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Resumen

En el presente trabajo se va a analizar la posibilidad de incursionar en el mercado
exterior, mas precisamente en el mercado brasilero, con la introduccion de un producto
en particular que son los mecanizados. La idea principal es realizar la alianza comercial
a traves de un Joint-Venture con una empresa de dicha region que también es del mismo
sector que MAN-SER pero que no cuenta con estos tipos de productos. La clave es que
dicho vinculo perdure en el tiempo para que, la empresa logre posicionarse en dicho
mercado y llegue a un punto de fidelizacion con los clientes. Se utilizaran las estrategias
de marketing como también el disefio de una nueva estructura general con foco sobre
los recursos humanos, materiales y financieros adecuados a tal fin. Con esta
planificacion estratégica lo que se busca es disminuir costos, compartir riesgos, lograr
una mayor eficiencia en las actividades, aprovechando las oportunidades y generando
un mejor rendimiento y un adecuado cumplimiento del objetivo central. El siguiente
proyecto investigativo esta previsto ser desarrollado en el plazo de un afio comenzando

desde enero del 2021 y terminando en diciembre del mismo afio.

Palabras claves: Estrategia — Internacionalizacion — Joint Ventures — Comercio exterior

Abstract

In this paper we will analyze the possibility of entering the foreign market, more
precisely the Brazilian market with the introduction of a particular product that is
mechanized. The main idea is to make the commercial alliance through a Joint Venture
with a Brazilian company that is also in the same sector as MAN-SER but does not have
these types of highly specialized products. The key is to ensure that this link lasts over
time so that in this way the company can position itself in the Brazilian market and
reach a point of loyalty with customers. The use of marketing strategies are those that
will be used to achieve the objectives present in this project as well as determine an
adequate human, material and financial resources structure for this purpose. With this
strategic planning, what is sought is to reduce costs, share risks, achieve greater
efficiency in activities by taking advantage of opportunities as well as generating better

performance and adequate fulfillment of the central objective.

Keywords: Strategy - Internationalization - Joint Ventures - Foreign trade
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Introduccion

A través del presente trabajo, se pretende definir oportunidades de negocios en
mercados latinoamericanos para la empresa MAN-SER, especificamente se toma como
referencia la introduccion al mercado brasilero. Asi mismo, las bases establecidas para
este trabajo es poder darle un sentido practico a las teorias cumpliendo con cada
objetivo planteado. De esta manera se pueden especificar las bases tedricas que necesita

la empresa para lograr su internacionalizacion por medio de su puesta en practica.

Los comienzos de MAN-SER SRL son atribuibles a un comdn denominador en las
Pymes. Basicamente su historia es la de un hombre llamado Luis Mansilla que empieza
con pequenios trabajos de soldadura para una empresa en particular. Y de esta manera ya

en 1995 se formaliza lo que hoy se conoce como MAN-SER.

La tecnologia se agregd de a poco, apuntando el crecimiento exponencial debido a la
compra de una maquina punzadora. La implementacién de nuevas tecnologias le
permitié abarcar nuevos negocios, constituyéndose en proveedor de importantes
empresas automotrices y agroindustriales, como cabe mencionar, las empresas AIT SA

y Volkswagen Argentina SA.

Pasado el 2002 deja de ser una empresa unipersonal para transformarse en una SRL. El

aumento de recursos econdmicos vino de la mano con el aumento del capital humano.

En el afio 2009, los hijos del fundador Julian y Melina Mansilla, tomaron la empresa a
su cargo y en el afio 2012 inauguraron una planta industrial nueva con una superficie de
produccion que duplica la anterior. En consecuencia esta nueva planta le permitié a
MAN-SER incrementar la capacidad de produccion, y lograr aumentar las ventas. Este
aumento de produccion le asegura no solo abocarse al mercado nacional sino también
aperturarse a mercados externos logrando una mayor penetracién. Por consiguiente, la
importancia de este trabajo conllevara a poder posicionar a MAN-SER SRL de manera
concreta en dicho mercado, diversificando la cartera de clientes y en efecto,
disminuyendo su capacidad ociosa con lo que en la actualidad le esta provocando

tiempos muertos y mayores costos.

En primera instancia, se detallan las debilidades y fortalezas de la empresa como

también los factores inherentes al contexto a través de las oportunidades y amenazas.



Esto se llevara a cabo conociendo las caracteristicas de dicha empresa, su entorno, sus

productos, la tecnologia que utiliza y demas variables consideradas como importantes.

Del mismo modo, se delimitan los objetivos tanto generales como especificos. Para
pasar luego a las teorias y su base préctica dentro de MAN-SER, siendo este punto el

objeto de estudio de este presente trabajo investigativo.

Por otro lado se mencionan a continuacion antecedentes relevantes para este caso de

estudio:

Partiendo de la base que MAN-SER es una Pyme, se considera oportuno tener en cuenta
el trabajo realizado por Tassarolli (2015) llamado “Plan de negocios en Latinoamérica
de una Pyme". En el mismo se menciona las dificultades que tienen este tipo de
organizacion en cuanto al acceso al crédito, la falta de estrategias a largo plazo, como
también una gestion débil en cuanto a la gestion del personal, teniendo empleados muy
poco capacitados. En consecuencia, el esfuerzo para poder exportar como detalla la
autora es superior a empresas de mayor porte y es necesario una re-definicion de
objetivos en pos a un mejoramiento general no solo de la estructura interna sino también

del contexto en donde se desarrollan las pymes.

