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Introduccion

El presente documento, denominado Guia de Modalidades de
Internacionalizacidn de Negocios tiene por objeto servir como instrumento
guia para los alumnos de la asignatura Plan de Negocios de la carrera de
Negocios Internacionales de la Universidad de Lima, explicando las principales
modalidades a las que puede acceder una organizacion en el mundo global.

Constituye unarecopilacién de los autores méas importantes sobre la materia,
y se encuentra dividido en tres partes principales: Exportacién, Acuerdos de
Cooperacién Contractuales y Acuerdos de Cooperacién Accionarios. En los
Acuerdos de Cooperacién Contractuales se expone los temas referidos a
Licencias, Franquicias, Inversiones, Contratos Llave en Mano, Contratos
Gerenciales, Servicios, y Alianza Estratégica. Enlos Acuerdos de Cooperacion
Accionarios, vemos Piggy Back, Joint Venture, Consorcioy Asociacion.

Forman parte también del presente documento las diversas fuentes de datos a
las que elalumno puede acceder, asicomoun listado de las organizaciones
gubernamentales y privadas relacionadas a esta materia.



Pasos generales parala
Internacionalizacion

=
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Andlisis de nuestra Misién, Vision, Metas y Valores.

Andlisis FODA fundamentado con matrices y data.

Tomarladecision estratégica de que nuestraorganizacion se
internacionalizara. Determinacién de estrategiasy modalidades de
internacionalizacion.

Desarrollo de las estrategias y modalidades de internacionalizacién. Estudio
de mercado. Estudio e investigacion de la legislacion de los paises
involucrados. Busqueda de subvenciones o financiacion existente.

Implementacion interna de la organizacion ante la internacionalizacion.

Determinacién de los niveles de control estratégico y operativo.

Manejo de riesgos.

Trazabilidad de procesos. Mejora continua.

Innovacion, investigacion y desarrollo.
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Definiciéon

La exportacion, es el proceso por el cual se envia un producto o un servicio
hacia un pais en el exterior teniendo como finalidad la comercializacion,
debiendo tener especial cuidado en las regulaciones legales y controles
impositivos que se encuentren vigentes entre ambas naciones.

Naturaleza de la exportacion:

Temporalidad

Referido al tiempo que la mercaderia estara en el mercado meta.

Representatividad  Referido a laintervencion de terceras personas en el desarrolloy

ejecucion del negocio.

Pasos a seguir:

v
v
v
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Andlisis del potencial exportador de tu empresa.
Identificar oportunidades de negocio.
Andlisis delaevolucién del comercio exterior.

Informacién sobre los tramites y documentos basicos en pais de origeny pais de
destino.

Andlisis del marco legal y normativo.

Andlisis de casos de exportacion referidos a determinados productos. Por ejemplo,
productosdeagroexportacion, productosindustriales, productos de defensa.

Elaboracién del plan de iniciacién y consolidacion internacional.
Célculo de costos de todo el proceso.

Andlisis y monitoreo de la evolucion de las inversiones.

Seleccion de posibles socios locales.

Evaluar pertinencia de préstamos participativos.

Evaluar requerimiento de infraestructuratemporal en el pais de destino.

Desarrollo de plan de marketing de tu empresa.

Participar en licitacionesinternacionales.
Participar en feriasinternacionales.

Plan de accion ante posibles conflictos.



Ventajas:

Diversificar el riesgo, es decir no depender Unicay exclusivamente del mercado local.

Ampliar las ventas y por ende la facturacion.

Nuevos mercados, nuevas oportunidades.

Globalizacién de la marca.

Incremento de clientes potenciales al iniciar la proceso de exportacion.

Desventajas:

Necesidad de modificar el producto, envase o su presentacion.

Necesidad de adaptacion a nuevos canales de distribucion.

Obtener nuevas certificaciones especiales de calidad.

Tiempo y dedicacion para conocer el mercado objetivo.

Solicitar apoyo financiero.

Crear nuevos productos para adaptarse a nuevos mercados.
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Licencla:

Es un tipo de acuerdo cooperativo en el cual una empresa nacional, el licenciante, recibe pagos de
regalias por permitir que otra compafiia, el licenciatario, fabrique los productos, venda los servicios o
use el nombre de la marca del licenciante en un mercado extranjero en especifico. Consiste en
otorgar derechos legales (patentes, marcas, procesos), a compafiias que estén interesadas en
explotar el nicho de mercado. El licenciamiento es la estrategia mas segura de penetracion
internacional, pero al mismo tiempo es generalmente el menos rentable.

Tipos bésicos de Licencia:

Licencia
exclusiva o no
exclusiva.

Licencia total
o parcial.

Licencia
iIndefinidao
temporal.

Licencia
territorial o
universal.

Otros tipos:

Licencia interna o Joint Brand
externa. Advertising.

Licencia de
solicitud o de
marca concedida.

Licencia simple o
compleja.



Contrato:

Las partes deben celebrar un contrato que debe contener, entre otros, lo siguiente:

1

Clausulas sobre control de calidad: Se suele pactar un derecho de control a favor del
licenciante, que especificaralos detalles de lacalidad exigida al bien o servicio del
licenciatario.

Clausula de exclusiva: Se estipula la obligacién del licenciante de no conceder mas
licencias en el &mbito especificado en el contrato, normalmente relativo al lugar donde el
licenciatario explotara lamarca.

Prohibicion de competencia: lgualmente, el licenciatario no podra elaborar bienes o
prestar servicios que compitan con los ofrecidos por la marca del licenciante.

Clausula sobre Know-how: El Know-how es un bien intangible compuesto por los
conocimientos del licenciante que se ponen a disposicion del licenciatario, con el
consiguiente deber de secreto de este.

Clausula de atribucién del territorio: Espacio y localizacion designados en los que el
licenciatario puede hacer uso de la marca.

Clausula de no impugnacion de la marca: El licenciatario no podra cuestionar la validez
de la marca del licenciante.

Clausula del licenciatario més favorecido: El licenciatario tendra derecho a obtener del
licenciante condiciones igual de favorables que las que se hayan pactado conotro
licenciatario.

