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En palabras de Demdstenes; “las oportunidades fiagugon el principio de las grandes empresas”.

Cientos de cuartos, patios, garajes y demas amekiégmprovisados, han sido testigos del incansaatajar
de la primera maquina, aquella que con tanto esfueuestros abuelos supieron comprar, con el stefi@
pequefa fabrica, la que mas tarde manejaran fissyhial vez nietos.

Serian eternas las horas que pasarian delanteadpagh dar nacimiento a su creacion, para aclddaiecha
con la préxima maquina, y quien dice, hacia el priempleado.

Asi pues, dia tras dia, fueron forjando el suefi® se transformé primero en taller, luego en enapres
familiar, la mediana y mas tarde, la gran empresa.

Muchos de ellos, sofiaban con la, para algunos pitda8 posibilidad de pasar los limites fronteriztes
nuestro pais, de verse en los mercados del mufrdojendo el producto de tanto de esfuerzo y trabaj

Hoy, en manos de hijos y nietos, el suefio herettada entidad, por el legado familiar, por las pitisiades
derivadas de la globalizacion, y por la necesidadeherar nuevas demandas.

Es en estas condiciones como el suefio de nuestuedos, sufre la primer metamorfosis, del suefiasa |
ideas, la primer etapa; la propuesta, la discusddndudas, los miedos ante lo desconocido.

Es por ello, que he decidido volcar algo de clatida este tema. Brindar la informacion que a ntegaq,
quienes estan en esta primera etapa de incoégnitessitan.

Se trata del porqué. De guiarlos en la decisiGnahi

La gran pregunta que guia el andlisis es, porqpérex?. Y resulta de vital importancia tomar cencia y
nocidn del papel que debemos asumir en los merciadieshacionales. Debemos saber qué implica ser
exportador, qué imagen es la que dara efectividageatro emprendimiento.

Exportar entonces, no implica vender aquello quaeicado interno no absorbi6. No es la alternail@as
problemas conyunturales del mercado doméstico. fiEapes desarrollar una modalidad de trabajo ajassh
mercado externo, es tener visién a largo plazmaesporar una nueva unidad de negocios.

Iniciar los primeros pasos en el comercio extesor,considerar aquellas premisas, seguramenteus ai
camino de unas escasas primeras ventas, sin aarsialifigura de proveedor internacional.

A partir de ello, debemos llevar adelante un miosiestudio tendiente a evaluar las condicionewidstra
empresa, en aspectos de los mas diversos.

El primero de ellos es la capacidad. La productevapmercial, la financiera.

Es indispensable tener conocimiento de nuestracigzh productiva, definir la oferta exportable nos
permitira asumir los compromisos para los cualestia empresa esta preparada, evitando situagimces
deseables. Nuestros primeros pasos deben sertapplidisparador de la confianza de nuestros eberios
resultados son fundamentales.



Cuando hablamos de la capacidad comercial y fieamctlebemos estimar los mercados a abordar, asuerd
comerciales, regimenes de exportacion e importaeiéanalisis del mercado meta en cuanto al progadt
segmento al que va dirigido, productos complem&#ay sustitutos, costumbres de uso, canales de
distribucion en el exterior, productores localessipilidad de demanda, marcas reconocidas, lidéeés
mercado y su posicionamiento, etc. los costos adosia la exportacion en cada una de las etapste e
conquista de nuevos mercados, hasta la produceigmdicionamiento y entrega y por Ultimo un plan
estratégico y de penetracion de mercado.

La organizacion es otro de los aspectos que nomtebelejar librado al azar. Esta es una de las ®tapa
criticas del analisis, los errores aqui se pagaddares, tomar al mercado internacional como eicado
domeéstico més el flete internacional es un camirfi@easo.

Es importante contar con los servicios de un Limsiw en Comercio Internacional que evalGe las
posibilidades de nuestro negocio, proyecte, analiegtione, ejecute y controle el proceso.

Por otra parte, debemos comenzar a analizar nysstdoicto bajo la Optica del comercio internacional

No basta con conocer las virtudes y debilidadesni&ho, sus procesos productivos, funcionalidacesiios
de distribucién y venta. Hay que analizar el mistasde el comercio internacional.