También es menester considerar el estudio de Espinoza Mufioz (2014) llamado
“Identificacion de oportunidades en Latinoamérica para una empresa agricola”. La
misma también hace referencia a una pyme que desea exportar sus productos, donde el
eje principal esta centrado en aplicar los distintos modelos tedricos en base a un
desarrollo més préctico de los mismos y en consideracion a un producto en particular
que es el garbanzo. La posibilidad de contar con esta informacion permite conocer las

delimitaciones que tuvo su estudio para poder perfeccionarlos en ésta investigacion.
Para llevar a cabo el presente trabajo se ha establecido como objetivo general:

e Lograr una penetracion en el mercado brasilero para la empresa MAN-SER a

través de la aplicacion de un plan de internacionalizacion.

Y como objetivos especificos:
e Determinar cuéles son los factores que inciden en la internacionalizacién de una
empresa dentro del mercado brasilero, utilizando el joint-venture como punto de

partida



e Desarrollar una propuestas de marketing efectivo para penetrar en el potencial

mercado seleccionado.

En conclusion el analisis investigativo pone de manifiesto tener presente no sélo las
caracteristicas de la empresa, los analisis cientificos, sino también conocer la situacién
que Argentina esté teniendo desde el 2015 hasta el 2020 para conjugar estas tres aristas
y lograr un trabajo de calidad.

1. Analisis de la situacion

La globalizacion trajo consigo aparejada, la posibilidad de que las empresas puedan
realizar acuerdos internacionales para poder generar negocios entre varios paises. Para
el caso de las pequefias y medianas empresas los beneficios vienen impulsados por el
desarrollo de acciones que le permitan incrementar sus resultados positivos a través del

aumento de clientes y de esta manera diversificar los riesgos.

Por consecuencia, la posibilidad que MAN-SER SRL identifique oportunidades
comerciales en el exterior de Argentina especificamente en el mercado brasilero, la
llevara sin lugar a duda a posicionarse de manera ventajosa frente a sus competidores
directos atrayendo indudablemente un renombre con sus clientes actuales y también una

influencia de potenciales clientes que buscan empresas en crecimiento.

Asi mismo, conocer el entorno donde se desarrolla es de vital importancia ya que existe
una interaccion continua con el mismo, determinando distintos factores de acuerdo a su

enfoque. En consideracion se realiza a continuacion un andlisis PESTEL.
1.1.Anélisis PESTEL

El andlisis PESTEL es una herramienta que permite identificar de manera puntual
aquellas variables o situaciones que afectan a una empresa con respecto a su entorno.

Segun Jhonson, Whittington y Scholes, (2011) establece que:

“Las influencias del entorno se pueden clasificar en cuatro grandes categorias: esfera
politica, econdmica, social y tecnoldgica. La importancia creciente al comienzo del siglo
XXI de los factores ecolégicos y ambientales, ha hecho desarrollar una version actualizada
del modelo PEST, denominado PESTEL, para ademas analizar los factores ecolégicos y

regulatorios.” (p.36)



1.1.1. Contexto Politico - Legal

Hace referencia a las variables de estabilidad politica como también a las normas,
decretos, leyes que regulan las actividades tanto de los individuos como de las

empresas.

Para Argentina, las exportaciones en los ultimos afios se han visto reducidas
principalmente por los aranceles que se han impuesto sobre las mismas, provocando de

esta manera una desalentacion con respecto a las mismas.

Aunque la situacion es compleja y en especial para las pymes, la Agencia Argentina de
Inversiones y Comercio Internacional esta haciendo hincapié en revertir esta situacién
por lo que en su pégina se puede encontrar la informacion necesaria para dar los

primeros comienzos en el mundo de las exportaciones.

Cabe destacar que es un avance del pais para esta nueva area, pero también se debe
considerar que existe una fuerte inestabilidad politica y econdmica en el pais lo que
provoca en las empresas y de modo particular para las pymes, el reformulamiento
continuo de sus estrategias y que el establecimiento de objetivos a largo plazo se haya

convertido en una especie de utopia.

Asi mismo, se destaca la imponencia del Estado para firmar acuerdos de libre comercio
y de esta manera restaurar el nivel de exportaciones que se tenia afios atrds. Adn le
queda solucionar los problemas existentes en el tratado con Israel y ampliar la lista de
productos de preferencia con la India, asi como mejorar los Acuerdos de

Complementaciéon Econémica (ACE) con México, Colombia, Ecuador y Perd.
1.1.2. Contexto Econémico

Al ser uno de los entornos con mayor incidencia en las organizaciones debe ser tenido
en cuenta firmemente para el desarrollo de las estrategias y directrices que afectan sus

resultados a corto y largo plazo.

La crisis que Europa y Estados Unidos ha atravesado ultimamente, repercutio de manera
directa en Argentina. Segun detalla Rovelli (2018) desde septiembre de 2011 Argentina
empez0 a sufrir los problemas de menores exportaciones a Brasil y a China, Europa y
EEUU (50% de las ventas externas del pais).



Segun el Fondo Monetario Internacional (2020) la economia mundial tendra un
retroceso para fines del afio 2020 en -4.9%, debido principalmente a la gran crisis
sanitaria que golpea sin precedentes a lo largo del mundo. Sin duda, un valor
extremadamente perjuicioso para cualquier empresa, donde los margenes de ganancia se
han reducido més de la mitad y la planificacion estratégica necesaria sera basicamente

sobrevivir.

Siguiendo con el mismo lineamiento, la Fundacion Mediterrdnea IERAL (2019) ha

establecido que:

“Argentina ha mostrado en la tiltima década una alta inestabilidad macroeconémica, que sin
dudas afecta su potencial de crecimiento e integracion en una economia globalizada. Un
pais que no ofrece perspectivas claras de crecimiento y de precios relativos futuros torna
dificil la inversion y el crecimiento de sus empresas.” (p. 8)

Otra variable que ha entrado en juego desde hace tiempo es el cepo cambiario,
influyendo en los costos de produccion de las empresas con sede en Argentina. Cuando
éstas desarrollan actividades a precios ddlares y teniendo en cuenta la inflacién que no
cesa de crecer en el pais, le resta la posibilidad de ser competitivas en mercados

externos.