Clausula de concesidn de sub licencias: La prohibicion de conceder sub licencias por
parte del licenciatario tiene caracter dispositivo. De esta manera, las partes pueden
acordarqueellicenciatario, asuvez, puedaceder el uso de lamarcaauntercero.
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Franquicia

Inicion

Def

Es un tipo de acuerdo cooperativo en el que el propietario de un negocio paga a la
compariia de origen una tarifa por el derecho a operar ese negocio en el pais del
propietario. Asi, es una compafia en el que el fabricante o comercializador de un
producto o servicio, denominado el franquiciador, licencia el negocio completo a otra
persona u organizacién, denominado el franquiciado. También puede definirse como el
formato de negocios que es dirigido a la comercializacion de bienes y servicios, en la cual
una persona —natural o juridica- concede a otra por un tiempo determinado el derecho de
usar una marca o nombre comercial. Es un concepto de negocio original, reproducible de
manerahomogénea durante untiempo especifico. Ejemplos: McDonald’s, KFC.

Tipos de franquicia:

1

Franquicia chatarra:

Entraal mercado sin poseer los conocimientos técnicos ni el apoyo suficiente para
garantizar el éxito de sus franquiciados.

~N O OB W

Franquicia de produccion:

El franquiciador, es el titular de la marca, y fabrica los productos.

Franquicia de distribucion:
Elfranquiciador actia como intermediario en las compras, los seleccionay los distribuye.

Franquicia de servicios:

Franqguicia industrial:
Cede la tecnologia y materias primas necesarias para manufacturar un determinado
producto.

Franquicia méster:

Se exporta una franquicia desde su pais de origen a otro através de la presencia de un
master franquiciado, a quien el franquiciador duefio de la marca vende los derechos de las
franquicias para que los desarrolle en el pais destino.

Franquicia corner:

Se desarrolla dentro de otro establecimiento comercial, con un espacio franquiciado
donde sevendenlos productosy/o se prestanlos servicios delfranquiciador de acuerdo
con sus especificaciones.
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Qué se debe pagar:

Los Royalties o Regalias:

1 O Son las tasas que debe pagar mensual o anualmente el franquiciado por el uso dela
marcaque le fue otorgada. 1% a20 % del ingreso total.

Los Fondos de Publicidad:

2 O Es latasamensual que cobran algunas franquicias para destinarlo a un fondo Unico de
mercadeoy promocion de la marcay sus productos. Menos del 3% de ventas.

Caracteristicas principales:

El contrato

Debeserdetallado,claro,precisoydeestrictocumplimiento.

Laconcesiondeusodela
marca

La concesiéon de uso en
exclusividad territorial y
tiempo

Transmision del Know-how

Condiciones econémicas

Capacitacion, directrices y
asistencia

Documentacién a entregar

Se usa una marca registrada que esta presente en todos los articulos,
documentos, folleteria, publicidad, y todo signo distintivo, imagen
gue ya se encuentra posicionada.

Se otorga para un lugar territorial especifico indicandose
expresamente el tiempo de duracién de la concesion.

Se transmite un conjunto de conocimientos, métodos y sistemas que
son desarrollados con éxito por el franquiciador.

Canon de entrada, royalties.

El franquiciado recibe capacitacion de como atender al cliente, en
como realizar la decoracién del(os) local(es), y en asistencia remota.

El franquiciado recibe un paquete de informacion respecto del
negocio.

Documentacidn entregada por el franquiciador:

.%" Folleto de franquicia .? Manual de Adecuaciony

Decoracién del local

Dossier de Presentacion .? Manualde Identidad Corporativa

P Manual deFuncionamiento P=— ManualdeProductosyServicios
.? Pre-contrato de franquicia .? Contrato de franquicia
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Lo que debemos hacer antes de adquirir una franquicia:

Conocerelsistemade v' Cémo funcionael sistema.
franquicias v' Ventajas y desventajas.

v' Leyes aplicables.

v" El mercado.
Autoevaluacion v' Aspectospersonalesyfamiliares.

v Aspectos laborales.

v Aspectos econdmicos y financieros.

v Aspectos profesionales.

v Objetivos yperspectivas.
Investigarlos sectores de v’ Situacion actual de cada sector.
la actividad v' Perspectivas.

v' Mercado yrentabilidad.

v' Competencia directa eindirecta.

v Fortalezas y debilidades del sector.
Busquedadelaempresa Elementos asolicitar alfranquiciador.
franquiciador Analisis y constatacion de lainformacion.

Comprobacion de la veracidad de datos.

Eleccion v" Decision.

v" Negociacion.

v’ Firma del contrato.
Ventajas:

Crecimiento mas rapido

Al juntarse las acciones del franquiciado y el franquiciador, se
posiciona mas rapido en el mercado y permite atraer mas inversion
al tener masfranquicias.

Menor inversion

No hay relacion laboral

Alta motivacion

Economia de escala

Otros ingresos

Aumentan las acciones de
marketing

Es menorinversion para el franquiciador pues es el franquiciado quien
financia gran parte de la expansion.

El franquiciado es una empresa independiente.

Existe alta motivacion en ambas partes para que tenga éxito la
franquicia.

Amayor cantidad de locales se optimizan las compras y la produccién,
logrando mejores precios y condiciones.

El franquiciador recibe otros ingresos independientemente de su
negocio original.

Aumentan las acciones de marketing al ser 2 las organizaciones que
promocionan la marca.
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Mayor innovacion y Permite concentrarse en el desarrollo de nuevos productos y
desarrollo servicios.

Desventajas:

Anhelo de independencia  El paso de los afios hace que el franquiciado quiera ser
del franquiciado independiente, o quiera retirarse cuando la rentabilidad es escasa.

Menor discrecionalidad y ~ Todo esta sujeto a las clausulas del contrato.
menor capacidad de
imposicion
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Inversiones

La inversion, en su contexto econdmico, es la colocacién de capital en una organizacion o actividad
con la intencion de obtener ganancias futuras, asumiendo el Inversionista la posibilidad de falta de
éxitoy enconsecuencialapérdidadeloinvertido. Porello laimportanciade desarrollarunmodelo
de negocio que muestre las altas ganancias esperadasy laforma de manejar los riesgos de fracaso.

