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Resumen
El presente documento comprende el desarrollo de una propuesta de internacionalizacion para la
empresa Corpieles Ltda., dedicada a la distribucion y comercializacion de reses incluyendo sus
derivados y subproductos en el mercado local, la cual se plantea la generacion de una nueva unidad
de negocio que permita ampliar sus operaciones y repercuta positivamente en sus diferentes
indicadores financieros, partiendo de la base de la saturacion presente en el mercado local y las

oportunidades ofrecidas por mercados extranjeros.

Para ello, fue necesario la realizacion de una caracterizacion y descripcion de la empresa y sus
operaciones, asi como del comportamiento y estado del sector carnico en Colombia, con el fin de
dar un contexto e identificar posibles falencias y ventajas que puedan utilizarse en mercados
extranjeros, requiriendo el uso de diferentes fuentes de informacién y revision documental,
ademas de la realizacion de tres entrevistas a personas con profundo conocimiento de la empresa,
el sector, y aspectos de comercio internacional. De igual manera, se elaboraron dos matrices con
el fin de comparar posibles mercados en diferentes aspectos, teniendo en cuenta las caracteristicas
propias de la empresa y el sector, y determinando de esta forma el mercado meta y modo de

entrada mas eficientes.

Es asi que se encontr6 a Peri como el mercado que ofrece mayores oportunidades para llevar a
cabo la internacionalizacion de la empresa, haciendo uso de la exportacion indirecta como el modo
de entrada que le permite incurrir en un menor nivel de riesgo, considerando la inexperiencia de
la misma. Finalmente, se disefidé una serie de recomendaciones pertinentes con respecto a los
procesos necesarios para llevar el producto a dicho destino y demas aspectos que permitan hacer

de esta propuesta un proceso exitoso.

Palabras clave:

Modos de entrada, internacionalizacion, seleccidén de mercado, empresa y exportacion.
Abstract

This document includes the development of an internationalization proposal for the company
Corpieles Ltda., dedicated to the distribution and commercialization of beef including their

derivatives and by-products in the local market, which considers the generation of a new business



unit that will expand its operations and has a positive impact on its different financial indicators,
based on the saturation present in the local market and the opportunities offered by foreign

markets.

Hence, it was necessary to carry out a characterization and description of the company and its
operations, as well as the behavior and state of the meat sector in Colombia, in order to provide a
context and identify possible shortcomings and advantages that may be used in foreign markets,
requiring the use of different sources of information and documentary review, besides to
conducting three interviews with people with in-depth knowledge of the company, the sector, and
aspects of international trade. To that extend, two matrices were elaborated in order to compare
possible markets in different aspects, taking into account the characteristics of the company and

the sector, and determining the most efficient target market and entry mode.

Thus, Peru was found as the market that offers the greatest opportunities to carry out the
internationalization of the company, making use of indirect export as the mode of entry that allows
it to incur a lower level of risk, considering its inexperience. Finally, a series of pertinent
recommendations were designed with regards to the necessary processes for delivering the
product to its final destination and other aspects that allow to make this proposal a successful

process.
Key words:

Entry modes, Internationalization, Market selection, Business and Export.



Introduccion
El sector de carnes bovinas colombiano ha venido ganando terreno en el marco internacional
especialmente desde que el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, Ministerio de Comercio
e Industria junto con el programa de Transformacion Productiva plantearon un “Plan de desarrollo
para cuatro sectores claves de la agroindustria de Colombia” (2010) el cual busca que paises en
desarrollo como lo es Colombia tengan la oportunidad de llevar a mercados extranjeros como lo
son Estados Unidos, América Latina, Europa, Asia y Rusia carnes de corte fino y con alta

competitividad en precio y calidad (Ministerio, 2010).

En virtud de ello, Procolombia ha de incentivar la inversion en el sector carnico, pues consideran
que la agroindustria posee un potencial y alto valor en lo que se refiere a la produccion de carne
bovina, ademas de esto, se espera que Colombia junto a Brasil y Nueva Zelanda sean los paises
que suplan la demanda de carne en el mundo la cual pertenece a Estados Unidos y la UE (Dinero,
2015).

De acuerdo con esto, el presente estudio de caso se basa en la empresa Corpieles Ltda., la cual
lleva operando en el mercado colombiano 22 afios en donde se ha destacado por su factor
diferenciador en cuanto a la venta de pieles de alta calidad. Sin embargo, Corpieles considera que
es tiempo de dar inicio a una nueva unidad de negocio que le permita mejorar los rendimientos y
ademas de esto, que le permita llegar al mercado extranjero. Por esta razon, la empresa tiene por
objetivo crear nuevas unidades de negocio que permitan mejorar el actual panorama al que se

enfrenta no solo la empresa si no también el sector.

Para lograr un acercamiento al panorama de la empresa, hay que resaltar que Corpieles es una
compafiia Unica en el mercado, ya que decidio eliminar los intermediarios y comisionistas que
participaban en la venta de pieles, permitiéndoles asi disminuir los costos y aumentar los
beneficios. Adicionalmente, la composicion de la empresa en cuanto a experiencia es amplia,
debido a que los once socios llevan méas de 30 afios en el mercado de carne bovina, es este factor

el que permite potencializar el proceso de internacionalizacion de la empresa.

Por otra parte, se evaluaron las ventas de la empresa, los indices de liquidez, endeudamiento y los
rendimientos que genera anualmente. De acuerdo a las ventas, la empresa present6 un crecimiento

del 6.52 % respecto al 2016, situacion que mejoré debido a los nuevos ingresos obtenidos por la



venta de Hueso Poroso y Cebo. En cuanto a los indices de liquidez y endeudamiento, se obtuvo
que la empresa aumenté su deuda a corto plazo, financiando sus activos con un 41.94 % de deuda,
es decir, que disminuyo en un 37.06 % su efectivo disponible, dejdndola expuesta a cualquier
eventualidad que se presente en el mercado, sin embargo, es de tener en consideracion que este
efecto tiene una alta correlacion con el objetivo de Corpieles, centrandose en la apertura de una

unidad de negocio mas rentable como lo es la venta de carne bovina.

Por ultimo, para el 2017 la empresa presentd una disminucion del 28.18 % en sus utilidades
respecto al 2016 a causa del incremento en sus costos operativos, los cuales ascendieron a
$251.052.979 millones, y a los diversos factores como lo fueron la evolucion de la economiay el
alto contrabando que se esta evidenciando en el sector.

De modo que, el panorama de Corpieles refleja el efecto negativo que tiene una empresa al
depender de una sola unidad de negocio, exponiéndose a no poder contrarrestar los efectos
negativos y las malas temporadas del mercado. Por esta razon, y debido a la situacién que se
presento en el 2017, la junta directiva decidié que es necesario ampliar las unidades de negocio y
enfocarse en nuevos proyectos que permitan el cumplimiento de los objetivos propuestos y puedan
dar estabilidad y durabilidad a la compafiia.

Por este motivo, el director comercial, el doctor Gilberto Linares, decidio que el mercado potencial
de la empresa esta por fuera de Colombia, esto debido a que no es saludable que se incursione en
el mercado de la carne localmente, pues se estaria atentando contra los socios, y Corpieles estaria
haciendo canibalismo al intentar tomar una cuota del mercado que ya pertenece a cada uno de los
mismos. El doctor Linares manifestd que “No podemos incursionar en un mercado donde ya los
11 socios estan posicionados y son participes del comercio carnico en cada sector de Bogota,
debemos ampliar nuestros horizontes y apuntar a nuevos retos que nos generen mayores
beneficios” (Linares, 2018).

De tal forma que, nuestro objetivo es dar respuesta a ¢Cual es la estrategia de internacionalizacion
mas apropiada para la empresa Corpieles Ltda.?, mediante la caracterizacion de la empresa,
descripcion del sector bovino en Colombia y el panorama de sus exportaciones y participacion en
el mercado global, la determinacién del mercado objetivo, el modo de entrada para la exportacion
de carne bovina por parte de laempresa Corpieles Ltda. y finalmente un plan de trabajo que permita

plantear una estrategia de accién para llevar a cabo el proceso internacionalizacion de la empresa
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Corpieles Ltda., de lo cual se espera obtener como resultado que el mercado objetivo haga parte
de América Latina, debido a la cercania y similitudes en aspectos culturales, ofreciendo una
oportunidad en el sector bovino a causa de distintos factores econémicos y productivos, y de esta

forma, incursionar de manera menos riesgosa en el mismo.

En consecuencia, como base para la construccion de una propuesta de internacionalizacion de la
empresa Corpieles Ltda. se evidenciaron investigaciones de organizaciones y gremios en otros
paises que sirvieron como guia para la internacionalizacién de sus productos carnicos. Entre ellos
encontramos el estudio de mercado que llevo a cabo la Union Ganadera Regional de Baja
California (2009) el cual tenia como objetivo identificar las oportunidades de exportacion de dicha
region a Estados Unidos, la Unidn Europea y Asia, por otro lado, se identificd la guia préctica de
exportacién para carne de vacuno realizada por la Organizacion Interprofesional de la Carne de
Vacuno Autéctono de Calidad (INVAC) de Espafa (s.f), la cual pretende servir como ayuda en el
tema exportador para los diferentes agentes que componen el sector carnico en dicho pais,
finalmente, respecto a lo nacional, se encontraron tres (3) investigaciones que contribuyen al

desarrollo de esta monografia.

El primero es una propuesta de internacionalizacion del sector carnico (bovino) en el departamento
de Cordoba a través de una agencia exportadora llamada Colombian Beef (2012), y la segunda
investigacion corresponde a un plan de exportacion de carne bovina al mercado egipcio por parte
de la empresa C.I de las Américas S. A (2011). Para finalizar, a nivel local una investigacion que
tenia como fin analizar la competitividad de los frigorificos San Martin y Guadalupe de Bogota,
tomando como referencia el decreto 1500 del 2007 (2016).

Para ello, se pretende plantear una metodologia de indole descriptiva “cuyo propoésito es la
delimitacion de los hechos que conforman el problema de investigacion” (Méndez, 2012), a través
de un enfoque cualitativo, dado que este permite la recoleccion de datos sin medicion numérica
con el fin de cualificar e interpretar el fendmeno mediante la observacion y evaluacion, llegando

al mejor resultado posible (Hernandez R., Fernandez C. y Baptista P., 2010).

Esta monografia esta organizada en 3 capitulos. El primer capitulo presenta el marco tedrico, el
segundo capitulo muestra la metodologia y el ultimo capitulo ostenta los resultados.
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Capitulo 1. Marco tedrico
En este capitulo se abarcaran los distintos referentes tedricos que son necesarios para establecer

las bases de un proceso de internacionalizacion.

1. Estudios para procesos de internacionalizacion
Para entender el proceso de internacionalizacion en el sector de carne bovina, se hizo una revision
a varias investigaciones y documentos que explican de manera concreta este proceso en dicho
mercado y que, ademas, sirven como base para la construccion de una propuesta de

internacionalizacion para la empresa Corpieles Ltda.

En primer lugar, se evidenciaron investigaciones de organizaciones y gremios en otros paises que

sirvieron como guia para la internacionalizacion de sus productos carnicos.

En consecuencia, se dara un breve andlisis del estudio de mercado que llevo a cabo la Unién
Ganadera Regional de Baja California (México) el cual tenia como objetivo identificar las
oportunidades de exportacion de dicha region a Estados Unidos, la Unién Europea y Asia, para lo
cual se evaluaron diferentes factores del entorno y las condiciones comerciales de la carne,
teniendo en cuenta el analisis de oferta y demanda mundial, barreras arancelarias y no arancelarias,
el nivel de ingreso por cada region o pais, consumo per capita de la carne, el nivel general para
precios de dicho producto, una comparacion entre los modos de distribucion y transporte, analisis
para la competencia, entre otros. Basandose en la investigacion de mercado se concluyo que el
pais que brinda mejores oportunidades para esta region es Estados Unidos, debido a su desarrollo
ya que presenta unos niveles de consumo per capita y precios superiores a los otros paises de
analisis, ademés es el principal comprador de carne mexicana permitiéndole reducir costos
logisticos a comparacion de otros mercados debido a su cercania, sin embargo, la mayor dificultad
para acceder a este mercado es la certificacion USDA, la cual establece pautas en cuanto a las

condiciones sanitarias del ganado (Genesis, 2009).

Por otro lado, la guia practica de exportacion para carne de vacuno realizada por la organizacion
interprofesional de la carne de vacuno autdéctono de calidad (INVAC) de Espafia, pretende servir
como ayuda en el tema exportador para los diferentes agentes que componen el sector carnico en
dicho pais, e impulsar la creacion de proyectos de esta indole. Como primera medida, se llevo a
cabo un balance sectorial en cuanto a las exportaciones del producto y sus principales destinos,

seguido de la explicacion de todos los tramites, certificaciones e instituciones que hacen parte del
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proceso de exportacion. Adicionalmente, se realizé una revision de la terminologia técnica propia
del comercio internacional y, finalmente, se alude a la calidad en la carne vacuna como el factor
diferenciador en Espafia, lo cual les ha permitido el acceso a mercados extranjeros, llegando asi a
20 diferentes paises.