En cuanto a las consecuencias del Cepo, el primer efecto de los controles cambiarios fue
un mercado informal de divisas. EI mismo es presentado a continuacién donde se puede

visualizar las distintas cotizaciones y la respectiva brecha cambiaria.

Gréfico 1: Brecha Cambiaria en Argentina.
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Desde el primer dia de marzo de 2011 se puede apreciar que existia una brecha
cambiaria que no superaba el 5% y provenia de las distorsiones que surgieron como
consecuencia de las restricciones a las importaciones. Luego la brecha cambiaria se
multiplicd a partir de octubre de ese afio, momento en el cual se aplicé la Resolucion
General 3210 de AFIP.

Otra consecuencia indeseable que trajo aparejado fue que las empresas radicadas en el
exterior no encontraron seguridad econdmica y legal en el pais llevando a una reduccion

tajante de divisas por parte de inversores extranjeros.
1.1.3. Contexto Social

El entorno socio - cultural estd relacionado con las caracteristicas fisicas de la

poblacion.

Los habitos de consumo, estilos de vida, religion, indices de natalidad, mortalidad son
determinantes que deben ser tenidos en cuenta para el crecimiento de toda organizacion.
Los indices de pobreza repercuten también en las organizaciones ya que éstas Ultimas

tienen que realizar las planificaciones adecuadas del personal a mediano y largo plazo.

Segun estudios realizados por la Organizacion Internacional del Trabajo (2019) ha

Ilegado a la siguiente conclusién:

“En el sector privado se empezd a agudizarse el déficit de profesionales. La escasez de
mano de obra capacitada y el tiempo que le lleva a las empresas preparar a su personal,
obliga a las empresas a ocuparse de preparar programas de retencion para evitar la
migracion de su personal y aumentar las remuneraciones.”

Este es un punto que las empresas han venido observando, la falta de ingenieros
capacitados, como también técnicos y oficios calificados como por ejemplo torneros se
establecen como prioridades en cuanto a la demanda, pero la oferta esta muy limitada.
Las consecuencias pueden ser variadas, como ser poco incentivo por parte de los
estudiantes para estas carreras, debido a que llevan mucho tiempo de estudio y los

jovenes estan priorizando otras menos complejas y de corta duracion.

! La Resolucién General 3210 establece como deben regirse las operaciones de cambio en moneda extranjera con sus
respectivas limitaciones y provee al Banco Central el control absoluto de todas solicitudes de compra de dicha divisa.



Otro factor importante es la alta rotacion del personal. Esto se esta observando en
jévenes de la llamada generacion Y (jévenes desde los afios 80 en adelante). No hace
mucho tiempo, una persona ingresaba a una empresa y permanecia en ella hasta su

jubilacion. Esto ha cambiado y como establece un informe de IProup.com (2018):

“El 65% de los empleados de una empresa en Argentina corresponde a la generacion Y, lo
que conlleva es que el periodo de permanencia en una compafiia no llega a los 5 afios. Ya
que las caracteristicas de estas personas estan continuamente buscando la innovacién y no
solo los motiva la parte econémica sino la posibilidad de obtener puestos cada vez mas
desafiantes.”

1.1.4. Contexto Tecnologico

Dentro de una organizacion, los procesos tecnologicos conjugan capacidades técnicas
con las financieras, comerciales y administrativas permitiendo de esta manera lanzar un

nuevo producto al mercado como también mejorar productos o procesos.

Los avances tecnoldgicos son las puertas de entrada para crear oportunidades y
conseguir mercados nuevos. Aquellas empresas que logren mejorar a nivel tecnoldgico

seran las que lleguen a expandirse y perdurar en el tiempo.
Factores que inciden:

e Toda empresa maneja informacion sensible en cuanto a sus actividades,
procesos Y estrategias por lo que debe contar con un sistema automatizado para
proteger dicha informacién.

e Procesos. La sistematizacion de los procesos lleva consigo aparejado que los
tiempos estandar se dirijan a los cibles de manera eficiente, provocando de esta
manera beneficios sobresalientes en los costes de las empresas.

e Los medios electrénicos. Corresponden a los circuitos online que hoy en dia les
otorga a toda organizacion tener disponible el mundo entero a un solo clic de

distancia.

En Argentina, los empresarios estan en la misma sintonia en cuanto a las deficiencias
del pais con respecto a un bajo nivel de inversion sumado a tecnologias obsoletas en
relacién a los servicios e infraestructura. Esto provoca que los costos se acrecienten ya

que afecta directamente a la logistica y al transporte.

En entrevista realizada a CENIT (2018) establece que:



“FExiste una marcada resistencia de los empresarios argentinos con el medio cientifico-
tecnoldgico, incluso en temas préximos o vinculados al campo especifico de accion de su
empresa, ya sea por aprension, temor o desconfianza a un campo desconocido 0 menos
familiar, o por dificultades de orden burocratico.”

1.1.5. Contexto Ambiental

En la actualidad las empresas consideran de gran importancia el contexto ambiental o
medio ambiental. Las materias primas, la contaminacion y los residuos son algunas

variables tenidas en cuenta dentro de las organizaciones.

Cuando los recursos son escasos, la competencia se hace mas ardua y es alli donde las
estrategias deben focalizar sus esfuerzos para encontrar distintas vias de abastecimiento

frente a esta limitada provision de recursos materiales.