Pasos a seguir:

A Conocimiento al detalle de las actividades a desarrollar y los activos fijos para
ejecutarlas.

B Profundo conocimiento del mercado objetivo.

C Elaboraciéon del Modelo de Negocios.

D Analisis FODA con la correspondiente matriz de desarrollo de actividades.

E Visualizacién de los riesgos, identificacion de los puntos de monitoreo y desarrollo de una
matriz de control de desastres.

Elaboracion del P&L (Profit and Loses, entendido internacionalmente) detallado
F incluyendo célculo de la Tasa Interna de Retorno, para los escenarios optimista, objetivo y
pesimista.

Elaboracion de contrato muy detallado en el que se especifique los derechos y
G obligaciones de las partes.
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Ventajas:

1 Acceso a capital fresco sin comprometer activos actuales.

Disminucién del riesgo de pérdida al haberse definido antes delinicio de actividades la
forma de evitarlas.

Desventajas:

1 Pérdida del prestigio profesional en caso de pérdidas o generacion de utilidades
menores a las ofrecidas.

2 Pérdida del capital propio.
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Contrato

| lave en Mano

Llamado también “turnkey contract” (en términos del derecho anglosajén), es aquel en virtud del
cual un contratista se obliga frente al cliente o contratante (en derecho publico ante la entidad
estatal contratante), a cambio de un precio, a concebir, construir y poner en funcionamiento una

obra o proyectodeterminado.

Caracteristicas principales:

A Lafusion,enunasolapersona-elcontratista-delaconcepciényejecuciéndelaobra.

B La obligacién global asumida por el contratista frente al cliente, de entregar una obra
completamente equipada y en perfecto estado de funcionamiento.

C La invariabilidad del precio pactado.

Tipos:
v

v

Contratos “llave en mano” Mixtos: Cuando una parte del
proyecto estradicional y laotraesllave en mano.

Contratos “llave en mano” parciales: Cuando se contratade
forma tradicional todo el proyecto pero se subcontrata una

parte llave enmano.

Contratos semi “llave en mano”: Cuando el contratante celebra
varios contratos siendo uno de ellos llave en mano y encarga a
este Ultimo contratistalacoordinacion delos demas contratos.

Conbaseenladiferenciade v
contenidos enla practica:

Contratos “llave en mano” simples o parciales: Cuando el
contratista concibe la obra, suministra bienes de equipo y
materiales y pone enfuncionamiento la obra de conformidad a
lo estipulado en el contrato mientras que el contratante realiza
lainstalacion bajo la supervisiony asistencia del primero.
Contratos “llave en mano” completos o clasicos: Cuando el
contratista concibe, construye y pone en funcionamiento del
proyecto.

Contratos “llave_en _mano” amplios: Cuando junto a las
prestaciones del clasico el contratista asume otras obligaciones
complementarias relativas a la formacion del personal local o
asistencia técnica para el funcionamiento.
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Etapas:

Contractual

Postcontractual

Etapa

Precontractual:

La entidad contratante prepara el proyecto, y que incluye la estructuracion
técnica, financieray legal del mismoy del proceso de seleccion, obedeciendo a
las necesidades publicas (cuando se trata de contratacion estatal) y los
programas de gobierno. Dependiendo de la legislacion particular de cada pais
habrala etapao lafase de negociacion de algunas clausulas contractualesy
ajustes del proyecto, dependiendo de la complejidad de éste y la necesidad de
aquellos, pues resulta en algunos casos tan complejos que necesariamente la
adjudicacion del mismo debe basarse en parametros generales buscando
“aterrizar” el objeto del contrato y los presupuestos establecidos.

Etapa
Contractual:

Comprende lamaterializacion del proyectoylaejecucionde laobraentodas
sus fases hasta su terminacion y recibo por parte del contratante. Dentro de
ésta, igualmente se debendefiniraliniciodel contratolos ajustes definitivosy
especificos del proyecto sobre los cuales el contratista se hace responsable de
Su ejecucion tanto técnica como econdmica siendo de su entera
responsabilidad los vacios o indefiniciones o indeterminaciones en tales
aspectos. Juega papel especial la participacion de los equipos de control de
calidad del contratista y el de supervision del contratante afin de contar con
una adecuada construccion o culminacién del proyecto.

Etapa Post
contractual:

Comprende el “cierre” del contrato, su liquidacion y el seguimiento delas
pdlizas o garantias de calidad o estabilidad de las obras, dentro de los plazos y
términos que éstassenalen.
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Riesgos:

Elriesgo es unevento constante y presente entodaactividad constructivay porlotanto, envezde
dejarlo al arbitraje o la definicion de los tribunales legales, debe ser analizado y distribuido. Existen
riesgos previsibles y riesgos imprevisibles y por lo tanto, sobre los primeros deberan extenderse
todas las salvaguardas gue las partes concuerden para mitigarlos. Cada contrato tiene su riesgo y
como tal, cada uno de ellos debe tratarse en forma independiente y particular, sin embargo,
podemos nombrar:

Riesgo politico: Tiene que ver fundamentalmente con las condiciones politicas y
1 sociales en las que se desenvuelve el pais en el que se desarrolla el contrato; su

estabilidad politica y social, su institucionalidad y su seguridad, tanto interna como
externa.

Riesgo Legal: Hace referencia a la estabilidad e invariabilidad de la legislacion de un pais,
en particular en aspectos con incidencia directa en las obras, como el tributario (por
variacion o modificacion de impuestos, tasas, contribuciones durante la vigencia del

2 contrato), financiero (restricciones de efectivo, de transferencias, encajes, inflacion) y
laboral; de igual manera, se relaciona con la existencia de garantias judiciales y
procesales a las cuales pueda acudir el contratista.

Riesgo cambiario: Corresponde a la fluctuacion de la moneda interior del pais en el que
3 se desarrolla el proyecto, por afectaciones internas o externas que inciden en la tasa de
cambio internacional.

Riesgo de construccién: Lo constituyen todas aquellas circunstancias técnicas, de mano

4 de obra, de equipos, de materiales, de transporte, etc. que afectan la correcta ejecucion
del proyecto y que inciden en el retraso en la entrega de las obras, por ejemplo, los
aspectos geoldgicos, geotécnicos y ambientales.