Nacionalmente, existen multiples investigaciones en cuanto a la exportacion de carne bovina, sin

embargo, dos de ellos se consideran que contribuyen al desarrollo de esta monografia.

La primera es un una propuesta de internacionalizacion del sector carnico (bovino) en el
departamento de Cordoba a través de una agencia exportadora llamada Colombian Beef, para ello
fue necesario una contextualizacion mundial y nacional del sector carnico, después se realiz6 una
preseleccion de diez paises los cuales fueron sometidos a diferentes evaluaciones y comparaciones
por medio de una matriz, llegando asi a tres mercados potenciales, que posteriormente pasaron a
un segundo filtro determinando de esta manera a Canadad como principal destino para las
exportaciones de carne bovina. Cabe resaltar que las variables que se usaron para realizar los filtros
se encuentran divididas en cuatro categorias: aspecto macro, acceso al mercado, mercado y
competencia. Seguidamente, se profundizo en las relaciones comerciales de Colombia y Canada,
sector carnico en dicho pais, perfil del consumidor canadiense y los documentos de exportacion
requeridos, entre otros. Por Gltimo, se llevo a cabo un plan estratégico de como llevar los productos

colombianos a Canada (Madera, 2012).

La segunda investigacion corresponde a un plan de exportacion de carne bovina al mercado egipcio
por parte de la empresa C.I de las Américas S. A. Dicho trabajo consistié en el estudio de los
diferentes parametros a tener en cuenta tales como los reglamentos de exportacion, precio del
producto, costos, rentabilidad y los requisitos para exportar carne al medio oriente, ademas de un
analisis general de las relaciones entre el mercado colombiano y el medio oriente, propiamente de
Egipto (Ortiz, 2011).

Regionalmente, se hallé un proyecto que ofrece herramientas necesarias para poder exportar carne
de calidad bajo el sistema de ganado semiestabulado en el municipio de Puerto Salgar,
Cundinamarca. En él, se caracteriza la produccién bovina a nivel nacional y se hace la
identificacién de mercados potenciales para hacer llegar los productos derivados de dicho

proyecto. Dentro de las conclusiones que dicho trabajo arrojo, se destaca la condicion sanitaria del
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pais como un impedimento para que los distintos productores nacionales alcancen mercados

extranjeros y poder asi competir con los productores internacionales (Galindo, 2014).

Finalmente, a nivel local se encontrd una investigacion la cual tenia como fin analizar la
competitividad de los frigorificos San Martin y Guadalupe de Bogota, tomando como referencia
el decreto 1500 del 2007 (Pinilla, 2016). En primera instancia se realiz una caracterizacion del
sector carnico en Bogota y en Colombia, teniendo en cuenta la cadena carnica, el consumo de
carne y el comercio internacional de la misma. Posteriormente, se hizo una evaluacién sectorial
con el fin de identificar sus caracteristicas competitivas bajo el modelo de las cinco fuerzas de
Michael Porter, finalizando con la comparacion de la competitividad de los frigorificos

mencionados.

Realizado lo anterior, una conclusion de esta investigacion es que, mediante la aplicacion del
decreto ya mencionado, se evidencid un incremento en los estandares de calidad y competitividad
de los frigorificos en estudio, sin embargo, sus niveles competitivos internacionalmente siguen por
debajo de sus semejantes en paises como Argentina y Estados Unidos. A pesar de ello, el sector
en Colombia posee un gran potencial de crecimiento gracias a sus caracteristicas geograficas,
productivas y econdmicas (Pinilla, 2016).

Una vez planteados los estudios que permitiran responder a los objetivos planteados, es necesario
plantear por qué un pais comercia entre si, y como la ventaja comparativa puede hacer que una
empresa o pais se especialice y decida llevar sus productos al mercado internacional, para esto se

plantea la teoria de Adam Smith (ventaja absoluta) y David Ricardo (ventaja comparativa).

2. Teorias del comercio internacional
Las teorias clasicas del comercio internacional nacen de la idea del libre comercio bajo el principio
de la ventaja absoluta propuesta por Adam Smith en el afio de 1776. Este principio como lo plantea
Carbaugh, (2009) parte del hecho que el Unico factor de produccion es el trabajo, el cual ademas
de ser homogéneo es el que determina el costo o precio de los bienes sujetos a la cantidad que se
requiere de este para fabricarlos. Es asi, como las naciones deben exportar los bienes en los cuales
poseen una ventaja absoluta en su produccion, e importar aquellos bienes en los cuales su socio
comercial posea una ventaja absoluta, compensando de esta manera la ineficiencia en la
produccion en ciertos productos. De esta manera, cada pais se beneficia del comercio a través de

la especializacion y el uso eficiente de los recursos disponibles.
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Posteriormente David Ricardo partiendo de la teoria de la ventaja absoluta propone que el
comercio puede existir entre dos naciones, aun cuando solo una de ellas posee dicha ventaja en la
produccion de todos los bienes, dando origen a la teoria de que los paises pueden comerciar cuando
existen ventajas comparativas, es decir, que “un pais tiene ventaja comparativa en la produccion
de un bien, si el costo de oportunidad en la produccidn de este bien en términos de otros bienes es

inferior en este pais de lo que lo es en otros paises” (Krugman, Obstfeld y Melitz, 2012, p. 27).

Bajo este principio, el comercio resulta ser beneficioso para todas las naciones, ya que no es posible
gue una nacién no posea ventaja comparativa en la produccion de ningan bien, debido a que esta
depende de los costos relativos, permitiendo asi que se encuentre provechoso la especializacion en
un bien donde su ventaja comparativa sea mayor (Carbaugh, 2009).

Después de los postulados planteados por Adam Smith y David Ricardo, surgieron criticas acerca
de qué determinaba la ventaja comparativa, fue asi como la teoria de Heckscher-Ohlin sirvié para
explicar el comportamiento del comercio a través de la dotacion de factores y los determinantes

de la ventaja comparativa.

La teoria de dotacion de factores propone que la base inmediata del comercio es el diferencial de
los productos antes de su comercializacion entre paises, ademas del hecho de que dicho precio esta
enmarcado por tres elementos los cuales son: la tecnologia, los gustos y preferencias, y la dotacion
de recursos. No obstante, se asume que los dos primeros son similares entre paises, por lo tanto, la
dotacién de recursos es finalmente el determinante principal de la ventaja comparativa, lo cual
significa que los paises sacan provecho de los recursos que son relativamente abundantes,
obteniendo costos por su uso comparativamente menores que en los paises donde dicho factor es
escaso (Carbaugh, 2009).

Una vez planteadas estas teorias, las cuales fueron el punto de partida para explicar las
oportunidades del libre comercio entre naciones, cabe destacar por qué los paises deben
comercializar entre si, adoptando diferentes estrategias de internacionalizacion que permitan
identificar las mejores oportunidades en el mercado internacional y asi poder llevar su portafolio

de productos y/o servicios a mercados extranjeros.

Por ello, Corpieles Ltda. debe orientar su produccion hacia su ventaja comparativa, aprovechando

la dotacion de recursos que abundan en el mercado colombiano como los son las cabezas en pie.
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Este factor permite que la empresa pueda optimizar costos, y competir en el mercado internacional.
Es importante que la empresa logre transformar dicha materia prima en un producto final que

pueda ser reconocido en el mercado por su alta distincion entre los multiples competidores.

Es por ello, que se hizo relevante profundizar en el concepto de internacionalizacion de las
empresas Y varios de sus enfoques tedricos, centrdndonos en los de seleccion de mercados, que a
lo largo del tiempo han sido aportes claves para explicar como se ejecuta el proceso de expansién

de las empresas a otros paises.

3. Teoria para la seleccion de mercados
Para las empresas, el proceso de internacionalizarse no solo radica en buscar las estrategias de
entrada a nuevos mercados, sino que también consiste en saber identificar las oportunidades que
brinda el mercado, como aprovecharlas, que acciones estratégicas tomar y como ejecutarlas de

manera correcta.

La seleccion de mercados es un factor que define el nivel competitivo de una empresa, es decir,
que el posicionamiento geografico que elija la empresa le permitirda medir los grados de
competencia que esta dispuesta a asumir en el proceso de internacionalizacion. Es por esto, que en
la literatura algunos autores como (e.g. Douglas y Craig, 1983; Hoffman, 1997; Liander, Terpstra,
Yoshino y Sherbini, 1967; Helsen, Jedidi y DeSarbo, 1993) han propuesto modelos para la
seleccion de mercados, sin embargo, estos modelos no se adaptan a sectores en especifico y

resultan ser muy generales a la hora de tomar una decision.

En busca de proponer un modelo que reuniera mas factores determinantes en la selecciéon de
mercados, y que se adaptaran mas a las empresas, los estudios realizados por Papadopoulos, Chen
y Thomas (2002) citado por Galvan en La Seleccion de Mercados Exteriores en la
Internacionalizacion de Empresas (2003, p.143), se centraron en dos puntos, el primero debia ser
que el modelo lograra identificar los mercados donde la investigacion debia sostenerse de manera
rigurosa, y con la informacion arrojada se pudiera tomar decisiones, teniendo como supuesto que

la informacidn siempre era valida y certera.

En segundo lugar, el modelo debia estar representado por distintas variables que permitieran

abarcar mayores determinantes que cumplieran el criterio de simplicidad y bajo coste estipulado
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por Papadopoulos y Denis (1988). Este modelo se conoce bajo los parametros de “demanda

potencial” y “barreras al comercio”.

Para determinar los efectos positivos que se pueden obtener en la apertura hacia nuevos mercados,

se deben mencionar las caracteristicas mas importantes de cada uno de los parametros.

Demanda potencial Barreras al comercio
Consumo estimado Ventajas de ongen Bameras arancelanas Distancia geografica
Penetracion importaciones Similitud del mercado Bameras no arancelanas Tipo de cambio
Estrategia

Defensiva vs. Ofensiva

Seleccion del mercado internacional

Figura 1. Modelo de seleccion de mercados internacionales de Papadopoulos et al. (2002). Tomado de Galvan
(2003, p. 152)

Para empezar, la “demanda potencial” incluye variables como lo son: consumo estimado,
penetracion de la importacién, ventajas de origen y similitud del mercado. En segundo lugar, el
parametro de “barreras al comercio” usa variables como: barreras arancelarias, barreras no

arancelarias, distancia geografica y tipo de cambio.

Por otra parte, cuando la empresa ya ha evaluado cada uno de los pardmetros, determinando cuales
son los aspectos positivos que tiene el pais (“demanda potencial”) e identificado los factores
negativos que pueden afectar el proceso de internacionalizacion (“barreras al comercio”), la
empresa debe fundamentarse en los resultados y empezar un plan estratégico. Para esto se
consideran dos estrategias, la ofensiva y la defensiva, la primera se adapta a las empresas que
quieran expandirse basandose en la competencia que existe en el mercado asumiendo un riesgo,
mientras que la segunda apunta para empresas que buscan reducir el riesgo y defenderse de la

competencia (Galvan, 2003).
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Aunque este modelo presenta limitaciones, teéricamente ha demostrado mejores resultados.
Papadopoulos citado en Galvan (2003) afirma:

En primer lugar, este modelo tiene en cuenta la demanda total y no solo la demanda
de las importaciones. En segundo lugar, se aplica para el nivel sectorial de forma
especifica y eficiente, objetivo que no consiguen otros modelos de multicriterio. En
tercer lugar, este modelo es aplicable en diferentes sectores, fin que no es
alcanzable por los enfoques econométricos y, en cuarto y altimo lugar, ha sido

validado empiricamente. (p.156)

En este fundamento teorico, la eleccion de un mercado externo esta sujeta a determinar el tipo de
estrategia que se usara, para que de esta manera la empresa pueda tener una perspectiva mas

acertada de lo que es incursionar en un nuevo mercado.

4. Enfoques teoricos sobre modos de entrada internacionales

El concepto de internacionalizacion para Araya (2009) es concebido como:

La internacionalizacion de empresas consiste en el proceso por el cual una
empresa participa de la realidad de la globalizacion, es decir, la forma en que la
empresa proyecta sus actividades, total o parcialmente, a un entorno internacional
y genera flujos de diversos tipos (comerciales, financieros y de conocimiento) entre

distintos paises. (p. 18)

Para llevar a cabo esta etapa, es necesario aclarar que son multiples las teorias y metodologias que
se han postulado en cuanto a los modos de entrada en un proceso de internacionalizacion, sin
embargo, para el desarrollo de la presente monografia solo se recurrird a tres de ellas, las cuales se

consideran las mas apropiadas para cumplir sus objetivos.