Por otro lado, surge una nueva palabra para las organizaciones, la ecoeficiencia donde
busca disminuir el impacto al medio ambiente en relacion a los niveles producidos.

Surgen, por lo tanto, una serie de beneficios a las empresas:

e Mejora la imagen de la empresa dentro de su entorno

e Seracionaliza y se ahorran recursos

e Disminucién considerables de riesgos ambientales

e Se adecua a las reglamentaciones vigentes en cuanto a la actuacién dentro del

medioambiente

En cuanto a las empresas del sector, el tema radica en el manejo de los residuos como es
la viruta de metal que debe estar debidamente alojadas en contenedores especiales y

alejados de cualquier material inflamable.

Asi mismo, la utilizacion de los recursos naturales y la generacion de residuos
contaminantes han venido siendo preponderantes en dichas empresas y las regulaciones

del Estado estan poniendo mayor énfasis y control sobre las mismas.
1.2.Analisis de la industria

En consideracion a este punto se analizard el modelo de las 5 fuerzas de Porter. Es una
herramienta Gtil a la hora de determinar la rentabilidad del sector con el fin de evaluar

como afecta a la empresa en estudio.



1.2.1. Poder de negociacion de los clientes o compradores
Para la firma MAN-SER, los clientes son:

e AIT: realiza la compra de compensadores de aceite, tubos y soportes y demanda
un 35 % de la produccion total.

e Volkswagen Argentina: para lavadoras y protectores, lo que demanda un 30 %
de la produccidn total.

e Metalmecénica, Pertrak y Scania: por la compra de lavadoras y protectores.
Demanda un 20 % de la produccidn.

e EI resto de la produccion es destinada a distintos clientes menores, que
conforman un 15 % por la compra de carrocerias, punzonado, plegado y corte.

Por lo plasmado ut supra se puede determinar que el poder de negociacién de los

clientes es alto, solamente se observan 5 clientes que se llevan mas del 85% de la

produccion de la empresa. En consecuencia, MAN-SER debe hacer foco en producir

productos y servicios de alta calidad a un precio competitivo para seguir manteniendo

dicha cantidad de clientes y, del mismo modo, atraer clientes potenciales, logrando de

esta manera una mayor cobertura de mercado.
1.2.2. Poder de negociacion de los proveedores o vendedores

El poder de negociacion de los proveedores de MAN-SER SRL es bajo, debido
basicamente a la gran y variada cantidad presente tanto en la provincia de Cordoba
como en Buenos Aires. Para el caso de insumos de uso normal, la empresa ya cuenta
con proveedores fijos. Pero en el caso de insumos no habituales, se envia una solicitud
de cotizacién a varios proveedores potenciales y de la alternativa mas ventajosa sera la

seleccionada.
1.2.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes

La amenaza de nuevos competidores para MAN-SER SRL es baja principalmente
porque las barreras de ingreso son altas, ya que se necesita contar con maquinarias
especializadas como también personal capacitado para accionarlas. Las areas de
soldaduras y pintura requieren que la mano de obra sea especializada o bien que tenga
conocimientos basicos en su utilizacion y luego perfeccionarlo dentro de dicha empresa.

Para el caso del corte, plegado y armado de chapas, estas actividades son realizadas por
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maquinarias especializadas. La mano de obra puede no contar con dicha especializacion

tan especifica.
1.2.4. Amenaza de productos sustitutos

Como MAN-SER SRL comercializa bienes industriales en su etapa de crecimiento
puede introducir mejoras e innovaciones constantemente para atraer nuevos clientes.
Son productos especificos como es el corte, plegado, punzonado y armado de chapas
que en algunos casos son realizados a medida, de acuerdo a las necesidades de los
clientes, por lo que no son tan faciles de sustituir por que se necesitan procesos
especializados como el galvanizado de piezas que no es muy comin en muchas
empresas. Asi mismo, la empresa ha desarrollado tres lineas de productos propios
incluyendo su disefio, ingenieria y fabricacion. Son de caracter innovador por lo que no

cuenta con productos sustitutos
1.2.5. Rivalidad entre los competidores
Los principales competidores a nivel nacional de MAN-SER SRL son:

e Extractores de viruta y cintas de transporte: Transfil S. R. L.

e Maquinas lavadoras: Eisaire S. R. L.

e Corte por plasma: Empremet S. R. L.

e Plegado y punzonado: hay varios talleres mas pequefios.

e Protectores de bancada: MAN-SER S. R. L. es proveedor Unico, no hay

competencia.

Los competidores son muy pocos Y para el caso de los protectores de bancada es Gnico
es decir, no hay competencia. En sintesis es un sector rentable debido a la muy baja

competencia.

Ahora bien, es fundamental conocer la situacion de la empresa para poder determinar,
en consecuencia, con que fortalezas cuentan como también que debilidades presentan en
torno a su estructura interna y, del mismo modo, las amenazas que deben superar dentro
del contexto donde se desarrollan, teniendo presente las oportunidades que pueden

tomar del mismo entorno logrando una ventaja competitiva frente a sus competidores.

En efecto, de acuerdo a lo establecido se realiza a continuacion un analisis FODA, es
decir, una descripcion detallada de las debilidades, fortalezas, oportunidades y

amenazas con las que cuenta y enfrenta la empresa en la actualidad.