Riesgo tecnoldgico: Corresponde a la vigencia, compatibilidad, recursos tecnologicos,

5 actualizaciones que permitan el servicio constante bajo los estandares pactados del
proyecto. Aplica fundamentalmente en contratos llave en mano que conlleven la entrega
u operacién de equipos o0 maquinaria.

Riesgos porfuerzamayor: Corresponde a los efectos que sobre las obras o proyectos
6 puedan ejercer situaciones extraordinarias imprevistas o imprevisibles, ajenas a las
partes contratantes, que afectan la ejecucion y desarrollo de éstos.
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Contratos Gerenclales

Es aquel contrato por el cual la empresa gerenciada otorga a la empresa gerenciante las facultades
de planeamiento, organizacion, direccion, coordinaciony control de su actividad empresarial, en
consideracion al expertise y la reputacion de esta ultima en dicha actividad empresarial a cambio de
una retribucion (fija) o una comisién (porcentaje mensual o anual sobre la facturacién o las
utilidades).

Norma legal aplicable:
"Ley General de Sociedades".

Derechos y obligaciones de las partes:

Derechos Definir claramente el objeto del management.

Exigir laconfidencialidad.

Solicitar informacién periédica.

Obtenerlosresultados “de éxito” enlostérminosy plazos pactados
Participar delas decisiones delaempresagerenciante.
Gozardeautonomiajuridica,econdmicayadministrativa.

Asumir el manejo financiero y administrativo delaempresagerenciada.
Ejercerlas facultades de planeamiento, organizacion, direccion,
coordinaciony control delaempresagerenciada.

Recibir lainformacion necesaria.

Percibir unaretribucion.

AN N NN Y N N N N NN

Proporcionar lainformacion.

Asumir lasresponsabilidades.

Delegar las facultades de control necesarias para el ejercicio de la gestion.
Aprobar las decisiones de gestion realizadas por laempresa gerenciante.
Realizar las actividades de acuerdo a su know-howy experiencia.
Pagarlasremuneracionesdelpersonalencargadodelgerenciamiento.
Reestructurar, reinvertir y/o crear planes o manuales de procesos de
gestion.

Presentar informes periddicos a la empresa gerenciada.
Recomendar el destino de las utilidades obtenidas.

Disefar la estrategia de marketing empresarial

Obligaciones

A SRR N NENENEN

AN

Beneficios:

Transparencia
en la

Marketing
organizacion
empresarial.

Empresarial.
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Contenido del contrato:

1 Objeto. 6 Conocimiento Empresarial.

3 Responsabilidades. 8 Los Activos.

5 Publicidad. 10 La Transferencia.
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Serviclos

La exportacion de un servicio, es el proceso por el cual se envia un servicio hacia un pais en el
exterior teniendo como finalidad la comercializacién, debiendo tener especial cuidado en las
regulaciones legales y controles impositivos que se encuentren vigentes entre ambas naciones. En
este punto lo mas valorado es el servicio post venta.

Aspectos atener en cuenta:

El cliente o beneficiario.

El soporte fisico.

El personal.

clientes. Estareferido alainteraccion entre el personal, el cliente y el soporte material
gue permita concretar una relacion de servicio.

Postventa: situacion muyvaloradapor el cliente, encaso de presentarse algintipo de

1 El servicio (Servuccién): esquema de presentacion o atencion del servicio hacia los
5 disconformidad.

= Bajo costo.
= Factibilidad deformacion.
= Especialidad enelrubro contratado.

« Informalidad
- Falta de enfoque en el cliente
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Alianza Estratégica

Es un acuerdo en el que las compaiiias combinan recursos clave, riesgos, tecnologia y personas,
realizado por dos o mas partes para alcanzar un conjunto de objetivos deseados por cada parte
independientemente. Los socios pueden aportar a la alianza estratégica siempre y cuando aporten
con recursos tales como: productos, medios de distribucion, procesos de manufactura, recaudacion
de fondos para proyectos futuros, capital, conocimiento, experiencia, o propiedad intelectual. La
alianza es una cooperacion o colaboracion la cual tiene como objetivo llegar a una sinergia en la cual
cada uno de los socios espera que los resultados obtenidos, sean mejores que los resultados
alcanzados por si mismos, se busca una ventaja competitiva en la capacidad de produccién, calidad,
crédito, precios, servicios, disefio, imagen e informacion.

Fases:

o Formulacion de la estrategia: se examina la posibilidad de crear una
alianza estratégica y se examinan los objetivos, posibles problemas,
estrategias de obtencion de recursos para la produccion, tecnologia y
personal. Es necesario que los objetivos de la empresa y de la empresa
aliada, seancompatibles.

o Evaluaciéndesocios: Enestafase, los posibles socios paralaalianzason
analizados, con el fin de encontrarel mas adecuado parapoder trabajar
juntos. Unaorganizacion debe conocer las debilidades, las fortalezas de
laotraempresaantes de hacerunaalianzaconlamisma. Tambiénse
debe tomar en cuenta el estilo de administracion que tiene la otra
organizacion para poder lograr una compatibilidad.

o Negociaciones: Después de haber elegido al socio ideal para la alianza,
prosigue la realizacion de contratos. Al principio, todas las partes
involucradas, discuten sobre sus metas y objetivos para ver si son
realistasy factibles. Luego cuando se llega a un acuerdo, se asignan los
respectivos roles en la alianza.

Formacion

Determinacion de funciones.
Procesos efectivos.
Liderazgo.

Presupuestos.

Recursos.

Evaluacién constante.
Gestion efectiva.

Operacion

23



Fin de la alianza

Final Natural: Cuando los objetivos por los cuales se hizo la estrategia,
sonalcanzados y no serequiere mas cooperacion del aliado.
Extension: Después de cumplir el objetivo principal de laalianza, las
organizaciones deciden extender la cooperacién hacia otros productos
0 procesos futuros.

Terminacién prematura: En este caso, la alianza estratégica termina
antes de que se cumplanlos objetivos porla cual se habiacreado.
Continuacion exclusiva: Si uno de los aliados desea abandonar antes
de que se cumpla el objetivo, la otra organizacion puede decidir si
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continuara el proyecto por su cuenta.

e Adquisicion de socio: Las compafiias fuertes, algunas veces se les
presentalaoportunidad de hacerse cargo de los socios mas pequefios.
Silaempresaadquiere otro socio, laalianzacon el anteriorllegaasu
fin.