4.1 Teoria ecléctica de Dunning
Para Dunning, la teoria ecléctica esta fundamentada en la posicion de las ventajas especificas de
la empresa, el atractivo para producir en mercados exteriores y la preferencia de
internacionalizacion de dichos mercados. Por lo tanto, la disposicion de expandirse a mercados
extranjeros surge de acuerdo con el andlisis de las diferentes ventajas de producir alli (Trujillo,
Rodriguez, Guzman, y Becerra, 2006). Asi mismo, Dunning propone cuatro condiciones
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especificas para que una empresa opte por utilizar sus ventajas competitivas en el extranjero a

través de la inversion directa:

— La empresa debe tener ventajas propias en comparacion con las empresas que ya
estan establecidas en el mercado domeéstico, es decir, en el pais en el que desea
establecerse.

— Una vez identificadas dichas ventajas, la empresa debe explotar las mismas antes
que venderselas o alquilarselas a empresas establecidas en otros mercados.

— Lalocalizacién de alguna parte de las plantas de produccion de la empresa en el
exterior es igual a rentabilidad, lo anterior tomando en cuenta los factores no
transferibles y que tan atractivos son estas localizaciones dependiendo de dichos
factores. Para ello se debe considerar la infraestructura del pais, que influye en los
costos de transporte, el rendimiento, el precio y la calidad de los factores, barreras
comerciales entre otros.

— Laestrategia a largo plazo de la compafiia debe estar atada con la produccion para

que esta realice una inversion directa en el exterior.

4.2 Modelo de redes
Este modelo, propuesto por Johanson y Vahlne (1990-2003), destaca el papel fundamental de las
redes tanto para el aprendizaje como para la creacion de conocimiento, es asi como las relaciones
de redes en los mercados exteriores son el hilo conductor entre la empresa y los mercados
exteriores influyendo de esta manera en la seleccion de modo de entrada de estos, tomando como
las relaciones de negocios el tipo de relacién que mas influye en la seleccion de mercado (Zarate,
2013).

En concreto, las redes de negocios son las que se tienen con clientes, distribuidores, gobierno y
hasta competidores, a medida que la empresa profundiza en su expansion internacional aumenta
la red gracias al nimero de actores y, por lo tanto, las relaciones con estos. Por otro lado, la
evolucion de las relaciones que se crean con los diferentes actores en el exterior, una vez
internacionalizada la empresa, evoluciona de diferentes formas; en primera instancia se establece
relacion con socios en paises nuevos para las empresas internacionalizadas, en segundo lugar, se
fortalece el compromiso en las redes ya constituidas, y finalmente se debe integrar las posiciones

establecidas en las redes entre diferentes paises (Trujillo et al., 2006).
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4.3 Modelo Uppsala
La internacionalizacion de una empresa de forma gradual fue por primera vez propuesto por los
investigadores de la Uppsala University Johanson y Weidersheim en 1975 y Johanson y Vahine
en 1977. El modelo Uppsala plantea una serie de pasos y decisiones graduales para la expansion
internacional de negocios, estos pasos estdn fundados en la adquisicion de aprendizaje y
conocimiento de operaciones y mercados extranjeros. Los autores distinguieron las siguientes
fases, Inexistencia de actividades regulares de exportacion, Exportacion a través de agentes
independientes, Establecimiento de una filial de ventas o sucursal comercial, y Manufactura y
produccion de bienes en el exterior, estas cuatro fases son las que se deben realizar en orden en el

proceso de internacionalizacion de una empresa (Pandian y Sim, 2002):

Al observar cada etapa, se puede inferir que cada una de ellas implica un mayor grado de
internacionalizacion de la organizacion, esto se debe a la interaccién con el mercado y el
conocimiento de este. De igual manera, se asume que el principal impedimento para el desarrollo
de operaciones en mercados foraneos se debe a la falta de conocimiento de estos y, a su vez, se
puede decir que a medida que estos conocimientos se enriquezcan gracias a la experiencia, el nivel
de recursos involucrados en la actividad internacional es superior, formando asi nuevas

oportunidades de negocios.

5. Eleccion de modos de entrada
En el proceso de internacionalizacion, una empresa se encontrara en la necesidad de exportar
cuando decida expandirse geograficamente a nuevos mercados, esta necesidad surge por el hecho
de no perder una cuota de mercado ni la competitividad en el sector; por esta razon las empresas
pueden iniciar su proceso de internacionalizacion, del cual se deriva la necesidad de elegir un modo

de entrada que esté acorde con las caracteristicas de esta.

De esta manera, para determinar como sera el modo de entrada de una empresa en un mercado
extranjero, es necesario tener claro la ventaja comparativa que se busca trasmitir, ademas de esto,
es prudente que las empresas realicen un previo diagnéstico de como se encuentra el pais en
factores como recursos disponibles, caracteristicas de consumidor, nivel de ingresos, costos de
produccion, de transporte y mano de obra; la infraestructura es otro pilar importante que se debe

tener en cuenta a la hora de seleccionar el modo de entrada (Hernandez, 2015).
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Asi, la empresa debe considerar analizar dos principios basicos, los internos y externos pues que

estos determinaran el método de entrada al mercado objetivo. A nivel interno la empresa debe

determinar la capacidad de produccién que posee y los excedentes que puede generar y el nivel

financiero que posee para llevar a cabo las actividades. A nivel externo se debe tener en cuenta las

oportunidades y amenazas del mercado, aspectos culturales y sociales, situacion econdémica y

politica y finalmente sus barreras arancelarias.

Por consiguiente, Canals (2014) citado por Hernandez (2015, pp.208-215) plante6 una serie de

factores a considerar para la eleccion del modo de entrada tal y como se puede observar en la figura

(2). De esta forma, una empresa que cumpla dichos factores esté lista para seleccionar el modo de

entrada, encontrando asi tres (3) grupos que determinaran el modo de entrada:

Exportacion: Este es el método mas comun a la hora de usar una estrategia de
internacionalizacion, dicha exportacion se puede hacer de dos maneras, de forma directa o
a través de terceros (exportacion indirecta). La exportacion directa no requiere mayor
esfuerzo por parte de la compafiia y surge de la necesidad de atender un pedido en el
exterior; mientras que la exportacion indirecta compromete mas a la empresa, pues se
requiere un manejo de las exportaciones en el mercado extranjero.

Acuerdos contractuales: Este modo pretende que la empresa realice acuerdos como lo son
las licencias o las franquicias como método de internacionalizacion con empresas locales
del mercado objetivo.

Inversion directa: Finalmente la Inversion extranjera directa (IED) requiere que la empresa
asuma un mayor compromiso de recursos Yy riesgos al asumir el control directo de sus
operaciones en el mercado extranjero, dicho modo es altamente riesgoso, pero se considera
el mas efectivo si se busca mejorar los resultados del proceso de internacionalizacion

puesto que la empresa contara con el know how.



Factoresinternos
Personas: Capacidad de las personas de la
empresa matriz gestionar
adecuadamente el proceso.
Productos  Sus  caracteristicas vy
complgidad del proceso de produccion y/o

transporte.

para

la

Experiencia internacional o grado de
internacionalizacion de la empresa

Recursos disponibles para abordar d
proceso de internaci onalizaci on.

Capacidad de servicdo: Puntualidad en la
entrega, meora del producto,
mantenimiento y servicio posventa
Coordinacion de departarmentos
produccion y comercid.

I+D,

Factoresexternos
Importancia del mercado exterior para la
gmpresa, ad como sus condidones para
penetrar en otros mercados internacionaes.
Potencid del mercado, de manera que su
volumen puede o no judificar la
las  actividades
productivas de la empresa,

Posibilidad real de confratar personal
cualificado para las tareas de gestion y

descentralizacion  de

técnicas de la empresa,

Atractivo econdmico del pais

Edabilidad financiera, tasa de inflacion,
tipos de interés tasas impositivas etc.
Estabilidad politica del pais:
Aspectoscomo la actitud del gobierno hacia
inversionesextranjerasolasleyeslaborales
Grado de proteccionismo del paisfrenteala
inversion directa de empresas extranjeras o

Importaci ones.

Figura 2. Factores para eleccion del modo de entrada. Tomado de Hernandez (2015, p. 212)
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Capitulo 2. Metodologia
En el segundo capitulo se plante6 la metodologia que permitié el alcance de los objetivos
propuestos, de esta manera, esta investigacion se caracteriza por ser de indole descriptiva a través
de un enfoque cualitativo y dar respuesta a la pregunta de investigacion. Para (Hernandez,
Fernandez, & Baptista, 2010), la investigacion se define como “el conjunto de procesos

sistemadticos, criticos y empiricos que se aplican al estudio de un fendmeno” (p. 14).

De esta manera, esta investigacion se caracteriza por ser de indole descriptiva “cuyo proposito es
la delimitacion de los hechos que conforman el problema de investigacion” (Mendez, 2012), a
través de un enfoque cualitativo, dado que este permite la recoleccion de datos sin medicién
numeérica con el fin de cualificar e interpretar el fen6meno mediante la observacion y evaluacion,
llegando al mejor resultado posible (Hernandez et al., 2010). Ademas, La investigacion en ciencias
sociales enfatiza en la descripcion de las caracteristicas que permiten la identificacion de los

elementos que la componen y su interrelacion.

1. Enfoque cualitativo de la investigacion
Como se dijo anteriormente, la investigacion que se desarroll6 tiene un enfoque cualitativo, el cual,
Quecedo & Castano (2002) lo definen como “investigacion que produce datos descriptivos: las
propias palabras de las personas, habladas o escritas, y la conducta observable”. No obstante, para
el cumplimiento de los objetivos, sera necesario el uso de ciertos datos cuantitativos con el fin de

Ilegar a conclusiones mas acertadas.

Por otro lado, dentro del enfoque cualitativo es imperativo mencionar algunas de sus
caracteristicas, partiendo de la idea de que el proceso de investigacion posee una mayor libertad
en la indagacion de la informacion oscilando entre los resultados y las bases tedricas. En segunda
instancia, este enfoque se centra en la interpretacion del comportamiento del objeto de estudio en

su contexto, buscando una explicacion racional a dichos fendmenos. (Hernandez et al., 2010).

2. Estudio de caso como método de investigacion
El método empleado para el desarrollo de esta investigacion fue a través de un estudio de caso, ya
que por medio de este se puede recurrir a maltiples fuentes de informaciony se evalta el fenémeno

dentro de su entorno real (Martinez, 2006).
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Adicionalmente, para el Banco Interamericano de Desarrollo (2011), por estudio de caso se
entiende como el tratamiento de informacion de una o varias experiencias 0 procesos en un
periodo, con el fin de explicar sus causas por medio de los actores involucrados y en el contexto
en el que se desenvuelve, teniendo como propdsito conocer el desarrollo del fendmeno en estudio,

asi como los resultados y factores que requieren atencién futura.

Es asi, como se planted el estudio de caso como el método de investigacién mas apropiado, debido
a que permite el analisis de diferentes alternativas de internacionalizacion, tomando como base
los diferentes modos de entrada y la evaluacion de mercados pertinentes, a traves de distintas
fuentes de informacion por las cuales se puede identificar oportunidades en el sector de la carne

bovina internacionalmente.

Para el alcance de lo anteriormente mencionado, se requiere la correcta utilizacion de las diferentes
fuentes de informacién y las técnicas adecuadas para la obtencidn de esta mediante la triangulacion

de datos.

3. Triangulacion de datos

En cuanto a su definicion académica, Denzin Citado por Arias (1999), asume que: “la triangulacion
en investigacion es la combinacion de dos o mas teorias, fuentes de datos, métodos de investigacion,
en el estudio de un fendémeno singular” (p. 3). De esta forma, la triangulacion de datos permite que la
investigacion de nuevos mercados internacionales y sus modos de entrada parta de diferentes fuentes
de informacioén, autores, y bases tedricas. La compilacion de todas esas fuentes de informacion ayuda
a la generacién de resultados mas precisos, gracias a que los datos usados pueden ser
complementarios entre si.

Por otro lado, se define la triangulacion de métodos, propuesta por Denzin en 1970, la cual es explicada
y tomada como referencia por la UNAIDS Monitoring and Evaluation Fundamentals (2010), como la
combinacion de diferentes métodos de investigacion con el fin de subsanar los vacios que pueden
resultar del uso de uno solo, en la medicion de una misma variable, apoyandose en los resultados de
otras investigaciones para la mejoria de la investigacion presente. Es asi, que se establece la
triangulacion de metodos como la més adecuada para obtener resultados confiables y precisos,
mediante la ejecucion de entrevistas semiestructuradas o mixtas, ademas de la remision a diferentes
teorias, autores e investigaciones previas, favoreciendo la generacion de sugerencias y

recomendaciones veridicas a la empresa Corpieles Ltda. Adicionalmente, la triangulacién de métodos
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posibilita la compilacién de informacién fidedigna que en conjunto contribuye al cumplimiento del
tercer objetivo, mediante la evaluacién y comparacion de diferentes variables de varios paises, tales

como, el PIB per capita, importaciones de carne bovina, Doing Business, etc.