Tabla 1. Debilidades y fortalezas de MAN-SER. Fuente: Elaboracion propia

|
FORTALEZAS Peso — varor
Calificacion ponderado

Adecuado proceso de induccién para el 0,02 4 0,08
personal nuevo
Proceso productivo estandarizado 0,01 4 0,04
Certificado de Calidad 1SO 9001 0,02 4 0,08
Constante innovacion tecnolégica 0,09 4 0,36
Distribucién directa de productos 0,09 4 0,36
Posee un area de disefio 0,01 4 0,04
lee_re_nC|aC|on a través de sus productos y 0,2 4 0,8
servicios
Precio menor que sus competidores 0,07 4 0,28

DEBILIDADES
El area de Rec_:u_rsos Humanos no esta 0,03 1 0,03
organizada eficientemente
No tienen incentivos por buen desempefio 0,05 2 0,1
Poca gestion ambiental 0,01 1 0,01
Casi nula participacion de los empleados en
aportes de ideas 0,10 2 0,2
Subutilizacién de la capacidad productiva
como consecuencia de los “cuellos de 0,04 1 0,04
botella”
Poco espacio en la planta 0,08 1 0,08
Demora en los plazos de entrega de los 0,12 1 0,12
productos
No se trabaja con presupuestos 0,01 1 0,01
departamentales
No se aprovecha la totalidad de la capacidad 0,02 1 0,02

instalada

11



El control de gestion es casi nulo

0,03

0,06

TOTAL

2,71

Tabla 2. Amenazas y oportunidades de MAN-SER. Fuente: Elaboracion propia

OPORTUNIDADES Peso — valor
Calificacion ponderado
Altas barrera de entradas a nuevos competidores 0,1 4 0,4
Mercado potencial importante 0,16 3 0,48
Clientes a_(ituales sirven como carta de 0,08 4 0,32
presentacion.
Posibilidad de exportar sus productos 0,06 4 0,24
Capacidad ociosa gue ayuda a cubrir la demanda 0,03 4 0,12
del nuevo mercado
AMENAZAS

Clerre_s de empresas debido a la pandemia 0,18 4 0,72
mundial
Incremento de tributacion — Inestabilidad politica 0,1 4 0,4
Aumento de precio de las maquinarias 0,09 4 0,36
importadas
Dependencia de grandes clientes 0,12 4 0,48
Aumento de la inflacion 0,08 4 0,32
TOTAL 1 3,84

12

En cuanto al analisis de las debilidades y fortalezas se puede apreciar que la empresa en

estudio presenta una capacidad estratégica que la ha ayudado en los Gltimos tiempos a

fortalecer su crecimiento y su expansion. Cabe destacar, que la compra de un nuevo

galpdn fue gracias a las actitudes de los duefios de seguir creciendo y fortaleciéndose de

forma constante.
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Asi mismo, su fuerte orientacion hacia los productos y los clientes le ha concebido una
fidelizacion por parte de los mismos. Su enfoque en tener productos de calidad a un

precio menor que la competencia la lleva a lograr ventajas competitivas en el sector.

Sin embargo, aun teniendo una vision y una mision clara surgen aspectos que la llevan a
dificultar el logro de sus objetivos. La deficiencia en el area de recursos humanos, como
no contar con profesionales en el area de produccion le otorga una capacidad de
respuesta limitada para el caso de aumentar la produccion. Del mismo modo, no existe
una adecuada comunicacion institucional ni tampoco la posibilidad de detectar quienes
de sus empleados podrian ser lideres capaces de ser los formadores para los futuros
empleados. En sintesis, estas desviaciones estdn frenando que la empresa logre
desembocar en un mercado tan competitivo como es el de Brasil. En efecto, este trabajo

va apuntar a resolver dichas situaciones de manera concreta.

En cuanto a las oportunidades, la capacidad ociosa que hoy cuenta la empresa es el
principal factor que permitird poder cubrir con la demanda del mercado brasilero
sumado a que el hecho de contar en la actualidad con grandes clientes como es Scania y
Volkswagen le permite tener una imagen de empresa confiable y comprometida con

abastecer cualquier mercado.

En tanto, lo que se debe tener en cuenta son las barreras que Argentina esta presentando
a nivel mundial con respecto a la inestabilidad politica de los ultimos afios, factor por

demas importante a la hora de realizar acuerdos con paises limitrofes.

1.3.0bjetivos
En base a lo planteado se establece como objetivo general:

e Lograr una penetracion en el mercado brasilero para la empresa MAN-SER a

través de la aplicacion de un plan de internacionalizacion.

En cuanto a los objetivos especificos:
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e Determinar cuales son los factores que inciden en la internacionalizacion de una
empresa dentro del mercado brasilero, utilizando el joint-venture como punto de
partida

e Desarrollar un plan de marketing efectivo para penetrar en el potencial mercado

seleccionado.

2. Analisis del diagnostico

Luego de haber realizado un relevamiento de la informacion de la empresa se puede
aseverar que cuenta con ventajas competitivas que le permitirian incursionar en

mercados externos, mas precisamente en el mercado brasilero.

Tales fortalezas pueden vincularse con la trayectoria y el renombre a nivel nacional,
como también sus productos de calidad y la certificacion 1ISO 9001 que la posiciona en

un lugar privilegiado frente a sus competidores.

Por otro lado, se deben considerar los condicionantes que la rodean y que llevan a
provocar cambios en las estrategias de MAN-SER como son la inflacién, el aumento del
délar que trae aparejado el incremento en los precios de las maquinarias importadas, la

inestabilidad politica y la pandemia mundial.

Cabe destacar que la empresa tiene la posibilidad de exportar sus productos ya que
cuenta con capacidad ociosa para hacer frente a tal demanda. La importancia de resolver
esta situacion es que si se sigue manteniendo en el tiempo le llevard como consecuencia
inmediata que aumente el costo medio de produccion y de esta manera el margen de la
empresa sea menor. Del mismo modo, también incidiran los costos de inventario por
tener mercaderia parada sin un destino. En consecuencia, trae aparejado una gran
cantidad de recursos que se encuentran inmovilizados generando ningun ingreso para la

empresa sino todo lo contrario le representa un costo adicional.