Ventajas:

Unaempresa puede considerar que se puede beneficiar de
losconocimientos desusociolocal odelas condicionesde
lacompetenciaenunpais anfitrion,asicomosucultura,
lenguaje, sistema politicoy sistemade negocios.

Cuando los costos de desarrolloy los riesgos de abrir un
mercado extranjerosonelevados,unaempresapuede

ganaral compartirestos costosyriesgosconsusociolocal.

Esfrecuente quelas condiciones politicas conviertanalas
empresas conjuntas enlatnicaposibilidadfactible para
entrar adicho pais.

Desventajas:

mm Se cede tecnologiay know how.

== NO hay control total sobre la subsidiaria.

Fallaen estrategia global (el sociolocal mira

mucho losnumeros).
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Piggy Back

Elmodelo de Piggy Back esuna férmula para iniciar actividades exportadoras. Permite utilizar la red
de contactos de otra compafiia para vender los productos a través de su red, a cambio de una
comision. Amplialas capacidades del negocio al distribuir los productos por canales similares alos de
nuestra empresa. Es importante diferenciar este modelo de la exportacion concertada. En el modelo
de Piggy Backunaempresacede aotrasu canal dedistribucion, para que venda sus productos por
mas vias. Siempre mediante el pago de unacomisién.

Aspectos tomar en cuenta:

Naturaleza:

Un Piggy Back posee una naturaleza mixta ya que podemaos distinguir entre un
contrato simple de compraventa y un contrato de prestacion de servicios.

Participantes:

En esta férmula intervienen dos entidades: la empresa suministradoray la
empresa canalizadora. Laprimera es la que solicita a la canalizadora el uso de
sus canales dedistribucion.

Justificacion
del modelo:

El modelo del Piggy Back lo utilizan sobre todo aquellas empresas que no tienen
gran interés en crear redes comerciales en el exterior. Por ello, antes de exportar
directamente mediante esasredes, lo que hacen es buscar otra compariia que les
ceda sus canales de distribucion. La empresa suministradora se ahorra a corto
plazo el costo por laimplementacion de esas redes. Puede ser Util para explorar
las opciones de una linea de negocio en un determinado pais. Si se tienen dudas
delarespuestadelpublicoobjetivo, o sinosetiene ninglntipode contactoenla
zona, puede ser de interés aprovechar los recursos de una organizacién ya
implantada en eldestino.

Focalizacion:

Lo que més le interesa ala empresa canalizadora es la calidad de los productos y
el mantenimiento de la colaboracion. Esto es debido a que si el producto es
bueno lo van a reconocer como mejor marca, y busca mantener la colaboracion
sobretodosilacalidad del productolohace ganarreconocimiento.

Y laempresa suministradora contara conlasredes comerciales en el exterior de
la empresa canalizadora. Aprovechard de su imagen de marca y el
reconocimiento que ya tiene, ademas de recibir consejos, porque tiene
experiencia en el mercado internacional.
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Ventajas:
1 Se accede a un coste bajo a una red de distribucion ya elaborada y en funcionamiento.

Seaprovechaunaredde comercializacionyaexistente.

conocimientos.

3 Se puede beneficiarde laimagenomarca de laempresa canalizadora, suexperienciay sus
4 Ganancia de tiempo en el conocimiento y constante evolucion de un mercado.

Desventajas:

1 Pérdidaparcial, yenalgunoscasosabsoluta, decontrolsobrelacomercializaciondelos
productos en el extranjero.

2 Laempresanodesarrollaporcompletolaactividadinternacional, yaque cede unaparte.
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Joint Ventures

Asociacion estratégica entre dos 0 mas empresas, cuyo fin principal es apoyarse entre ellas para
lograr un fin comun. Uno de los aspectos mas relevantes en este proceso es el desarrollo de un
adecuado contrato para todas las partes.

Tipos de Joint Ventures segun la finalidad:

De proyectos

Su objeto es desarrollar un proyecto con una limitacion en el
tiempo.

De inversion

De tipo concentrativo

Horizontales

Verticales

Conglomerados

Equity Joint Venture

Contractual o Non —-Equity
Ventures

Su objeto es crear una empresa dilatada en el tiempo para
explotar o desarrollar las actividades.

Por una cuestion de politica organizativa, las sociedades
participantes trasladan elementos o ndcleos de negocio a la
empresa resultante.

Creada por empresas que participan en lamisma fase econdémica.

Las empresas pertenecen a fases econémicas distintas.

Con una actividad distinta a las participantes.

El contrato entre las participantes supone la creaciéon de una
nueva sociedad con personalidad juridica propia respecto de las
participantes.

Aqui las sociedades deben colaborar con el fin comin con una
serie de contratos de colaboracidn sin crear una nueva sociedad.
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Pasos a seguir:

1.1. Definicién del modelo de negocio

1.2. Evaluacién preliminar del mercado y actores
disponibles para la empresa conjunta

1 Definiciones 1.3. Andlisis del marco regulatorio de comercializacion: se

definen las estrategias para lograr el posicionamiento y
competitividad en el mercado.

1.4. Elaboracion del plan de negocio: orientado a objetivos
comunes de las empresas relacionadas con la finalidad
de ofrecer sus productosy/o servicios almercado.

Participacion

3 Objeto de la empresa conjunta

Caracteristicas y forma
de operacion de la
presa conjunta

Exclusividad y confidencialidad

Incumplimiento

o N O O1

Legislacion aplicable y arbitraje
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Ventajas:

1 Mayores beneficios a largo plazo.

2 Mayor control sobre la produccion y el marketing.

3 Conocimiento in situ del mercado.

Desventajas:

1 Necesidad de aportar capital y recursos de gestion.

2 Riesgo potencialmente més alto.

3 Discrepancias en cuanto a prioridades y estrategias entre el socio internacional y el local.
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consorclo

Definicion:

El término consorcio tiene varias acepciones en el mundo organizativo empresarial y econdmico:

+ Entendemos como consorcio a cierto tipo de asociacidén de varias empresas que pretenden
impulsar una actividad comin creando una nueva sociedad que las aglomera. Uno de los
principales objetivos es formar una entidad poderosa que eleva sucapacidad de contratacion en
el sector productivo.