4. Recoleccion de datos
Teniendo en cuenta que la presente investigacion va encaminada con un enfoque cualitativo, es
pertinente decir que se requieren técnicas y herramientas que ayuden a su desarrollo, asi la
recoleccion de datos se convierte en una fase fundamental dentro del esquema metodoldgico, lo
que requiere una correcta eleccion en los instrumentos necesarios para llevar a cabo este proceso.
Por lo tanto, a pesar de que existen multiples instrumentos en la recoleccion de datos en el enfoque
cualitativo, el propio investigador es el elemento fundamental dentro de este proceso, ya que éste
mediante diversas técnicas compila los datos para su posterior analisis, teniendo como principal
desafio el completo entendimiento del fendmeno en estudio, sumergiéndose en su ambiente

acostumbrado (Hernandez et al, 2010).

Por lo anterior, se determind que los mejores instrumentos a utilizar para la recoleccion de datos

son:

4.1 Entrevistas
Para Hernandez et al. (2010) la entrevista se entiende como el intercambio de informacién entre
personas mediante una conversacion sobre un asunto especifico, en la cual, quien hace las
preguntas es el entrevistador, y quienes o quien las responde es el entrevistado. Existen diferentes tipos
de entrevista, sin embargo, se considera la entrevista semiestructurada la méas apropiada, ya que se
basa en una guia de preguntas donde el entrevistador es libre de realizar otras conforme se desarrolla

la entrevista para profundizar en la informacion que considere pertinente.

Las personas objeto de estas entrevistas seran el gerente de la compafiia, uno de sus socios, un
profesional experto en procesos de exportacion, y un profesional que trabaje para una institucion
nacional cercana al sector de carne bovina. En consecuencia, la entrevista realizada al gerente y al
socio permitird la extraccion de informacion relevante en la identificacion de aquellos aspectos,
tanto normativos como empresariales, que impiden la internacionalizacion de la empresa. A su
vez, las entrevistas con los profesionales buscaron respaldar y definir aspectos generales de esta

investigacion y tener un mayor acercamiento al panorama general del sector.
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4.2 Documentos, registros, materiales y artefactos
El uso de este tipo de recoleccion de datos es primordial para el investigador, ya que parte de una
base importante de informacion registrada por las personas, organizaciones, comunidades, y
grupos. Estos registros permiten conocer antecedentes, experiencias, otras investigaciones o

cualquier informacidn relacionada con el objeto en estudio (Hernandez et al. 2010).

Para el desarrollo de esta monografia es necesario el uso de diferentes referentes tedricos, bases
de datos, libros académicos, informacion comercial, informes, revistas, periddicos, y cualquier
otro documento gque suministre informacion relevante para el alcance de los objetivos planteados.
En el caso del primero de ellos, se hace necesario la revision del Decreto 1500 del 2007, el cual
determina los aspectos generales que debe cumplir una empresa en todos los procesos necesarios
para llevar a cabo operaciones internacionales de productos carnicos. Y, por otro lado, para
realizar una correcta caracterizacion del sector de carnes en Colombia y sus exportaciones, €s

necesario consultar diferentes fuentes académicas, institucionales e informativas.

Finalmente, mediante el desarrollo de los tres primeros objetivos se puede proceder a la realizacion
del ultimo, el cual se propone plantear un plan de accién que incluye un paso a paso del proceso

que deberia seguir la empresa en su etapa de internacionalizacion.
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Capitulo 3. Resultados
El tercer capitulo ostenta el desarrollo de los objetivos propuestos, ademas de esto se anexa los

resultados que se encontraron en el desarrollo de la presente monografia.

1. Caracterizacion de Corpieles Ltda y el Sector bovino
Con el fin de evaluar la situacion actual de la empresa y poder aclarar el panorama de esta en el
mercado carnico, se llevé a cabo una entrevista con el gerente y representante legal de la empresa
el sefior Gustavo Morales. El propdésito de la entrevista fue crear un diagndéstico situacional donde
se pudieran evaluar factores corporativos y financieros, de igual manera observar si la mision y
visién va acorde a los objetivos de la misma empresa y de esta manera poder determinar que

potencial tiene la empresa en el mercado cérnico.

1.1 Contexto de Corpieles Ltda

Corpieles Ltda. fue fundada en 1995 por el Doctor Gilberto Linares junto a un grupo de
comercializadores del frigorifico San Martin, los cuales tenian por objetivo independizarse en el
mercado de las pieles, principalmente eliminando los intermediarios y suprimiendo los costos que
estos acarreaban. Con el fin de cumplir estos objetivos, cada socio debia aportar las pieles que
resultaban del sacrificio de una res, posterior a esto, la empresa llevaria estos productos ya no ante
un intermediario si no que iria directamente al consumidor en este caso las curtiembres (Morales,
2018).

Segun lo expreso el Gerente Gustavo Morales (2018) en la entrevista realizada, desde la creacion
de la empresa se ha mantenido la misma vision que basicamente era eliminar los comisionistas y
Ilevar al consumidor final de manera directa, razon por la cual laempresa se convierte en la primera

empresa a nivel local que realiza esta estrategia de mercado.

En la actualidad, la empresa se ha mantenido competitiva gracias a sus nuevas unidades de negocio
como lo son la venta de huesos y de viseras hacia pequefios comercializadores del sector local,
también ha logrado mantener la fidelidad de las curtiembres a las cuales provee diariamente las
pieles resultantes de cada socio. Sin embargo, entre los objetivos para este nuevo afio, los socios
consideran que es necesario ir mas alla, aumentando su portafolio y que las nuevas estrategias den

como resultado la apertura de nuevos mercados a nivel internacional.
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1.1.1 Gobernabilidad y esquema corporativo
La estructura organizacional de la empresa Corpieles esta constituida por personas las cuales son
las encargadas de llevar a cabo las actividades administrativas, logisticas y operativas de la
empresa. Entre los objetivos se espera que esta estructura se modifique no solo a nivel de personal

sino también a nivel infraestructural para el afio 2018 (Morales, 2018).

Gerente Comercial

Gustavo Morales

Director Comercial

Gilberto Linares

Clara Galvis

Asistente de gerencia

Figura 3. Estructura organizacional Corpieles. Tomado de entrevista gerente Corpeieles (Anexo C, 2018)

En el diagnostico realizado se evidencio que la empresa Corpieles no ha logrado trasmitir de
manera acertada su mision y vision hacia el consumidor, motivo por el cual a nivel interno y
administrativo estos factores corporativos no estan plasmados. Por esta razon, se determino junto
al Doctor Gustavo Morales plantear estos factores en el presente trabajo, y de igual manera
reflejarlos a nivel administrativo dentro de la empresa, esto con el fin de dar la orientacién

necesaria a la empresa en cuanto a su objetivo en el mercado tanto a corto como a largo plazo.

A continuacion, se plasma la mision, vision y valores corporativos que busca transmitir Corpieles

Ltda en el mercado local.

Mision: Corpieles Ltda. es una empresa dedicada a la distribucion y comercializacion de
reses incluyendo sus derivados y subproductos en el mercado local, teniendo como meta

generar confianza y lealtad a nuestros consumidores por medio de productos especializados
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y de alta calidad que cumplen con las normas de calidad e higiene logrando asi una

distincion frente a nuestros competidores.

Vision: Para el 2023 esperamos ser una empresa lider en comercializacion y distribucion a
nivel local e internacional, posicionandonos en el mercado extranjero como una marca con
el sello distintivo de productos de alta calidad, y logrando un reconocimiento a nivel
mundial del producto colombiano.

Valores Corporativos: Corpieles Ltda. tiene como objetivo empresarial demostrar:

— Calidad: Como objetivo primordial, estamos decididos a entregar el mejor producto
a nuestro consumidor, por este motivo poseemos los proveedores mas
especializados del mercado permitiéndonos llevar al consumidor final la mas fina
carne.

— Lealtad: Nuestros empleados estan comprometidos con mantener el reconocimiento
de la marca, por esta razdén nos esforzamos en mantener la armonia y el buen
ambiente en la empresa con el fin de que todo nuestro equipo de trabajo siempre
piense en el bienestar de la compafiia.

— Mejora continua: Como empresa buscamos mejorar los procesos administrativos y
operativos constantemente en pro de mantener la innovacion y crecimiento
constante de la misma, para esto llevamos a cabo estrategias de reconocimiento
donde cada integrante de la empresa emplea sus conocimientos y nos permite estar
a la vanguardia en el mercado.

— Disciplina: Estamos comprometidos con nuestros clientes, por esta razon es
primordial la excelencia dentro de nuestros procesos y tiempos, llevando a si a cada
uno de nuestros clientes un excelente producto tanto en precio como en calidad

ademas de esto logrando una diferenciacion en el mercado.

1.2 Diagnostico Financiero de Corpieles
Para determinar la situacion financiera de la empresa Corpieles, se tomé como base de anélisis los
estados financieros desde el afio 2015 hasta el 2017 a los cuales se les realizo un diagndstico y
evaluacion para determinar el estado de la empresa, a continuacion, se discriminan los resultados

obtenidos.
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1.2.1 Evolucion de las ventas
Como se puede observar en la figura 4, las evoluciones de las ventas han sufrido cambios, para
empezar en el 2016 cayeron 12% respecto al 2015, sin embargo, para el 2017 la empresa amortizo
este efecto aumentando en un 6% sus ventas respecto al 2016. Esto es prueba de que la apertura
de la nueva unidad de negocio en la empresa genero efectos positivos y permitié aumentar los

ingresos de la empresa de manera significativa.

Ingresos

3.500.000.000,00
3.400.000.000,00
3.300.000.000,00
3.200.000.000,00
3.100.000.000,00

3.000.000.000,00
2.900.000.000,00
2.800.000.000,00

2015 2016 2017
Ingresos| 3.403.235.896,1 3.042.397.686,0 3.240.616.508,0

Titulo del eje

Titulo del eje

Figura 4. Evolucion de las ventas. Tomado de ratios Corpieles (Anexo A)

Se espera que la empresa logre aumentar para el 2018 estos ingresos, pues dentro de sus metas esta
la apertura de mas unidades de negocio como lo son la comercializacion de ganado en el frigorifico
San Martin y dar por sentado el proceso de internacionalizacion para mejorar la rentabilidad de la

empresa a futuro segun lo expreso el Doctor Gustavo Morales (2018).

1.2.2 Estado de resultados
Corpieles ha evidenciado cambios en sus indicadores, en primer lugar, el margen bruto de la
empresa ha sido constante en el tiempo, sin embargo, para el afio 2016 tuvo una caida de 0.55%
con respecto al 2015, este indicador permite demostrar que la empresa cuenta con el capital
suficiente para cubrir sus operaciones y compromisos, se proyecta que para el 2018 este indicador

mejore con base a las nuevas metas propuestas por la gerencia.

En segundo lugar, su margen operacional se habia visto afectado por el incremento de los costos
de ventas y los gastos administrativos dentro de la empresa, no obstante, este indice disminuyo

para el 2017 en 2.13% con respecto al 2016, resultado de esto fueron los nuevos ingresos por parte
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de las nuevas unidades de negocio, dejando de depender Unicamente de la venta de pieles y

permitiendo ampliar los beneficios de la empresa.

Finalmente, el margen neto de la empresa presento contracciones con respecto al 2016
disminuyendo en 1.37%. Bajo este escenario se puede evidenciar que la empresa se vio afectada
por el incremento de los costos y gastos los cuales terminaron por disminuir la utilidad, a pesar de

estos la empresa aln cuenta con el capital necesario para cubrir sus operaciones.

Tabla 1.
Evaluacion rentabilidad de la empresa (porcentual).
2015 2016 2017
Margen Bruto 11,69% 13,24% 12,69%
Margen Operacional 5,64% 6,49% 4,36%
Margen Neto 3,62% 4,22% 2,84%

Fuente: Elaboracién propia a partir de estado de resultados empresa Corpieles, 2018

Por esta razon, es fundamental que la empresa inicie un proceso de adaptacion al mercado, debido
a que los indicadores reflejan la dependencia que se tiene sobre la unidad de negocio de las pieles.
De tal manera que una vez la empresa pueda incrementar su portafolio lograra amortizar de manera

exitosa cualquier eventualidad a nivel externo.

1.2.3 Liquidez y endeudamiento
En primer lugar, como se puede observar la grafica de liquidez (Anexo B.), la empresa presenta
una razon corriente favorable hasta el afio 2016 donde la empresa tenia disponible el 92.23% de
ingresos para cubrir sus obligaciones financieras. Esta situacion vario para el afio 2017, donde su
ingreso disponible cambia en un 37.06% debido a que el rubro de los pasivos corrientes se vio
afectado por la adquisicion de una deuda con uno de los socios. Este indice permite determinar
que Corpieles decidido invertir parte de su efectivo disponible en fiducias esperando una
rentabilidad a futuro, sin embargo, se incurre en un riego de liquidez debido a que la empresa no

cuenta con el suficiente efectivo para cubrir sus obligaciones a mediano y largo plazo.