Por lo anteriormente establecido se propone un plan de internacionalizacion buscando
que se desarrolle a través de etapas concretas y bien definidas que permitan su

sostenimiento en el largo plazo.
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3. Marco teorico

A continuacion, se detallan las posturas tedricas que dan soporte a los objetivos
establecidos, partiendo de la base que el principal objetivo es lograr una penetracién en
el mercado brasilero para la empresa MAN-SER a través de la aplicacion de un plan de

internacionalizacion.
En cuanto a este objetivo se desglosan dos objetivos especificos:

1) Determinar cuales son los factores que inciden en la internacionalizacion de una
empresa dentro del mercado brasilero, utilizando el joint-venture como punto de

partida.

Para comprender mejor cuales son las variables que entran en juego a la hora de la
internacionalizacion de una empresa, es menester establecer el concepto de

internacionalizacion:

Segun Araya (2013) se refiere al:

“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).

Concretamente se busca generar vinculos comerciales entre la empresa y los mercados

externos para lograr de esta manera una proyeccion internacional.

En cuanto a las variables que entran en juego en la toma de decision se pueden
establecer dos, la informacion y los recursos. Seguin Casillas (2011) “las empresas con
escasa experiencia internacional preferiran salir a paises que perciban mas parecidos a

su propio mercado local.”

Otro autor como es Davies (2016) menciona los siguientes factores que inciden a la hora

de tomar la decisién de internacionalizarse:

» EIl capital humano: considera que los empleados deben estar formados y
capacitados para hacer frente al proceso de internacionalizacién de manera

conjunta.
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» Innovacion: los mercados son competitivos y bastantes exigentes por lo que las
empresas deben incursionar en nuevos mercados con productos que satisfagan

tal exigencia.

» Produccion: corresponde a establecer estructuras productivas més eficientes

logrando de esta manera minimizar los costos.

» Costos: una de las maneras es lograr productos estandarizados con el fin de
ofrecerlos también en los mercados externos y de esta manera minimizar

también los costos de produccién y de marketing.

» Factores sociales y culturales: para poder determinar el acceso a los recursos
como también la zona geografica en incidencia a la distribucion de los

productos.

» Factores legales y politicos: hace referencia al apoyo del gobierno en las
distintas etapas de la internacionalizaciéon, correspondiente a acuerdos

comerciales, el fomento a las exportaciones y el entorno econémico del pais.

Asi mismo, se tomara en cuenta el trabajo realizado por Vazquez Cueva (2015)
denominado “El contrato de Joint-Venture para lograr alianzas estratégicas.” Estos
contratos corresponden a formas estratégicas muy utilizadas con el fin de buscar
colaboracion extranjera para la insercién en determinados mercados externos. Esta
modalidad permite compartir costos y riesgos para que la entrada a nuevos mercados se

desarrolle de manera menos abrupta.

2) Desarrollar un plan de marketing efectivo para penetrar en el potencial mercado

seleccionado.

Tomando en consideracién a Carter (2012) las estrategias comerciales globales se basan

en 4 puntos: el producto, el precio, la distribucion y la promocion.

Producto: las estrategias deben estar basadas teniendo en cuenta las necesidades del
mercado adecuando el producto al mismo. Para esto se consideran las reglamentaciones
gubernamentales, la competencia y las caracteristicas sociales. En cuanto a las
reglamentaciones gubernamentales se debe considerar en el producto el etiquetado ya
que cada mercado posee normas especificas para tal fin. Asi mismo, cada pais difiere el

packaging del producto, siendo en algunos paises prohibidas determinadas palabras.
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Precio: la estrategia definida en este punto hace referencia a establecer un precio
internacional del producto, teniendo en cuenta la estructura y los medios de pagos que
se va a permitir. Segun Cinollo (2012) para los métodos de pago tradicionales, se puede
optar entre carta de crédito, cobranza documentaria, cobranza simple, orden de pago y

cheque bancario.

Distribucion: corresponde a la necesidad de hacer llegar el producto al cliente, de qué
manera realizarlo. Carter (2012) establece que los elementos que integran la estrategia
global de distribucion comprenden la forma de entrada al mercado (exportacion directa,

indirecta), el canal de distribucion y al transporte de carga internacional.

Promocidn: la estrategia en el segmento de la promocidn estd compuesta por los medios
necesarios para que las ventas se lleven a cabo, ya sea publicidades, exposiciones,
ferias. Del mismo modo se puede realizar un marketing directo o bien una combinacién
de promociones. Es menester también considerar el marketing digital y la gestion de
relaciones con el cliente (CRM). Esta herramienta le permite a la empresa mejorar su
imagen llevando consigo a un buen posicionamiento en el mercado. Del mismo modo,
la acercara al grupo objetivo, pues la retroalimentacion que se recibird la hara mas

cercana a MAN-SER con los clientes.
4. Plan de implementacion

Antes de incursionar al plan de implementacion es necesario centrarse en la posicion

arancelaria de los productos que se van a exportar.

La posicion arancelaria es: 8458. 19.10.00 Centros de mecanizado, maquinas de puesto

fijo y maquinas de puestos multiples, para trabajar metal®.

Dicha posicion posee un tratamiento arancelario que para su mejor comprension sera
dividido en dos partes, pago de los Derechos de Exportacién y el cobro de los

Reintegros, cuyos procedimientos y particularidades seran detallados a continuacion.