« El término proviene del latin consortium, y hace mencion a la estructura conformada que
facilitara el funcionamiento de esta nueva unidad empresarial. La principal diferencia con la
‘Sociedad Comercial’ radica en que el consorcio divide la actividad entre los distintos
‘consorciados’,estableciendo un nexo temporal entre ellos para la realizacion de la obra,
servicio o suministro de bienes. Cada uno de estos consorciados debe coordinar la actividad de
los otros miembros, pero asi mismo también cada uno, desarrolla su parte asignada
individualmente, beneficiandose de los resultados econdémicos correspondientes.

+» Otraacepcion comun del concepto se encuentraenel acuerdo mediante el cual, accionistas de
empresas entregan sus acciones a cambio de un certificado que le permite beneficiarse de parte
de las ganancias de este consorcio.

+ De igual manera, en Derecho se habla de consorcio cuando se agrupan yorganizan entidades
publicas con entidades privadas.

¢+ Agrupacion de individuos, patrocinada por una empresa administradora, que tiene como objetivo
la adquisicién de bienes mediante la autofinanciacién. De esta manera, estos individuos
consiguen un bien, mientras que laempresalos administra libremente, segun vayan surgiendo las
diferentes necesidades oproyectos

¢ Y unadefinicién considerando el ambito internacional: Alianza voluntaria de empresas, con el
objetivo de promover los bienes y servicios de sus miembros en el extranjero y de facilitar la
exportacion de esos productos mediante acciones conjuntas. Los miembros de un consorcio
comprenden que esa cooperacion debe predominar con respecto a la competencia, a fin de tener
acceso amercados clave y alatecnologia masreciente (definicion de la ONUDI).

Establecimiento de Consorcio de Exportacion Etapa previa: seleccién de los participantes.
Constitucién de sociedad o establecimiento de consorcio. En caso de optarse por la constitucion de
sociedad, laformamasrecomendadaeslasociedad andnima. Financiamiento de consorcio.
Algunos ejemplos en los que se ha utilizado el Contrato de Consorcio son: La adquisicién en comun
de materias primas o semielaboradas. La creacion de una red distributiva comun. La promocién de
ventas mediante la organizaciény participacion de ferias, la difusion publicitaria, larealizacion de
estudios de mercado, la preparacion de catalogos, etc. La participacién en licitaciones nacionales e
internacionales. El desarrollo de programas de investigacion tecnoldgica. La construccion y el
mejoramiento de plantasindustriales de losasociados. Elcontrolde lacalidadylaprestaciéndela
correspondiente garantia de los productos de las empresas agrupadas. La creacion de marcas de
calidad y la coordinacién de la produccién de los asociados.

Caracteristicas de un contrato de consorcio:

» Consta porescrito.

» No se inscribe en los Registros Publicos.

» No nace una persona juridica.

1 Cadaintegrante mantiene la propiedad de sus bienesy suindependencia.
[] Cadaintegrante tiene una participacion activa en el negocio adesarrollar.

‘U‘I.bwl\)l—‘
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Tipos de contrato de consorcio:

Segun los
participantes:

> Consorcio de Abastecimiento de Insumos.
> Consorcio de Comercializacién de Productos.
» Consorcio de Ejecucidon de Obra.

Segun el aspecto
tributario:

» Consorcio con contabilidad independiente.
» Consorcio sin contabilidad independiente.

Ladiferenciaentre unoyotroesque, al primero laleytributariale otorgauna
personalidad juridica independiente mientras que al segundo no. En ese
sentido, con la celebracién de un Contrato de Consorcio sin contabilidad
independiente, la norma tributaria no reconoce a un contribuyente
independiente.

Otra forma de determinar los tipos de consorcio de exportacion es la siguiente:

Promocionales

Empresas que trabajan en torno a actividades muy especificas y que se
basan enfines muy concretos. Conservan su propiamarcayvenden sus
productos por sucuenta.

De venta

Operacionales

Negociacion con entidades de comercio exterior; realizacion de ventas y su
correspondiente administracion; creacion de un plan de inversion y
marketing; definicién de politica comercial y desarrollo de proveedores.

Identificacién de los mercados, consecucion de contratos comerciales y
administracién de las ventas.

Participes de un Contrato de Consorcio:

Las personas o empresas que celebran un Contrato de Consorcio se les identifica como Participesyy,
al consorciado representante que se encarga de efectuar las compras y las ventas comunes,
actuando como administrador del Consorcio se le llama Consorciado Operador. Son los propios
participeslos que designan al Consorciado Operador, siendo lo natural que dicho nombramiento
recaiga en alguno de los participes.
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Pasos para celebrar un contrato de Consorcio:

1 Los consorciados acuerdan celebrar un “Contrato de Consorcio”.

2 Se contrata a un abogado.

3 Se redacta el Contrato de Consorcio segun lo especificado por los consorciados.

4 Se presenta ante el Notario para la legalizacion de firmas (recomendable).

5 Se presenta una copia ante la SUNAT.

Conclusion de un Consorcio:

Término total

1. Por cumplimientodel plazo.
Por acuerdo delos consorciados.
3. Porimposibilidadfisicaojuridicaderealizar elnegocio.

N

Término Parcial

=

Por separacion.
Por exclusion (incumplimiento).
3. Porfallecimiento o incapacidad permanente.

S

Derechos y obligaciones:

Derechos >
>
>

Mantener suautonomiay lapropiedad de sus bienes.
Exigirquesecumplaconloestablecidoenel contratodeconsorcio.
Decidir sobre aspectos que tengan que ver con el desarrollo de la
actividad comercial.

Estar debidamente informados de las operaciones realizadas
independientemente o en forma colectiva a través del consorciado
operador.

El reparto de las ganancias producto del negocio por el cual decidieron
asociarse.

Obligaciones

YV V

Llevar a cabo las actividades que le corresponde desarrollar.
Coordinar surespectiva actividad con los demas consorciados.
Asignar los bienes que se requieran para el desarrollo del consorcio,
conservando la propiedad de los mismos.