Por otra parte, la prueba acida nos indica que, descontando las cuentas por cobrar de la empresa,
por cada peso que se deba, se cuenta con 1.21 pesos disponibles para cubrir las obligaciones
financieras, este indicador es reflejo de los efectos de inversion de la compafiia y del aumento de
la deuda en su balance. Sin embargo, es de resaltar que la confianza por parte de los inversionistas

se mantiene, pues la empresa cuenta con efectivo necesario para cubrir cada obligacion adquirida.
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En segundo lugar, como se puede observar en grafica de endeudamiento (Anexo B), el nivel de
endeudamiento de la empresa venia con tendencia positiva, es decir que no requeria de mucho
apalancamiento, sin embargo, para el 2017 la empresa incurrié en el aumento se sus pasivos
corrientes, especificamente por el ingreso de $528.000.000 millones procedentes de un socio. Por
esta razon su endeudamiento se paso de 8% a 46%. Este efecto termina por aumentar sus pasivos

corrientes y compromete a la empresa a una deuda a largo plazo.

1.2.4 Rentabilidad Corpieles
Ahora bien, para determinar si Corpieles hace un uso adecuado de sus activos e invierte de manera
correcta sus rendimientos, se realizé el analisis de la rentabilidad para los afios comprendidos en
la figura 5, obteniendo como resultado un ROA para el 2016 equivalente al 17%. No obstante, esta
tendencia no se mantuvo para el afio 2017, donde la empresa tuvo una caida del 11%, dejando en
evidencia que la situacion de la empresa presento dificultades para generar beneficios a los socios,
esto se puede explicar principalmente por la situacion del sector, el cual tuvo una disminucién de
la demanda a nivel local del 0.5%, pero aun asi la empresa se encuentra en un panorama alentador

bajo el cual se espera para 2018 mejoras del sector y la empresa.

Return on Assets
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Figura 5. Indice ROA. Tomado de ratios Corpieles (Anexo A)

En tercer lugar, como se puede observar en la figura 6, la empresa presento una caida de 8 puntos
porcentuales para el 2017 con respecto al 2015, esto comprendido a que en este afio la empresa
tuvo un periodo de reparticion de dividendos a los socios en el 2016, y las problematicas del sector
no permitieron un incremento de los rendimientos, por tal razon se puede entender que dicho
cambio no es negativo, y que por el contrario demuestra que los aportes de los socios y el capital

invertido por la empresa generan beneficios al patrimonio, y que la empresa estd haciendo



32

inversion de los recursos disponibles de manera acertada esperando aumentar los beneficios de la

misma.

Return on Equity
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Figura 6. Indice de ROE. Tomado de ratios Corpieles (Anexo 3)
En general, la empresa Corpieles Ltda. presenta unos indicadores favorables y proyecciones para
los proximos afios positivas. Es de resaltar que la empresa conoce a cabalidad su situacién
financiera y por tal razén las acciones que se estan tomando van en busca de fortalecer los futuros

proyectos y continuar con la sostenibilidad de esta.

Desde nuestra perspectiva, es necesario que la empresa mejore su capacidad instalada, que se
destinen mayores recursos a la inversion e infraestructura y que se disminuya el pasivo con sus
acreedores y socios; todo esto con la intencion de que la salud financiera de la empresa le beneficie

con entidades bancarias a la hora de abrirse a nuevos mercados.

1.3 Descripcion el sector de carnes colombiano
En el desarrollo de este capitulo se encuentra el anlisis del sector de la carne bovina en Colombia
para los ultimos afios, su evolucion y contribucion a la economia, asi como también su dinamica
en el campo internacional que aporte al cumplimiento del objetivo general de la problematica

planteada.

Colombia, a través del tiempo se ha caracterizado por destacar en la produccion de la ganaderia,
llegando a convertirse en “la industria que construyo el pais” segun manifestd el Banco de la
Republica. A mediados del 2016, el sector ganadero generé mas de 250.000 empleos y existian
mas de 500.000 familias productoras de ganado a nivel nacional. Adicionalmente, la ganaderia
aporta el 21% del PIB total agropecuario en donde los productores nacionales cuentan con la
capacidad de suplir la demanda interna en un 98% (Revista Dinero, 2016).
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De hecho, el pais contaba con 23 millones de cabezas de ganado en el 2014 y para el 2015 el
sacrificio bovino estuvo por encima de los 4,3 millones de cabezas de ganado, produciendo asi
944.000 toneladas de carne en canal, convirtiendo a Colombia para este afio en el cuarto mayor
productor de carne bovina en América Latina, debido a su ubicacion geogréfica y a las
caracteristicas topogréaficas, las cuales le dan acceso a pastos de alta calidad a lo largo de todo el
afio facilitando el proceso de engorde de las reses. De manera adicional, es importarte resaltar que
en los ultimos afios el consumo de carne per capita en Colombia se ha incrementado en un 0,3%
pasando de 18,8 kg a 19,1kg (Procolombia, 2016).

En cuanto a la estructura organizacional y empresarial, existen aproximadamente 100 entidades
gremiales, nacionales, regionales y departamentales, evidenciando asi el apoyo y la union que
existe en el sector carnico (Revista Dinero, 2016). Asi mismo, en Colombia hay 428 empresas en
el sector registradas en superintendencia de sociedades, méas del 50% de estas compafiias se
encuentran en Bogotd, Antioquia, valle, Atlantico, Santander y Cundinamarca. Algunas de las
empresas importantes en la industria son: en el Cesar, frigorifico Fogasa, Coolesar; en Cdrdoba,
Frigorifico del Sinu S.A., Red Carnica; en Antioquia, Frigo- Colanta; Bogota, Frigorifico BLE
Ltda.; y en el Meta, Friogan- planta Meta.

A continuacion se mostrara por medio de un grafico el crecimiento porcentual de las exportaciones
del sector de la carne bovina en paralelo con el crecimiento porcentual a nivel global teniendo en
cuenta solamente las subpartidas carne de bovino congelada y carne de animales de la especie
bovina, fresca refrigerada, lo anterior se debe a que segun el informe realizado por Legiscomex
(2017) estas dos subpartidas componen mas del 84% del total de los productos carnicos que
exportd Colombia para el segundo semestre del 2016, marcando asi una tendencia de los productos

que mas demanda tienen en el exterior.



34

Crecimiento porcentual de
las exportaciones de
Colombia (2012-2016)

400%
350%
300%
250%
200%
150%
100%
50%
0% 0%
-50% 2012 2013 2016
-100% -79%
-150%

357%

Figura 7. Crecimiento exportaciones Colombia. Tomado de Trademap (2018)
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Figura 8. Crecimiento exportaciones global. Tomado de Trademap (2018)

El sector, en cuanto a sus exportaciones, tuvo un comportamiento similar a las exportaciones a
nivel mundial obedeciendo la tendencia global, sin embargo, es rescatable que, en el crecimiento
del dltimo afio, a pesar de que las exportaciones globales fueron negativas, el comportamiento fue
diferente en Colombia ya que crecidé en un 2% con respecto al afio anterior, esto se debe
principalmente al ingreso de estos productos a nuevos mercados como lo son: Irak, Kuwait y el
Libano. No obstante, el crecimiento del 2013 al 2014 fue negativo en Colombia, mientras que a

nivel mundial fue positivo, esto se explica por el gran decrecimiento de las exportaciones hacia
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Venezuela, lo cual obedece a la crisis econdmica de ese pais, a la escasez de divisas y a problemas

diplomaticos y comerciales entre ambos paises (Corona, 2015).
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Figura 9. Crecimiento importaciones Colombia. Tomado de Trademap (2018)

Crecimiento porcentual de
las importaciones Global
(2012-2016)

15%
10% 9,8%

5%

0% 0,0%

2012 2013 2014
-5% -4,3%

Figura 10. Crecimiento importaciones globales. Tomado de Trademap (2018)

Ahora en lo relacionado con las importaciones, es notable que para el afio 2013 hubo un
crecimiento importante alrededor del 75% en Colombia, que puede ser explicado como una falta
de cubrimiento en la demanda nacional debido al alto crecimiento que existié en las exportaciones
en ese mismo afio. Por otro lado, en los Gltimos dos afios existié un comportamiento contrario al
mercado global, dado que las importaciones colombianas continuaron creciendo para estos afos
Ilegando a un porcentaje del 43 en el 2016 a diferencia de las globales que venian presentando
decrecimientos desde el afio 2015, lo cual se explica mediante el constante crecimiento de producto

congelado proveniente de Estados Unidos. Finalmente, es importante resaltar que a pesar de los
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decrecimientos en las exportaciones y en los comportamientos contrarios en las importaciones con
respecto al mercado global, para el periodo de analisis estos productos muestran una balanza

comercial superavitaria.

Asi mismo, es imperativo mencionar los principales destinos a los cuales el mercado de carne
bovina colombiano ha incursionado y mantiene relaciones actualmente. Para el afio 2016, los
socios comerciales mas importantes para los productos “Carne de bovinos, congelada” y “Carne
de animales de la especie bovina, fresca o refrigerada”, se encuentran ilustrados en los siguientes
graficos:

Exportaciones producto: 0202 Carne de bovinos, congelada

X
>

m Rusia, Federacion de (64,08%) = Hong Kong, China (11,83%)

u Curacao (7,72%) Viet Nam (3,60%)

= Jordania (3,08%) m Libano (2,97%)

u Libia Estado de (2,44%) m Angola (1,39%)

® Kuwait (0,94%) ® Estados Unidos de América (0,94%)

® [raq (0,40%) m Congo, Republica Democratica del (0,30%)
= Georgia (0,19%) Peru (0,13%)

Figura 11. Exportacion carne bovinos congelada. Tomado de Trademap.

Exportaciones producto: 0201 Carne de
animales de la especie bovina, fresca o
refrigerada

N

/

m Jordania (57%) ® Curacao (18%)

® Libano (10%) Pert (9%)

= Rusia, Federacion de (5%) = Iraq (1%)

Figura 12. Exportaciones carne bovina fresca o refrigerada. Tomado de Trademap
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Como es notorio, existe una fuerte concentracidn de las exportaciones hacia paises como Rusia,

Jordania, Libano, y Curacao, las cuales comprenden mas del 70% del total para ambos productos.

Adicionalmente, los puertos por los cuales la comercializacion de este tipo de productos se lleva a
cabo con mayor frecuencia son Cartagena y Barranquilla, con un 75% y 15% de las operaciones,

respectivamente. (Legiscomex, 2017)

Si bien el analisis anterior llega hasta el afio 2016, es preciso dar un concepto actual del sector y
su dinamica, el cual estuvo marcado por el nuevo brote de la fiebre aftosa en el ganado colombiano
a mediados del afio 2017, donde segun el Instituto Colombiano Agropecuario (ICA, , Virus de
fiebre aftosa presentado en Colombia es de origen venezolano.), proviene de Venezuela afectando
mas de 29 municipios, originando el estatus de pais contaminado por aftosa, lo cual provoco una
restriccion al ingreso de carne bovina a diferentes mercados, cuyas relaciones comerciales ya
estaban establecidas, como es el caso de Rusia, Curagao y Peru, algunos de sus principales destinos

(Instituto Colombiano Agropecuario, 2017).

Por consiguiente, durante el segundo semestre del afio 2017 se vacunaron 25,6 millones de
ejemplares bajo la supervision del ICA, dando fin a la fiebre aftosa en Colombia para el mes de
diciembre, de manera que se reactivaron las operaciones con Rusia y Curacao, significando una

recuperacion para el sector (Portafolio, 2018) (Ministerio de Agricultura'y Desarrollo rural, 2017).

Con respecto al consumo global, se resalta el papel que desempefia el precio de este producto como
la principal causa en su decrecimiento, en comparacién con productos sustitutos. Por otro lado, es
relevante aludir que los principales consumidores de carne bovina son Estados Unidos, China,
Brasil y La Union Europea, los cuales tienen en comuin su gran densidad demogréafica. Ademas, el
consumo mundial de carne de res ha venido creciendo a una tasa promedio anual del 0,1% desde
el 2007 (FIRA, 2017).

Para concluir, el sector de carne bovina en Colombia se ha destacado a través de la historia por ser
fuerte y dinamico, como ya se menciond es un importante contribuyente del PIB agropecuario de
la nacion (21%), ademas de estar en la capacidad de cubrir casi la totalidad de la demanda nacional
(98%), de igual manera, cuenta con una sélida red de instituciones y gremios en el apoyo de sus
operaciones, lo que ha permitido el desarrollo de empresas consolidadas en varios departamentos

del pais. Por otro lado, las operaciones internacionales de este tipo de productos se han enfrentado
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a diferentes fluctuaciones a lo largo de los afios, sin embargo, cabe resaltar que su balanza
comercial en todos ellos ha sido superavitaria, aludiendo a distintas caracteristicas que permiten a
este sector desarrollar sus actividades con plenitud durante todo el afio, significando una ventaja

con respecto a sus semejantes en otras naciones.