El porcentaje que se debe abonar en concepto de derechos en cada operacion de
exportacion, de la presente posicion, asciende al 12% sobre la base F.O.B incluyendo en
él, todos aquellos gastos incurridos hasta la puesta a bordo en el medio en el cual sera

transportada la mercaderia hacia su destino final. EI monto resultante podrd ser

? http://www.aduanet.gob.pe/servlet/XAlScroll?Partida=8458191000
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cancelado al momento de oficializacion del permiso de embarque, al plazo de los 15
dias o 60 dias, segun sea seleccionado en el SIM (Sistema informatico Malvina), en
caso de ser cancelados al momento de la oficializacion se procede a generar un VEP
(Volante Electrénico de Pago) ingresando con CUIT y clave fiscal al sitio de AFIP a
través del servicio ~ Presentacion de DDJJ y Pagos ', una vez generado y cancelado
mediante el sitio web del banco correspondiente el mismo se vera reflejado en la
““Subcuenta Maria™" para ser aplicado. En caso de optar por el pago a plazo se debera
realizar mediante el pago de LMAN (Liquidacion Manual) generada por la DGA segun

corresponda.

En forma de incentivo a las exportaciones y con la finalidad de ayudar a atenuar el
impacto de los impuestos que fueran percibidos al momento de la importacion en el pais
de destino, el estado nacional reintegra un porcentaje determinado de dinero
preestablecido segln posicion arancelaria. En lo que respecta a la utilizada en el
presente proyecto corresponde un 3% sobre la misma base de los derechos (FOB). En
cuanto al reintegro de estos Ultimos cabe destacar que si bien no hay un plazo exacto
para la devolucion seré requisito tener todas la presentaciones mensuales y anuales tales
como IVA, Ganancias, IIBB, bienes personales, cargas sociales al dia, no contar con
deuda alguna y generar los respectivos cierres de Permiso de embarque y factura
comercial mediante el sitio web de la AFIP, una vez cumplimentados todos estos
requisitos el reintegro se encontrara en estado a autorizar aguardando para su

acreditacion en la misma cuenta corriente del CUIT cuyos fondos fueron deducidos.

Una vez realizada la exportacion, el exportador podra solicitar la devolucion del IVA
que hubiera gravado la produccion de dichos productos para ello debera ingresar a
través de la web de la AFIP y cargar la mencionada solicitud mediante el servicio ™
RESOLUCION GENERAL 3962, ingresando el CUIT e ingresando a “"BENEFICIOS
A LA EXPORTACION™, cabe aclarar que para que estos puedan ser solicitados deben
estar impactados en el sitio. EI mencionado procedimiento no tiene costo alguno y no
hay plazo especifico para dicha devolucion por lo que queda sujeto a las

disponibilidades del fisco.
4.1.Alcance:

El siguiente plan estd previsto para llevarse a cabo en el plazo de 12 meses.

Comenzando en marzo de 2022 y terminando en febrero del 2023.



19

4.2.Alcance geografico:

Se considera incursionar en el mercado brasilero siguiendo el plan de
internacionalizacion propuesto a continuacion. Se debe considerar que Brasil ocupa el
séptimo lugar de las economias mundiales y representa casi el 50% de la PBI de toda
Ameérica Latina. Por consiguiente, se van a establecer acciones concretas para llevar a

cabo dicho plan y conseguir de esta manera la penetracion en el mercado seleccionado.
4.3.Metodologia:

Se realizard una investigacion descriptiva con una metodologia cualitativa a través del
relevamiento de informacién de variada indole para la consecucién de los objetivos
establecidos. Se considerard descriptiva porque se confeccionard un resumen de la
informacion obtenida a través de los datos de la investigacion.

4.3.1. Plan de accion

Como ya se establecié el mercado objetivo es el pais vecino de Brasil y la forma de

entrada sera a través de un joint-venture con un socio brasilero.

A continuacion se detallan las fases para lograr esta alianza comercial:

h il

» ..

JOINT-VENTURE

FASE 0

BUSQUEDA
DEL SOCIO

Figura 1. Etapas del plan de accién. Fuente: Elaboracion propia

EXPORTACION

Fase 0

Tras una minuciosa y exhaustiva basqueda de un socio comercial se llegaria a un

acuerdo de asociacién o partnership con una empresa radicada en Brasil, con el objetivo
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de eliminar la capacidad ociosa a través de la colocacion de la demanda excedente en

dicho mercado.
En cuanto a la busqueda del socio se partio realizando las siguientes acciones:

e Se hizo un relevamiento de empresas compatibles con MAN-SER en cuanto a la

oferta de productos.

o Se eligieron tres posibles socios, en la cual se les mand6 la propuesta via mail

para luego concretar una reunion via zoom

e Luego de la aceptacion se viajara a Brasil para estipular las pautas comerciales y
legales con el socio seleccionado

Fase | — Exportacion

Una vez finalizada la fase 0, se entraria en la fase |. Esta se desarrollaria con la
busqueda de clientes por medio del socio local. Dicho socio le brindaria la posibilidad
de contar con clientes en Brasil a cambio de poner en comin su know-how y participar
juntos en diferentes proyectos. Se trataria de la principal forma de entrada en dicho pais
en esta fase, ya que se considera necesario para una pyme como MAN-SER contar con
un apoyo local para introducirse y poder darse a conocer.

Fase Il — Joint-venture
En cuanto al perfil del socio comercial:

Como se ha comentado anteriormente, la vinculacion a un socio brasilero se debe a su
mejor conocimiento del mercado local, lo cual ayudaria a MAN-SER a introducirse
mejor y mas rapido en el pais gracias a los proyectos, contactos y referencias que le

pueda ofrecer.