Cumplir con todos los términos del contrato.
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Contenido de un Contrato de Consorcio:
Elcontenido de un Contrato de Consorcio depende de lo que los consorciados deseenregular.

Usualmente contempla:

1 Los datos de identidad de cada uno de los participantes (consorciados).

La decision de los consorciados de celebrar el contrato de consorcio.

Laduraciéndel Consorcio. Puede ser un plazo determinado (1, 2, 3,4, 7, 20, afos, etc.) o

3 La finalidad del consorcio, es decir, para qué se esta creando el consorcio.

puede serindeterminado.

Designacion de un administrador-operador. Dado que el Consorcio implica la uniéon de dos o
mas consorciados, debe existir necesariamente alguno de ellos que se encargue de la
5 administracién para que en forma ordenada, clara y transparente pueda contribuir al
desarrollo del negocio. Ademas este administrador llamado también operador, sera también
quien represente a todos los consorciados frente a terceros, vale decir, en las adquisiciones

comunes como en las ventas comunes.

6 Bienes que asignaran los consorciados al consorcio. Los Consorciados pueden asignar sus

bienes al consorcio.

Monto que cada consorciado recibira como producto de las ganancias. Para evitar
problemas, se debe establecer claramente cuanto es lo que va a recibir cada Consorciado
7 unavez que existan utilidades en el negocio. Cada consorciado mantiene la propiedad de los
bienes que asigno al consorcio. No es obligatorio que todos los Consorciados asignen la

misma cantidad de bienes al consorcio.

Forma cémo se afrontaran las pérdidas. Para el caso en que, en lugar de ganancias, se
8 presentaran pérdidas, debe sefialarse también como deberan afrontar las pérdidas. Lo que

se suele hacer es aplicar el mismo sistema que en el caso de las ganancias.

Normas en relacion a la adopcion de acuerdos en la administracion del Consorcio. Durante
la vida del Consorcio, se tendran que tomar una serie de decisiones administrativas, por
ejemplo, el alquiler de un depdsito, la compra de una maquinaria, escoger a un determinado
9 proveedor, comercializar con tal o cual mercado, negociar condiciones de un contrato, etc.,
etc. Todas estas decisiones deben ser tomadas por los Consorciados. Para ello, debe
establecerse en el Contrato la forma cédmo se deben tomar estos acuerdos: Enforma

unédnime (que todos estén de acuerdo) o por Mayoria.
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10 Mecanismos para la solucién de conflictos. Es importante sefialar la forma como se
solucionarian esos problemas: Didlogos, conciliacion, arbitros o jueces.

Aspectos a tomar en cuenta:

Norma legal
aplicable
Cantidad de
consorciados:

Denominaciones:
Registros Publicos:

Persona juridica
independiente:

Efectos tributarios:

Contrato de
Consorcio “sin
contabilidad
independiente”:
Plazo maximo del
Contrato de
Consaorcio:

Comunicacion ala
SUNAT:

Modificacion de un
Contrato de
Consorcio:
Soluciéon de
controversias:

En Perq, en la Ley 26887, “Ley General de Sociedades”.

2, sin embargo, mientras mas consorciados existan, se podran alcanzar
mayores beneficios en menos tiempo. También puede darse la posibilidad
de que el Contrato de Consorcio se inicie solo con dos productoresy mas
adelante, conforme vaya desarrollandose el negocio, puedan ir
incorporandose mas productores al citado Contrato.

Alas personas o empresas que celebranun Contrato de Consorciose les
identificacomo consorciados o participes yal consorciado que se encarga
de efectuar las compras y las ventas comunesy en general, de actuar como
administrador del consorcio se le llama consorciado operador.

No. Los contratos de consorcio no seinscriben en Registros Publicos. Es
suficiente que consten por escrito. Si se desea brindar una mayor
formalidad al Contrato y asu vez evitar que alguien pueda desconocer su
firma, puede solicitarse a un Notario que legalice las firmas.

No. Elconsorcio es uncontrato. Cuando se celebra este contrato no nace
unapersonajuridicaindependiente y distinta de susintegrantes, como si
sucede cuando los socios constituyenuna S.A.0 S.R.L. o una Cooperativay
se inscribe en Registros Publicos.

Para efectos tributarios por regla general, el contrato de consorcio es
considerado un contribuyente independiente (con RUC propio).

La norma tributaria ha permitido una excepcion a laregla, precisando que si
el Contrato de Consorcio no tiene una duracion mayor a los 3 afos, el
contrato para efectos tributarios se guia por la norma comercial, es decir no
se crea un persona juridica o un contribuyente independiente.

El Contrato de Consorcio no tiene una limitacion en el tiempo, pero la
normatributariarequiere que elmismo no dure masde tresafios paraque
no se considere que ese contrato genere una persona juridica
independiente.

A efectos de que el Consorcio no genere —para efectos tributarios- un
contribuyente independiente, se requiere que el contrato sea puesto en
conocimiento de SUNAT dentro de los 5 dias habiles siguientes a su
celebracion.

Silas partes desean efectuar alguna modificacion, deberan hacerlo através
de un documento adicional denominado “Adenda”.

Las controversias pueden solucionarse de dos formas:

a) Convocando a una reunion y conversando, intercambiando ideas,
proponiendo soluciones, alternativas.

b) Sifallan las negociaciones y las personas en conflicto no logran ponerse
de acuerdo, la controversia tendra que ser resuelta por una tercera
persona: el Poder Judicial o un arbitro. Dependera de lo que se haya
pactado en el Contrato.
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Utilidad de un Consorcio:
Servira para:

Ejecutar una
obra.
Efectuar la
venta de la
Efectuar produccion en
compra de comun.
insumos o
contratar
Servicios en
comun.

Beneficios:

Superar las dificultades de exportacion de las PYME.

Reduccién delriesgo.

Aumento de rentabilidad.

Ventajas de eficiencia.

Aporte de conocimiento y patrimonio por cada una de las partes.

YVVVYVY
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Asoclacion

L a asociacion busca estrechar relaciones estratégicas de largo plazo entre los clientes y los

proveedores, basandose en la aplicacion de las mejores practicas y la ventaja competitiva con sus
clientes.