2. Estudio de mercado para Corpieles
La seleccion de mercados internacionales es un proceso que ayuda a las empresas a identificar
posibles mercados potenciales para incursionar en ellos, ademas de ser un paso significativo en
una compaiiia para expandir su cuota de mercado y de esta manera convertirse en una compariia
mas global. Existen diferentes modelos para la seleccién de mercados internacionales, pero todos
concuerdan que los criterios mas importantes son: econémicos, politicos, sociales y tecnologicos,
sin embargo, el paso mas importante en el proceso de seleccion de mercados es la eleccion de
dichos criterios, después de realizar el analisis de la significancia de estos y sus valores, se puede

identificar un mercado objetivo (Miecinskiene, Stasytyte, y Kazlauskaite, 2014).

2.1 ldentificacion de mercados potenciales
Para la seleccion de mercados potenciales, se tuvo en cuenta el informe realizado por Legis Comex
(2017), en el cual se encuentra un analisis amplio del sector de carnes y despojos en Colombia
para los ultimos afios, en €l se puede evidenciar que los principales productos que exporta
Colombia son aquellos ubicados en las partidas arancelarias 0202 “las demas carnes de animales
de la especie bovina, congelada, deshuesada” y 0201 “las demas carnes de animales de 1a especie
bovina, fresca o refrigerada, deshuesada”, dando un indicio de que estos dos productos son los que
mas demandan los mercados exteriores. En otro apartado del informe, se encuentran los paises que
méas demandan productos carnicos a Colombia, no obstante, estos principales destinos de las
exportaciones no se enmarcan en los dos productos que mas se exportan, es por ello que se hace
necesario contrastar estos principales destinos con datos de Trademap, en dénde se localizaron los
principales mercados de mayor valor importado de estos dos productos, dando como resultado los
siguientes probables mercados potenciales: Rusia, Jordania, Curazao, Libano, Vietnam, Hong

Kong, Libia y Peru.

Después de identificar dichos mercados se procedio a realizar una matriz de seleccion, en donde
se evaluaron diferentes indicadores microecondmicos y macroeconomicos de cada uno de estos

paises, algunos de estos con valoraciones cualitativas o0 cuantitativas. Posteriormente, se
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compararon mediante una puntuacién en cada indicador, siendo 5 el méas favorable y 1 el menos
favorable, después se asigné una ponderacion a cada variable dando como resultado 100% a la
suma del total de estas, luego, se hizo una clasificacion ponderada para finalmente identificar tres
mercados potenciales, que a continuacion fueron sometidos a un filtro final con el fin de obtener

el mercado objetivo para la exportacion de carne bovina para la empresa Corpieles Ltda.

La conformacién del primero filtro se basé en el modelo planteado por Papadopulus (2002), del
cual se extrajeron los aspectos de relevancia para la seleccién de mercados, posteriormente se
tomaron algunas de las variables que conformarian la matriz basados en el trabajo realizado por la
Estructura Empresarial Conjunta para el Impulso y la Captacién de Iniciativas de
Internacionalizacion (ECICII, s.f), para finalmente ser calificadas y ponderadas. Es importante
aclarar que muchas de las variables seleccionadas, asi como sus ponderaciones, se determinaron
apoyandose en los resultados encontrados en el desarrollo de los objetivos previos, de acuerdo con
las caracteristicas y aspectos importantes de la empresa y el mercado, que se consideran, tienen

mayor importancia en el proceso de internacionalizacion.

2.1.1 Matriz de seleccion indicadores macroecon6micos
Una vez desarrollada la matriz de seleccion, se identificaron tres mercados potenciales los cuales
presentaron los mayores puntajes entre los 8 paises que ese evaluaron en primera instancia, dando
como resultado Curazao, Hong Kong y PerG (ver tabla 2). Sin embargo, para elegir el mercado
meta estos tres paises fueron sometidos a una segundae  valuacion de mayor profundidad con

el fin de dar mayor precision a los resultados obtenidos.
Tabla 2.
Matriz de seleccion de mercado (porcentual).

Factores Rusia Jordania Curazao Peru Libia Vietnam Libano  HongKong
1. Aspectos econdmicos 0,69 0,84 0,90 0,98 0,58 0,90 0,69 1,27
2. Aspectos demograficos 0,64 0,66 0,73 0,82 0,48 0,78 0,64 0,92
3. Comercio internacional 1,06 1,24 1,63 1,36 1,24 1,41 1,09 1,44
Total 2,39 2,74 3,26 3,16 2,30 3,09 2,42 3,63

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Data, 2017) (Curagao, 2016) (Guide, 2018) (Procomer, 2014) (Inflation,
2018) (OECD, 2018) (Macro, 2018) (Mataf, 2018) (Mundial, 2018) (Ganaderos, s.f) (Procolombia, 2018) (Peru
21, 2017) (Contexto Ganadero, 2016) (Macro, Hong Kong: Economia y demografia, 2017) (Farmnews, 2016)
(World Bank Group, 2016) (Bloomerg, 2018) (PWC, 2013) (Caribean Export, 2007) (Data, 2018) (FAOSTAT,
2013) (Xe, 2013).

Cabe aclarar que las ponderaciones dadas a cada uno de los aspectos fueron determinadas con base

en los factores que se consideraron mas influyentes tanto para la empresa como el criterio de los
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investigadores. Por lo tanto, la mayor participacion fue otorgada al aspecto de comercio
internacional, seguido del aspecto econdmico, y finalmente el demogréafico, sin embargo, para
obtener mayor precision en los resultados arrojados por dicha matriz se plantaron tres escenarios
diferentes; el primero es el ya explicado bajo los criterios de la investigacion, en el segundo se
otorgd la misma ponderacion a cada uno de ellos, y en el tercer escenario se invirtieron las
ponderaciones del primero, es decir, se le dio la mayor ponderacion al aspecto demogréafico y la

menor al de comercio internacional (Ver tabla 3).

Tabla 3.
Resumen de escenarios para seleccion de mercado potencial
Total Total Total
Paises Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3
Rusia 2,385 2,51 2,63
Jordania 2,74 2,75 2,79
Curazao 3,26 3,22 3,24
Peru 3,16 3,28 3,41
Libia 2,3 2,24 2,19
Vietnam 3,09 3,19 3,29
Libano 2,415 2,45 2,51
Hong Kong 3,625 3,76 3,85

Fuente: Elaboracién propia a partir de (Data, 2017) (Curagao, 2016) (Guide, 2018) (Procomer, 2014)
(Inflation, 2018) (OECD, 2018) (Macro, 2018) (Mataf, 2018) (Mundial, 2018) (Ganaderos, s.f) (Procolombia,
2018) (Pert 21, 2017) (Contexto Ganadero, 2016) (Macro, Hong Kong: Economia y demografia, 2017)
(Farmnews, 2016) (World Bank Group, 2016) (Bloomerg, 2018) (PWC, 2013) (Caribean Export, 2007) (Data,
2018) (FAOSTAT, 2013) (Xe, 2013).

Como se observa en la anterior matriz, los paises que arrojaron mayor puntaje en la primera matriz
construida se repiten en los otros dos escenarios, con excepcion del tercero escenario donde
aparecid Vietnam en lugar Curazao, no obstante, como ya se aclaro, la primera fue construida y

establecida bajo criterio propio con el fin de cumplir el objetivo de una manera mas eficiente.

Es asi, como se procedi6 a realizar el siguiente filtro para estos tres paises y de esta manera
determinar el mercado meta. El filtro final consistio en una matriz de evaluacion construida con
variables netamente logisticas y aspectos de crecimiento de la demanda, entendiendo que estas
hacen de este proceso de internacionalizacién mas sencillo y eficiente, y de igual manera pueden
llegar a significar un obstaculo de este o hacer del producto final mas costoso. Lo anterior es de
gran incidencia para la empresa, dado que a diferencia de sus similares nacionales, esta se
encuentra ubicada en el interior del pais, por lo tanto, incurre en mayores costos de transporte

interno. Es asi como las variables seleccionadas para la construccion del filtro final fueron el
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tiempo de transito en dias del bugue del puerto de origen a destino, el costo promedio del flete para
cada trayecto, el arancel estipulado para Colombia, la cantidad de documento requeridos para
realizar la exportacion, y el crecimiento de las importaciones desde Colombia en el dltimo afio

para este producto.

La evaluacion correspondiente se realizé comparando los datos de los tres paises y asignando una
puntuacion para cada uno de ellos que varid de 1 a 3, donde 3 era la mas conveniente y 1 la menos
conveniente, entendiendo como conveniencia la incidencia positiva o negativa que podria tener en
el proceso de comparacion con los demas paises. No obstante, cabe aclara que en caso de que dos

paises presentaran el mismo dato se les asign6 el mismo puntaje en el filtro final (Anexo I).

Después de haber completado el filtro final, se concluyd que Pert es el mercado objetivo para el
cumplimiento de esta propuesta, obteniendo la mayor calificacion en cada una de las variables
evaluadas correspondientes a dicho filtro. Por lo tanto, el siguiente pasé consistié en determinar el
modo de entrada méas conveniente para incursionar en el mercado ya mencionado, teniendo en
cuenta los diferentes factores que pueden ser determinantes al momento de elegir el modo de
entrada méas apropiado. Para ello se hizo uso de la tabla propuesta por Canals citado por Hernandez
(2015) en donde se evallan tanto factores internos como externos que inciden en este proceso de
seleccion (ver figura 2), los cuales en el desarrollo de esta propuesta ya fueron analizados. En el
caso de los factores internos se evaluaron mediante la caracterizacién de la empresa encontrando
las ventajas, fortalezas y recursos de esta que le permite poseer potencialidad exportadora y en
cuanto a los factores externos fueron evaluados y comparados en la primera parte del desarrollo

de este objetivo para determinar el mercado objetivo.

2.2 Seleccion modo de entrada
En consideracion con los diferentes modos de entrada y los factores previos a considerar para su
eleccion, se definio la exportacion como el modo de entrada mas adecuado para dar inicio a la
estrategia de internacionalizacion de la empresa Corpieles Ltda., dado que en este modo se asume
un menor nivel de riesgo y un menor compromiso de recursos, especialmente en la exportacion
indirecta, la cual requiere del uso de intermediarios que comercialicen el producto dentro del
mercado de destino, cabe aclarar que estos intermediarios operan de manera independiente de la
compafiia productora y que su relacion es solo de caracter comercial (Hernandez, 2015). Ademas,

para una primera experiencia internacional es menos riesgoso y mas favorable acudir a terceros
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los cuales ya poseen informacién de la dindmica y comportamiento del pais de destino, asimismo
poseen redes de distribucién y clientes que facilitan este proceso de distribucion del producto al
consumidor final. Esto se materializa en un ahorro en tiempos, costos y esfuerzos en estudios para
hacer presencia alli. De esta manera, se espera que la empresa vaya adquiriendo experiencia a
medida que fortalece su crecimiento internacional y posteriormente este en la capacidad de llevar
a cabo estrategias con un mayor grado de compromiso y ambicién, o por el contrario, mediante la
practica se decida a expandir sus operaciones en otros mercados adoptando nuevos modos de

entrada.

Finalmente, a través de las matrices evaluadas se concluyé que Peru es el mercado méas conveniente
para Corpieles Ltda., destacando en la suma total de los puntajes de los aspectos tanto
demogréaficos, como econémicos y de comercio internacional, a su vez se estipul6 que el modo de
entrada mas conveniente es la exportacion indirecta debido a un menor compromiso de recursos y
un menor riesgo que conllevaria dicha incursion internacional, teniendo en cuenta que es la primera

vez que la empresa decide realizar una operacion de este tipo.

Con la finalizacion de este objetivo se da paso a la culminacién de esta monografia con el
desarrollo de la Gltima parte de este capitulo, la cual consiste en plantear un plan de accién que
permita llevar a cabo el proceso internacionalizacion de la empresa Corpieles Ltda., es aqui donde
se realiza una breve investigacion del mercado de carne de res en Per, la red de distribucion de
los productos carnicos, los diferentes documentos exigidos para la entrada del producto, precios
de carga hacia este mercado etc.

3. Proceso de internacionalizacion para Corpieles
A continuacion, se plantea una serie de pasos que se deben tener en cuenta a la hora de realizar
una exportacion de un bien, esto teniendo en cuenta “la guia para exportar bienes desde Colombia”
de Procolombia (s.f) y la “guia de importaciones, exportaciones y cambios” de Legiscomex (s.f) y

otros factores que se consideran importantes, los cuales se reflejan en el siguiente flujograma.
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Figura 13. Flujo grama de exportacion. Elaboracién propia a partir de Legiscomex y Procolombia (s.f)

No obstante, algunos de los procesos mencionados en el diagrama anterior necesitaron de una
profundizacion con el fin de dar mayor claridad a los procedimientos que los componen y demés

informacion relevante que se considerd importante, los cuales se describieron a continuacion.