Este andlisis incluye primero la determinacion aeobsicion arancelaria del mismo para luego ingasti
sobre la normativa aplicable en origen y destisodecir, cual es su tratamiento arancelario, prcioifes,
intervenciones previas, documentacién usualmeriggdax organismos intervinientes, tiempos habitsiae
uno y otro pais para operaciones similares, etc.

Una vez conocido el tratamiento que nuestro pradteidra en el mercado de exportacién e importacion
debemos introducirnos en el andlisis logisticonddeaqui el momento de maximizar la relacién costo
beneficio. Entendidas las virtudes de cada mediwastsporte de acuerdo al mercado meta, tanteppts

de transito, como en seguridad brindada en elatasy su manipuleo, pasaremos al estudio de cdstos
acuerdo al peso volumétrico de la carga.

Ahora bien, hasta aqui conocemos una parte imgertiEnnuestro producto para el exterior, pero ainas
hemos adentrado en su precio de exportacion.

Hablar de precio de exportacion en comercio extenis obliga a mencionar a los denominados Incaterm
Clausulas internacionales de Comercio, por lasesuak partes contratantes al sujetarse a una,udefinen

las obligaciones y riesgos asumidos por cada ubbg&ziones en cuanto a pagos sobre flete intdteie,
internacional, seguro internacional, derechos ¢g®racion, de importacion, gastos de manipuleorsbos
puertos, por mencionar algunos, y riesgo en cuahtoaspaso del mismo sobre eventuales pérdidda en
mercaderia. No caeré en una enunciacién taxativeada uno de ellos, tenga conocimiento que los mas
utilizadas son el valor EXW, FOB y CIF.

Definido el Inconterm a utilizar, pasamos entoreés determinacion del precio. Debemos analizacdassos
incurridos en distintas areas, Gastos de produccie Exportacion, Gastos de administracion,
comercializacién y financieros, Estimulos, Utilidadmpuesto a las ganancias, obteniendo asi ebJasal
medido en unidades monetarias.

Luego, determinaremos el Costo medido en porced&j@recio FOB, analizando nuevamente areas como
Gastos de Exportacién, Estimulos y Utilidad e Ingpoi@ las ganancias.



Ahora bien, estamos en condiciones de calculaalel \FOB de nuestra exportacion. Pero como notarmos
podemos calcularlo como la sumatoria de cada rutebjdo a que estan expresados unos en unidades
monetarias y otros como porcentajes del FOB, pousd se requiere de una formula matematica pegardla
nuestro precio.

Conocida la normativa, el medio de transporte lizatj el precio de exportacién, debemos materalla
exportacion, para lo cual es fundamental conocempbsos y procedimientos operativos que demanda una
operacion de este estilo, empresas involucradampts y practicas habituales.

Queda claro que, muchas son las cuestiones quel deeejarse, pero no se desaliente, lo beneficios
mantienen relacion con el esfuerzo insumido.

Exportar, no solo incrementa nuestra facturacion.

Nos permite ampliar el mercado, el incremento dielaanda nos da la posibilidad de reducir el ingpante
la eventual caida de ventas en el mercado interno.

Nos ayuda a absorber mejor la estructura de cdighss a incrementar nuestra productividad, a rédiac
capacidad ociosa, alcanzar economias de escalajejor desarrollo de nuestro producto debido a las
exigencias del mercado internacional.

Nos brinda la posibilidad de disminuir los riesgiesivados de la concentracion a través de la dfiesion
de los mercados, asegurando el desarrollo de laesmpn el largo plazo.

A esta altura de la lectura, se le deben habeept@do seguramente nuevos miedos e interrogaiesljas
gue surgen con la nueva informacion, con el prisadyer. No se desespere, estar al tanto de laperea
resulta clave para alcanzar el éxito.

Este estudio previo de la situacién de la empmsadlo nos dara informacion sobre las posibilidadie la
misma en el mercado mundial, sino que también apsré de test de resultados luego de materializéala
exportacion.

Debemos lograr que el disefio de la misma cuadfegb@mente sobre los contornos de la operacién ya
ejecutada, tal como haciamos de pequefios con jmddoalcar sobre un mapa politico.

Analizar la informacién obtenida del estudio pogpatacion, es la Ultima de las etapas. Aquella mps
brindara informacién correctiva de nuestro proceso, una tendencia constante a mejorar los procesos
mas eficientes e incrementar nuestra rentabilidad.