Aspectos atener en cuenta:

Optimizaciény economiadelaempresa.

=

Reducirriesgoseincertidumbre.

Modelo de negocio: Este punto es el mas relevante para desarrollar la posible
sociedad.

Participacion: Esta referido a los aportes dinerarios, equipamiento e infraestructura
para el logro de los objetivos comerciales.

Régimen de utilidades y pérdidas.

Obligaciones y facultades de las partes.

Contabilidad y tributacion.

Clausula resolutoria.

Aplicacién supletoria de la ley.

O© 0 JOO1T A~ Wb

Competencia arbitral.

-
)
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Ventajas:

1 Bajo costo.

Factibilidad de formacion.

Desventajas:

1 Responsabilidad ilimitada.

Vida Util de la organizacién o asociacion.

3 Dificultad de transferencia de la propiedad.

Dificultad para obtener grandes sumas de capital.
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Bases de Datos

SIICEX
o @  TRADEMAP
S 34 36 34
G 9 48 b8

.,

Veritrade VERTRAE

EUROMONITOR  EUROMONITOR
I INTERNATIONAL

gk Swiss Import Promotion
S I P PO ﬂ Programme — SIPPO

Swiss Import Promaotion Programme
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http://www.veritrade.info

http://www.euromonitor.com/
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http://www.trademap.org/
http://www.veritrade.info/
http://www.euromonitor.com/
http://www.s-ge.com/switzerland/import/en

Organizaciones

Gubernamentales y Privadas

ALAD?i

Asociacidn Latinpamericana de Infegracidn
Associacdo Latino-Americana de Integragdo

APM TERMINALS

Banco Mundial

CCL

{DECS

CAM44
Oml‘ﬁx

JLIMBS

§ CBI
Ministry of Foreign Affairs

W7 COFIDE

CORPORACION FINANCIERA DE DESARROLLO S.A
rom.

Food and Agriculture
Q Organization of the
United Nations

oooooooooooooo

= (C=X

Asociacién
Latinoamericana de
Integracion — ALADI

APM Terminals Callao

Banco Mundial

Camara de Comercio de
Lima — CCL

Centre for the Promotion
of Imports from
Developing Countries — CBI

Corporacion Financiera de
Desarrollo — COFIDE

Comisiénde Promocién
del Peru para la
Exportaciony el Turismo -
PROMPERU

Food and Agriculture
Organization of the United
Nations — FAO

Instituto de Comercio
Exterior de Espafia—ICEX

GUIA DE MODALIDADES DE INTERNACIONALIZACION DE NEGOCIOS.
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faostat.fao.org/
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INSTITUTO
NACIONAL DE
ESTADISTICA E
INFORMATICA

up®

IN

Q"’ International
Trade

,§ Centre

kotra

Korea Trade-Investment
Promotion Agency

O . | Ministerio
Réﬁ PERU'| de Comercio Exterior
- y Turismo

"EP&AR%%H@%‘%‘E%
Ministry of Commerce

" People's Republic of China
il
de Economia y Finanzas

%PRODUCE

MINISTERIO DE LA PRODUCCION

O, . | Ministerio
y PERU | de Trabajo
y Promocion del Empleo

|CHILE

OFICINA COMERCIAL DE CHILE

2 -
MEXICO
/4 -

Instituto Nacional de

Estadistica e Informatica

International Trade Centre

-ITC

Japan Export Trade

Research Organization -

JETRO

Korea Trade-Investment
Promotion Agency —

KOTRA

Ministerio de Comercio

Exterior y Turismo —

MINCETUR

Ministerio de Comercio de
la Republica Popular China

- MOFCOM

Ministerio de Economia 'y

Finanzas

Ministerio de la
Produccion del Peru

Ministerio de Trabajo y
Promocion del Empleo

Oficina Comercial de Chile

— PROCHILE

Oficina Comercial de
México - PROMEXICO
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co/home
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=/ MUNDIAL
=/ DEL COMERCIO

u/// ORGANIZACION

LWORLD CUSTOMS OAGANIZATION
ORGANISATION MONDIALE DES DOURNES

Experts in trade
for developing
countries

USDA United States Department of Agriculture
— ice

a‘— Animal and Plant Health Inspection Servi

Organizacion Mundial del www.wto.org

Comercio — OMC

Organizacién Mundial de
Aduanas — OMA

Superintendencia Nacional
de Aduanas y de
Administracién Tributaria

TFO Canada

US Animal and Plant
HealthInspection Service—
USAPHIS

US Central Intelligence
Agency — CIA

US Department of
Agriculture — USDA

US Food and Drug
Administration - FDA
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www.wcoomd.org

www.sunat.gob.pe/

www.tfocanada.ca/home.php

www.aphis.usda.gov/wps/portal/aph
is’Thome/

https://www.cia.gov/library/publicati
ons/the-world-factbook/

Economic Research Service (ERS):
http://www.ers.usda.gov

www.fda.gov


http://www.wto.org/
http://www.wcoomd.org/
http://www.sunat.gob.pe/
http://www.tfocanada.ca/home.php
http://www.aphis.usda.gov/wps/portal/aph
https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/
https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/
http://www.ers.usda.gov/
http://www.fda.gov/

Conclusionesy
Recomendaciones

Conclusiones:

EstaGuiade Modalidades deInternacionalizacion de Negocios noeslimitativa; se constituye enel
punto de partida para que los alumnos de la asignatura Plan de Negocios de la carrera de Negocios
Internacionales de la Universidad de Lima, guiados por los docentes de dicha asignatura,
profundicen en los temas a ser desarrollados en cada semestre académico.

Recomendaciones:

Laaplicaciéon de unamodalidad de internacionalizacion de negocios no es el “todo” en el éxito de
una organizacion, se requiere contar con objetivos claramente definidos y un profundo
entendimiento de las propias ventajas y limitaciones, asi como una visién amplia del mercado al que
se dirige laempresa, por lo que los pasos generales para lainternacionalizacion descritos en las
primeras paginas de esta guia son las acciones previas que toda organizacion debe plantearse antes
de optar por una u otra modalidad.
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