3.1 Descripcion del mercado y localizacion de la demanda potencial
En este paso se debe localizar la demanda potencial, en este caso Per0, el pais el cual resulto éptimo
para realizar la exportacion mediante el proceso de seleccion de mercados realizado en el objetivo
anterior, es por ello que se contextualiz6 y se dio un panorama general del sector ganadero de
dicho pais, se detalld los principales socios comerciales en el mismo, se evidenciaron posibles

clientes y se analiz6 los canales de distribucion.

El primer factor a tener en cuenta es que Per( se caracteriza por tener un sector ganadero con bajos
niveles de desarrollo, debido a sus condiciones geograficas que le impiden tener pastos de calidad
en la zona costera y sierra (Peru Info, 2014), para el afio 2012 el pais contaba con 4,9 millones de
cabezas doble proposito, leche y carne, las cuales eran en su totalidad de raza “criolla” que se
caracteriza por ser de caracter rustico y no eficiente en su proceso de alimentacion especializada,
debido principalmente a que existe una tecnologia limitada y bajos niveles de integracion de
nuevas tecnologias dentro del sector (Purdy, 2013). Es por ello, que el pais tiene que importar este
tipo de productos para que de esta manera se pueda satisfacer la demanda nacional, en donde el

consumo promedio de carne por persona al afio es cercano a los 6 Kg. No obstante, en el afio 2017
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se presentd el Plan Nacional de Desarrollo Ganadero el cual busca promover la actividad de este
sector especialmente en la zona de Ayacucho, caracterizada por ser una zona de altas lluvias
facilitando el proceso de pastoreo, cuyo objetivo consiste en promover el crecimiento sectorial a
una tasa anual del 5% hasta el afio 2021, ademas de vincular a cada vez més hogares a su

produccion (La Republica, 2017).

En la actualidad, para este mercado en especifico, Colombia solo exporta productos
correspondientes a la subpartida 0201 “carne de animales de la especie bovina, fresca o
refrigerada”, para el afio 2016 se import6 un total de 12.357 miles de USD, gracias a los beneficios
resultantes de los acuerdos comerciales que permiten una buena relacion entre ambos paises, dado
que ambos pertenecen a la Comunidad Andina de Naciones (CAN) y la Alianza del Pacifico
facilitando el intercambio de mercancias (Flechas, 2018). Por otro lado, los principales socios
comerciales de Per( son los Estados Unidos de America, Bolivia, Argentina, y Colombia. Las
importaciones colombianas corresponden a un 10,8% del total, equivalentes a 242 tonelada y
significando un decrecimiento del 1% con respecto al afio 2015, explicado principalmente por el

brote de la fiebre aftosa que atraveso el pais explicado anteriormente (Tradmap, 2018).

En cuanto a los canales de distribucion, se puede encontrar: canal industrial, este es el canal méas
importante de venta para los productos en donde las fabricas procesan los embutidos y la carne.
Los distribuidores mayoristas, se encuentran los frigorificos que venden al por mayor a los grandes
supermercados. Almacenes de cadena, se pueden encontrar almacenes como Wong, Tottus, Metro
Vivanda y Plaza vea entre otros (Procolombia, s.f.)

A continuacion, se presenta el esquema de distribucion de productos carnicos en Peru.

S Almacenes de cadena, supermercados, tiendas de
Frigorificos abarrotes, etc.

Comerciantes Empresas
Exportador {importadores, procesadoras
agentes) de alimentos

T

Figura 14. Distribucion de productos carnicos en Per(. Elaboracion propia (2018)

Consumidor
final

Para el 2017, la importacidn de carne bovina estuvo concentrada en cuatro (4) empresas, las cuales

representa el 99.2% de las importaciones de carne fresca. Como se puede evidencia en la grafica



45

15, Inversiones Lurin poseen una participacion de 36% en el mercado peruano, ubicandose como
la primera empresa importadora seguida de Oregon Foods (32.9%), Cencosud (22.6%) y

Supermercados peruanos (7.7%).

EMPRESAS IMPORTADORES DE
CARNE BOVINA

® Supermercados Peruanos SA = Inversiones Pecuarias Lurin
Oregdn Foods Cencosud Retail Peru
= Otros

30.039 292.986

N

853.675 |
1.360.876

1.244.052

Figura 15. Participacién empresas importadoras de carne bovina en Perd. Tomado de Wilfredo Koo (2017)

Siendo asi, se evaluara las empresas encontradas con el fin de determinar el socio potencial:

Inversiones Pecuarias Lurin: Esta empresa fue fundada en 1992, desde entonces esta
dedicada a la produccion, procesamiento y conservacion de carne y productos carnicos.

Entre sus principales actividades esté el sacrificio y procesamiento de reses.

Oregdén Foods: Esta firma peruana es lider en importacion de alimentos premium,
ofreciendo un amplio portafolio al consumidor. Ademas de esto, cuenta con tiendas bajo la
firma de Oregdn Foods Beef & Market en Asia, La Molina y San Isidro y Surco.

Cencosud Retail: Es una multinacional chilena que se ubica en varios paises de América
Latina. Como Retail en Pert, Cencosud es uno de los mayores importadores de Peru,
ofreciendo diferentes lineas de productos como lo son supermercados, mejoramiento del
hogar, tiendas por departamento, centros comerciales y servicios financieros. Para Per, se

cuenta con 2 lineas comerciales las cuales son Metro y Wong.

Supermercados peruanos: Es un grupo empresarial peruano con un diverso portafolio para
sus clientes, comenzando desde supermercados, seguros de vivienda, hoteleria,
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entretenimiento y comidas rapidas. Este grupo nacio en 1994 como entidad financiera y en

la actualidad tiene presencia en supermercados como lo son Plaza Vea, Vivanda y Mass.

3.2 Termino de negociacion
Este es un paso determinante a la hora de negociar el contrato de compraventa con el importador,
se debe pactar el término de negocion segin los INCOTERMS e incorporarlo a dicho contrato.
Los INCOTERMS son un conjunto de reglas que establecen de forma clara las obligaciones, costos
y riesgos en una compraventa internacional tanto para el comprador como para el vendedor en
diferentes aspectos como lo son las responsabilidades de la contratacion del seguro y del transporte
principal, pago de los trdmites aduaneros etc. (Camara de Comercio de Bogot4, 2008). En seguida,
se determind el término mas apropiado y mas usado para el transporte de mercancia por medio
maritimo, esto debido a que como se trata de un bien perecedero, la duracion del transporte terrestre
podria afectar las dptimas condiciones del producto y la infraestructura vial no es adecuada para
el mismo, lo cual encarece la operacion. Por otro, la exportacion por via aérea es mas costosa en
referencia a los otros dos medios de transporte, afectando el precio final del producto y afectando
su competitividad en el mercado peruano; por tal razén se considerd el medio de transporte
maritimo debido a la reduccién de costos. Sin embargo, como se dijo anteriormente, la decision

de usar uno u otro término se debe hacer por medio de un conceso de ambas partes.

Es asi que el incoterm FOB (Free On Board) o “libre a bordo” es la regla a utilizar, en ella se indica
que el vendedor tiene la obligacién de entregar la mercancia a bordo del buque designado
previamente por el comprador en el puerto de embarque designado, es importante mencionar el
nombre del puerto de embarque, el riesgo de pérdida o dafio a la mercancia se transmite al
comprado cuando esta se encuentra en el buque, ademas de todos los costes que acarrea la
operacion desde ese instante, es decir, el importador debe pagar el transporte principal ( flete del
buque) , los costes de manipulacion en el terminal de destino, los derechos de importacion, llevar
a cabo dichos tramites, hacerse cargo del transporte interno en el pais de destino y de la recepcion
y descarga, ademas si asi lo pactan, el seguro de la mercancia, esto Ultimo debido a que el
comprador corre con los riesgos de pérdida o dafio causados a la mercancia desde el momento en
que el exportador deja la mercancia en el buque como se dijo anteriormente, es decir el exportador
se encargara en el pais de procedencia del embalaje del producto, las licencias, autorizaciones u

otras formalidades, carga al camidn del contenedor en fabrica, transporte interno hasta el puerto
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de salida y los costos de manipulacion en dicho puerto (Rozwadowski, 2010). Se concluyé que el
término FOB es el mas conveniente para este proceso de internacionalizacion, dado que el cliente
tiene el criterio de elegir su propio transportista, las rutas y tiempos de transito, y de esta forma
tener el beneficio de trabajar con una Gnica compafiia durante toda la operacion, significando que
existe un punto de contacto para cualquier duda o inconveniente que se presente, a diferencia del
término CIF donde el importador no tiene control alguno del embarque y adquiere la mayor parte
del riesgo, si la carga se retrasa, como el transporte esta fuera de su alcance no tendria recurso
alguno (Maure, 2016).

Ahora bien, cabe sefialar que Segun el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la
Proteccion de la Propiedad Intelectual (INDECOPI), todo producto alimenticio o bebida debe
contener un sello adhesivo en espafiol en su empaque, el cual debe contener la siguiente

informacion:
No. Items del adhesivo para el empaque
1 Norrbre del producto
2 Aditivos e ingredientes alimenticios, asi como
sus instrucciones de uso
Nombre del productor y sudireccion
4 Norrbre del importador, nombre comercial y
direccion,  teléfono, identificacion  del
contribuyente (RUC). La anterior informacion
puede aparecer en un sello adhesivo diferente
Numero de registro sanitario
6 Fecha de vencimiento, cormp esta dispuesto por
el cddigo sanitario estandar del Peru
7 Codigo del lote de produccion y cualquier
condicion especial para su conservacion,
8 Peso neto o volumen del contenido, y el paisde
origen.
Figura 16. items del adhesivo para el empaque en Per(i. Tomado de (FAS Lima, 2017)

w

w

Adicionalmente, en el Peru se exige la fecha de empacado para los productos carnicos bovinos y
de pollo, aplicables a los sellos del contenedor. La fecha de empacado debe estar escrita acorde al
Sistema Gregoriano, DD/MM/YY o MM/DD/YY, o cualquier otra combinacién que muestre el
dia, mes y afio de la fecha correspondiente a su empacado. Acompafiando la fecha de empacado
debe ir una frase aclarando a que la fecha corresponde al dia en que la mercancia fue empacada,

por ejemplo #fecha de empacado” (United States Department of Agriculture USDA, 2018).
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Dicho lo anterior, las exigencias en cuanto al empaque o embalaje varia de un distribuidor a otro
segun sus estandares de calidad y requisitos, en otras ocasiones obedece a politicas
gubernamentales, sin embargo, por lo general las carnes rojas son transportadas en cortes
preparados, los cuales son envueltos en polietileno con el fin de evitar perdida de humedad, para
ser posteriormente embalada en cajas de carton que deben ser lo suficientemente resistentes para
ser apiladas unas sobre otras, ademas de ser selladas con cinta adhesiva y etiquetadas
(CentralAmericaData.com, 2012).

Una vez embalada la mercancia, esta se debe depositar en un contenedor, en este caso debido a
que la mercancia es un alimento perecedero y sensible al ambiente se debe utilizar un contenedor
de generacién de frio, el cual mantiene la carne en una temperatura constante para su conservacion

durante el trayecto hasta la recepcion y descarga de la mercancia en el almacén del importador.

Otros factores a tener en cuenta en este proceso de internacionalizacion son los impuestos y
gravamenes correspondientes a este producto en particular, ya que estos inciden de manera directa
en el precio asumido por los consumidores finales, que para este mercado en particular oscila
alrededor de USD$6,5 por kilogramo. Por su parte el arancel general aplicado a la subpartida 0201
en el PerG es de 11%, no obstante, ya que tanto Colombia como Peru pertenecen a la Alianza del
Pacifico y a la Asociaciéon Latinoamericana de Integracion (ALADI) el arancel aplicable para
Colombia en este caso pasa a ser del 0%, de igual manera, el impuesto al consumo en dicho pais
es del 17% (Peru, 2018).

3.3 Medio de pago
El medio de pago se determina a través de las negociaciones de ambas partes, exportador e
importador, este debe ser conveniente para los dos y por supuesto, este medio de pago pactado con
antelacion debe brindar un parte de seguridad al momento de realizar la operacion internacional.
En consecuencia, se describid a grandes rasgos los medios de pago mas utilizados y se considerd

el mas conveniente para el proceso de exportacion de Corpieles Ltda.

