueden
influir en la elaboracion de estandares y regulaciones internacionales, favoreciendo una mayor
coherencia y uniformidad en los requisitos regulatorios. Esta colaboracién entre diferentes actores
puede ayudar a simplificar y facilitar el cumplimiento de las regulaciones, alineando los procesos y
requisitos en beneficio de las empresas y el comercio internacional en general.

Desafio 4: Barreras culturales

Las barreras culturales también pueden representar un desafio significativo para las empresas y
los profesionales que buscan expandirse mediante el comercio internacional en mercados
extranjeros. La diversidad entre paises puede afectar significativamente la forma en que se llevan a
cabo las interacciones comerciales. La cultura influye en la comunicacion, las normas sociales, las
actitudes hacia la autoridad y las formas de negociacién. Por lo tanto, es esencial comprender y
respetar las diferencias culturales para establecer relaciones sélidas y exitosas. Adaptar el estilo de
comunicacién y adaptarse a las practicas culturales locales puede ayudar a evitar malentendidos y
establecer una conexién més fuerte con los socios comerciales.

Estrategias para superar las barreras culturales y fomentar la colaboracién internacional

Para superar las barreras culturales en el comercio internacional, es fundamental desarrollar
habilidades interculturales y fomentar la empatia y la comprensién mutua. La educacién cultural y
el aprendizaje de idiomas extranjeros pueden ayudar a mejorar la comunicacion y la adaptaciéon a
diferentes contextos culturales.

Es importante adoptar un enfoque flexible y adaptable en las negociaciones internacionales,
teniendo en cuenta las diferencias y adaptando las estrategias segun sea necesario. La
contratacion de personal local o la colaboracion con socios comerciales locales puede proporcionar
una perspectiva culturalmente informada y ayudar a superar las barreras culturales. Al enfrentarse
a estos desafios, es crucial tener una actitud abierta, respetuosa y flexible. La sensibilidad cultural
y la voluntad de adaptarse a las diferencias pueden ayudar a superar las barreras y fomentar una
colaboracion efectiva en el comercio internacional.

Desafio 5: Avances tecnoldgicos y transformacion digital

La tecnologia ha abierto nuevas puertas y ha transformado la forma en que las empresas se
comunican y acceden a los mercados globales. Su impacto en el comercio internacional ha
acelerado la velocidad y la eficiencia de las transacciones comerciales. El surgimiento de los
marketplaces digitales ha derribado las barreras geogréficas. Los procesos de envio y recepcion
de mercancias se han optimizado de forma que, en cuestion de dias, podemos tener en casa
productos de la otra parte del mundo. Sin embargo, la transformacién digital también plantea
desafios significativos. Para adaptarse a estos cambios, las empresas deben estar dispuestas a
adoptar una mentalidad de aprendizaje continuo y promover una cultura de innovacion.

Desafios y oportunidades de la transformacion digital

Uno de los principales desafios es la ciberseguridad. A medida que las transacciones comerciales
se vuelven mas digitales, las empresas estan expuestas a amenazas cibernéticas, como el robo de
datos y el fraude en linea. Es fundamental implementar medidas sélidas de seguridad y proteccién
de datos para garantizar la integridad y la confidencialidad de las operaciones comerciales.

Otro desafio es la brecha digital, que se refiere a la disparidad en el acceso y la adopcién de la
tecnologia entre diferentes paises y regiones. Para aprovechar plenamente las oportunidades que
ofrece la transformacién digital, es importante abordar esta brecha y garantizar que todas las
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empresas, independientemente de su tamafio o ubicacién, tengan acceso equitativo a las
herramientas y recursos tecnologicos necesarios.

La gestion de datos y la privacidad también se destacan como desafios en la era digital. Las
empresas deben asegurarse de cumplir con las regulaciones de proteccion de datos, como el
Reglamento General de Proteccidon de Datos (GDPR), y garantizar que los datos de los clientes y
las transacciones comerciales se manejen de manera segura y ética. Con el crecimiento
exponencial de la Inteligencia Artificial, el Internet de las cosas y la realidad virtual, las empresas se
enfrentan al desafio de mantenerse actualizadas y aprovechar estas innovaciones para fortalecer
su competitividad.

Cbémo adaptarse a la transformacion digital

En el &mbito del comercio internacional, la transformacion digital requiere de un enfoque proactivo.
Es necesario comprender cédmo las nuevas tecnologias pueden impulsar la competitividad y el
crecimiento de las empresas, y estar dispuestos a adaptarse e implementarlas de manera
inteligente y efectiva. Ademas, se deben establecer politicas y procesos sélidos para la gestién del
cambio, asegurando una transicion fluida y efectiva hacia la era digital. Esto incluye la creacion de
equipos multidisciplinarios y la promocion de la colaboracion entre departamentos, fomentando la
comunicacion y el intercambio de ideas.

Es esencial también invertir en la capacitacién y actualizacién constante de los empleados en
habilidades digitales relevantes. Esto les permitira adaptarse y aprovechar al maximo las
herramientas y tecnologias disponibles. Al mismo tiempo, es importante fomentar una cultura de
innovacion y adaptabilidad en la organizacién, promoviendo la experimentacion, el aprendizaje
continuo y la disposicién a abrazar el cambio tecnoldgico.

Es fundamental estar atento a las nuevas oportunidades y desafios que surgen constantemente en
el panorama digital y estar dispuesto a aprender, experimentar y evolucionar en consecuencia.

Comprender la dinamica comercial y el cambio estructural

El papel de la ventaja comparativa

Liberalizacién del comercio y

\\ / transformacion estructural

El papel de la tecnologia y la
innovacion

La importancia de las
intervenciones politicas

-

"El impacto de la globalizacion
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Estimado estudiante:

Haz logrado culminar la asignatura “Compras Internacionales” los conocimientos que has adquirido
te serviran como base para comprender y aplicar conocimientos mas especializados en el
ambito de la Maestria en Comercio Internacional; jy mas aun para el ambito laboral!

iSigue adelante FELICIDADES!