Segun la camara de comercio de Bogota (s. ) se pueden definir como instrumentos bancarios que
permiten tener seguridad en el pago proveniente a la compraventa de bienes, los mas utilizados

son:
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Cobranza documentaria: mecanismo de pago por el cual el vendedor solicita los servicios de
un banco (remitente o cedente) para que cobre el producto de una venta, una vez entregados
los documentos originales necesarios y las instrucciones de cobro. A su vez, el banco cedente
debe utilizar un banco corresponsal (cobrador) al cual se le envian los documentos citados para

que pueda presentarlo al girado (comprador).

Giros internacionales: mecanismo de pago por el cual el Ordenante (comprador) solicita los
servicios de un banco girador de su pais, para que envié las divisas resultado de una transaccion
comercial, usando como intermediario a un banco receptor, donde el beneficiario (vendedor)
tiene una cuenta. Los documentos son enviados por correo u otro medio, sin que exista la
intervencion de bancos comerciales aumentando asi los riesgos de impago por parte del

comprador.

Ordenes de pago: se considera como un pago que realiza el banco importador al banco
exportador, a la cuenta de su cliente cobrador (vendedor). El vendedor envia la mercancia y la
documentacion necesaria para que pueda ser recibida por el comprador, una vez recibida dicha
documentacién solicita al banco que pague a través de transferencia bancaria al vendedor. Esta
forma de pago se realiza por medio electronicos, siendo el SWIFT el sistema mas utilizado,
esta red agrupa la gran mayoria de bancos en el mundo haciendo posible una comunicacion

efectiva entre ellos.

Cuentas corrientes en divisas: son las que se constituyen en cualquiera de las divisas y ademas

sean convertibles a pesos colombianos, a residentes y/o no residentes en el pais.

Aval del exterior: es un mecanismo a través del cual se emite o0 acepta una letra de cambio por
parte de un banco, el cual se establece como deudor solidario al garantizar el pago de la

mercancia a un vendedor antes de que sea despachada.

Garantia en el exterior: es un documento por el cual un banco se compromete a pagar una
suma de dinero, dentro de un plazo establecido, a un tercero conocido como beneficiario en el
momento en el que el cliente, al cual le presta el servicio de garantia (ordenante), incumpla la

obligacion pactada en el contrato suscrito por ambas partes (vendedor y comprador).

Carta de crédito: es la modalidad méas segura para el exportador porque el banco importador

es el que sume la obligacion del pago, es asi que la carta de crédito es el medio de pago



50

internacional por el cual el banco importador a solicitud del comprador u ordenante se
compromete a pagar (a la vista o plazo) al exportador o beneficiario un monto de dinero,
siempre que se cumplan todos los terminos y condiciones de la carta de crédito (ministerio de
comercio exterior y turismo, 2006).

Como es sabido, el principal riesgo para el exportador es el de recibir el pago en condiciones
diferentes a las establecidas o que al final no reciba el pago. En primera instancia si el exportador
tiene un menos peso comercial que el importador, es conveniente que acepte el medio de pago
propuesto por el comprador, sin embargo, es conveniente que el vendedor al menos pueda pactar
la cobranza documentaria como medio de pago. El pago por medio de cobranza documentaria es
conveniente cuando se tiene una relacion comercial larga y de confianza con el importador, ademas
de ser menos costosa que una carta de crédito. Por otro lado, la carta de crédito implica un riesgo
casi inexistente, debido a que el banco importador y el banco exportador, en el caso de una carta
de crédito confirmada, intervienen en la operacion, debido a lo anterior implica mayores costos
para ambas partes (exportador e importador). En caso de no conocer al importador y pueda definir
el medio de pago a convenir, el exportador deberia solicitar la apertura de una carta de crédito
confirmada a su favor ya que el exportador podrd cobrar en el momento en que presente los
documentos a su banco, estos documentos pueden ser la factura comercial, conocimiento de
embarque, certificado de origen, lista de empaque. Dichos documentos deben estar conformes o

“limpios” (ministerio de comercio exterior y turismo, 2006)

3.4 Contratacién medio de transporte
Con el fin de dar un acercamiento a los costos del transporte interno (Bogota — Buenaventura) se
realiz6 una cotizacion de esta operacion, en los cuales puede incurrir la empresa e influyen en el

precio final de los productos en el pais de destino (Anexo J).

3.5 Requisitos, permisos, certificaciones o autorizaciones
En cuanto a certificaciones, segiin Multilegis (2018) la planta de beneficio de categoria nacional
que desea exportar carne y productos carnicos para consumo es necesario estar autorizados por el
Invima y ademas deben contar con la certificacion HACCP, ademas deben incluir el sistema
HACCP en su plan gradual de cumplimiento. Cuando el pais de destino lo requiera, el personal

del Invima en puertos, aeropuertos y pasos fronterizos verificara:

1. destino del embarque
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2. certificacion del establecimiento expedida por el Invima

3. condiciones del producto y del transporte

4. condiciones del embarque

5. inspeccion fisica
Una vez verificada la informacién y el cumplimiento se expedira el certificado de inspeccién
sanitaria para exportacion. Ademas, se debera cumplir con los requerimientos zoosanitarios de
exportacion de este tipo de productos que expide el ICA. Todos los anteriores requerimientos se
detallan en el decreto 1500 de 2007 del ministerio de proteccion social, el decreto 1282 de 2016
del ministerio de salud y proteccién y la circular externa conjunto nimero 16 de 2015 del
ministerio de agricultura y desarrollo rural sostenible, ministerio de ambiente y desarrollo
sostenible, ministerio de comercio, industria y turismo, ministerio de salud y proteccion social y

ministerio de transporte.

Por otro lado, los productos de res que son producidos a partir del 16 de marzo de 2016 con
elegibles, aquellos productos de res que son producidos después de dicha fecha deben ser
producidos bajo un programa de verificacion de exportacion (EV) AMS. Ademas, todos los
certificados de exportacién del FSIS que estdn acompafiados con el producto deben estar firmados
por un veterinario del FSIS. El titulo de veterinario tiene que indicarse después de la firma, para
poder entrar al mercado peruano se requiere diligenciar un formulario 9060-5 — certificado de
existencia saludable del FSIS por separado para cada especie de producto que se va a exportar y
debe estar la frase “este producto cumple con los requisitos de exportacion de Pert” en el espacio
“observaciones” del formulario 9060-6. Es importante aclarar que la descripcion del producto que
se indica en el formulario 9060-5 debe estar tal cual, como esta en el contenedor del producto, si
lo anterior no se cumpliera podria retrasarse la llegada del producto. Adicionalmente, dichos
formularios deben estar libres de errores, enmendaduras cambios de tinta etc. Asi mismo, los
exportadores deben verificar que se haya emitido el permiso de importacion valié al importador

antes de realizar el envio (United States Department of Agriculture USDA, 2018).

Para cualquier operacion internacional de bienes es necesario presentar 4 facturas comerciales que
incluyan el nimero y la fecha de la licencia de importacion, esta licencia debe ser presentada al
consulado junto con los otros papeles de legalizacién (Procolombia, s.f.).
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Conclusiones y recomendaciones
Como resultado de esta monografia, mediante los analisis realizados a la empresa Corpieles Ltda.
y el sector bovino en Colombia, se evidencio que a nivel interno la empresa posee indicadores
favorables que permiten tomar acciones en pro de expandirse a futuro mediante el desarrollo de
una nueva unidad de negocio que contribuya en su crecimiento y la ejecucion de su visién
corporativa, de los cuales se puede destacar su considerable cuota de mercado a nivel local,
rentabilidad positiva en el periodo de andlisis, e indicadores de optimo apalancamiento,
favoreciendo el desarrollo de nuevos proyectos, ademas de la disposicion por parte de la junta
directiva en la mejora de aspectos operativos y administrativos de la misma. No obstante, existen
falencias que deben ser evaluadas, como los son la infraestructura y la capacidad instalada,
entendiéndose como una mejoria en sus niveles de produccion, y las relaciones publicas,

facilitando la comunicacion con los posibles clientes.

Por otro lado, el sector a pesar de afrontar dificultades en los Gltimos meses a causa del nuevo
brote de la fiebre aftosa, que conllevd al cierre del envio de mercancias a mercados internacionales
ya posicionados, se destaca la capacidad de cubrir la demanda nacional casi en su totalidad.
Adicionalmente, cabe resaltar que su balanza comercial en los Gltimos afios ha sido positiva,
aludiendo a distintas caracteristicas geograficas que permiten a este sector desarrollar sus
actividades con plenitud durante todo el afio, significando una ventaja con respecto a sus
semejantes en otras naciones. Por Gltimo, cabe resaltar la apertura reciente de nuevos mercados

que se traducen en oportunidades para las diferentes empresas que o componen.

Con base en lo anterior, se evidencio potencial para la empresa en mercados extranjeros, debido a
sus factores internos y externos que le permiten asumir riesgos ante nuevas oportunidades, lo cual
fue el punto de partida en el desarrollo de la estrategia de internacionalizacion mas adecuada para
Corpieles Ltda. que consistio en determinar el pais apropiado, resultando Peri como el mercado
meta ofreciendo mayores oportunidades, facilidades y beneficios a la empresa, a pesar de que
Hong Kong sacé mayor puntaje en la primera matriz (Ver tabla 2), pero superandolo en la segunda
(Ver Anexo I) donde fueron evaluados aspectos que se consideraron mas relevantes en el momento
de hacer efectiva la operacién, haciendo viable la incursion de este tipo de productos a dicho
destino.
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Dentro de tales aspectos se encuentran evaluados factores netamente logisticos que hacen parte del
proceso, dado que como lo expone Flechas (2018), las empresas ubicadas en el interior del pais se
encuentran en un estado de desventaja con respecto a sus semejantes cercanas a los diferentes
puertos, pues los costos adicionales en los que deben incurrir para el transporte interno de la
mercancia hacia las terminales produce una pérdida de competitividad en los paises de destino, y
que por lo tanto, deben apostar a un factor diferenciador para su éxito o encontrar la manera de

disminuir los costos en mayor medida.

Ademas, se considero a la exportacion directa como el modo de entrada mas apropiado, debido a
que se trata de una primera experiencia de comercio internacional, y representa un menor riesgo
para la empresa, ya que no existe un alto grado de compromiso financiero para la comercializacion
y venta de los productos. Adicionalmente, durante el planteamiento de la estrategia se recomienda
en cuanto a términos de negociacion, hacer uso del término FOB dado que reduce la intervencién
de la empresa en aspectos de transporte principal y seguro, y otorga mayor control de la operacion
al importador. A su vez, la carta de crédito se concluyé como el medio de pago menos riesgoso y
maés confiable para ambas partes, a raiz de la intervencién de los bancos que representan a las
partes en la operacion y minimizando el riesgo de impago y cambio de condiciones de la
compraventa. Sin embargo, tanto el término de negociacion como el medio de pago deben ser

pactados y acordados entre las dos partes.

Con los resultados obtenidos, se comprob6 que la hipétesis planteada al inicio de esta monografia
se acepta, debido a que el mercado meta hace parte de América Latina, facilitando las relaciones
y procesos de exportacion, ademas de ser un mercado con una alta demanda de este tipo de
productos debido a su déficit productivo, igualmente, el modo de entrada, el término de
negociacion y el medio de pago recomendados, reducen los riesgos asumidos por parte de la

compafiia e incrementan la posibilidad de éxito de la operacion.

A manera de recomendacion se puede decir que el frigorifico donde se ubica la empresa debe
cumplir a cabalidad los decretos 1500 de 2007 del Ministerio de Proteccion Social, el decreto 1282
de 2016 del Ministerio de Salud y Proteccidn, y la circular externa conjunto nimero 16 de 2015
para poder exportar. Y los requisitos exigidos por Peru, descritos en el apartado 6.5 para asi poder
ingresar a este mercado. En cuanto a estructura organizacional se sugiere una mejoria en la division

de departamentos que se encarguen de la parte administrativa, comercial, productiva, financiera 'y
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también la creacion de un cuerpo empresarial que gestione las operaciones internacionales y de

velar por los intereses de la compafiia en las relaciones comerciales con los clientes extranjeros.

Asimismo, a medida que la empresa vaya adquiriendo experiencia gracias al aprendizaje continuo
de las actividades de comercio internacional, estara en la capacidad de ir cumpliendo con los pasos
sugeridos por el modelo Uppsala, alcanzando gradualmente un mayor grado de compromiso
internacional y una mayor expansion de sus operaciones. También, se espera que con el tiempo la
compafiia expanda su red de negocios a través de ir conociendo méas agentes que componen la
cadena, profundizando su expansion internacional y obedeciendo a los principios planteado por el

modelo de Redes.

Finalmente, es necesario aclarar que el cumplimiento de los objetivos se encontr6 limitado de
acuerdo con la cantidad y calidad de la informacion disponible, suministrada por la empresa y las
bases de datos, reportes e informes utilizados. De igual manera, pese a los esfuerzos realizados
para llevar a cabo una tercera entrevista con un profesional que labore en alguna institucién
nacional cercana al sector de carne bovino no fue posible, debido a que no hubo respuesta a

ninguna de las llamadas y correos electronicos.
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