Se trataria de un socio que pueda tener algin nexo comdn con MAN-SER, bien en el
funcionamiento de sus servicios o por tener al mismo tipo de clientes (o algunos de

ellos).

Tal es el caso de la empresa NG especialista en equipos mecanicos, donde la idea
principal es introducir los productos mecanicos de MAN-SER para tener un abanico

mayor de posibilidades para sus clientes.
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La empresa fue fundada en 1996 por el empresario Narciso Gobbin y familia con el
objetivo de ofrecer al mercado toda su experiencia acumulada en décadas vividas en el
sector de bienes de capital. Inversiones en plantas y maquinaria y una estrategia de
crecimiento y diversificacion de productos y mercados condujeron NG a lo que es hoy:

personal calificado, tecnologia avanzada y solidez.

Figura 2. Pagina web de NG®

= = Trabaje connosotros  Como llegar

DONDE ESTAMOS f CONTACTO
2E oD

EMPRESA AREA DE ACTUACION CONTACTO

EMPRESA

4.3.2. Estructura de Recursos Humanos

El capital humano es un factor crucial que determina el éxito o fracaso en cualquier
organizacion. Por consiguiente, es menester desarrollar una nueva estructura de recursos
humanos que logre conciliar las dos empresas en cuestion. De esta manera se podrén

delimitar objetivos y que sean perseguidos por todos en su conjunto.

Figura 3. Propuesta de estructura de RRHH. Fuente: Elaboracién propia

% https://www.ngmetalurgica.com.br/es/
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Consejo de
Direccién

Director Director de Administrador

. X Planificaciéon y .
Financiero . iy unico
Ejecucidn

Auditoria de Prestacion de Infraestructura
Calidad servicios tecnoldgica

e Consejo de Direccion: conformado por los dos socios comerciales tanto MAN-
SER como NG

e Director Financiero: es una persona que tenga en su consideracion los aspectos
econdmicos-financieros del resultado de las ventas de los productos en coman.
Asi mismo, tendra a cargo las areas de Auditoria de Calidad y la de Prestacion

de Servicios.

e Director de Planificacion y Ejecucion: es el nexo coordinante para los dos
duefios de las empresas en cuestion y que brindara apoyo en la realizacion de los
planes estratégicos. En consecuencia, es menester que tenga a cargo el

departamento de Infraestructura Tecnoldgica

e Administrador unico: denominado asi a la persona encargada de la parte
administrativa y de la documentacion necesaria para la realizacion de la nueva

estructura de funcionamiento.
4.3.3. Productos de exportacion
MAN-SER introducira en el mercado brasilero sus productos de mecanizado:
e Maquinas lavadoras

e Protectores telescépicos
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e Extractores de virutas y cintas transportadoras

La caracteristica fundamental de estos productos es la escasez de oferta en el mercado
meta. Del mismo modo, la empresa NG no cuenta con dichos productos a pesar de que
se esta produciendo un aumento considerable de la demanda. Por consiguiente, se esta
frente a una ventaja por demas beneficiosa. Como establece NG la demanda de
productos mecanizadas ha aumentado de manera considerable pero la oferta no lo ha
hecho al mismo ritmo, en efecto, la posibilidad de insercion en dicho mercado logrando
con el Joint Ventures abaratar costos da como resultados una oportunidad Unica para

aumentar las ventas y ademas lograr mayor penetracion de mercado.
4.3.4. Logistica

A continuacion, se consideran tres posibles rutas de acceso (vias terrestres con

vehiculos de gran porte)

e Paso de los Libres — Uruguayanas: es uno de los mas transitados y por

consecuencia, el que tiene mayores demoras en la aduana de Brasil.

e Santo Tomé - Sao Borja: es una de las alternativas mas aconsejables para el
transporte de mercaderia terrestre y es el que se tiene en consideracién para la
hoja de ruta de MAN-SER. Cuenta con menor flujo de vehiculos, solo se debe
considerar el gasto extra a diferencia del anterior ya que esta concesionada por
estaciones de peaje. Segtin la empresa NVOCC TRANS” la demora en la entrega

seria unos 5 dias desde la salida en MA-SER hasta el destino en NG.

e Foz de lguacu - Puerto Iguazl: ésta es la segunda ruta en importancia para
cruzar al pais vecino de Brasil. EI problema general que presenta es la cantidad
de turistas que llegan a este paso, por lo que las demoras son superiores gque en

la primera opcion.
4.3.5. Canales de comunicacion

Hoy en dia, las estrategias de marketing han cobrado mayor relevancia ya que ofrecen
un amplio abanico de posibilidades, una mayor personalizacion y adaptabilidad a las

necesidades de los distintos clientes y configura una propuesta de valor innovadora y

* En anexo se encuentra el detalle
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capaz de alcanzar una mayor audiencia, muy especialmente si se trata de un mercado

objetivo heterogéneo.

En esta linea, el administrador unico debera velar por una correcta implantacion de la

estrategia planteada bajo el paraguas del enfoque CRM (Customer Relationship

Management) y ademas tendrad que estar al tanto de las Gltimas tendencias y progresos

que permitan una innovacion continua de la compafiia en su propuesta de valor.

En consideracion, se establecen propuestas del marketing digital tal como:

Utilizacion de una herramienta CRM digital: con la suscripcion a un sistema
CRM online, la nueva compafiia podria integrar en una misma herramienta todo
lo necesario para una correcta aplicacion de la comunicacion digital y la
consecucion de la estrategia planteada. Gracias a esta herramienta, en un mismo
lugar se podrian monitorizar las Redes Sociales, sincronizar agendas, elaborar
presupuestos, registrar el tiempo dedicado a diferentes tareas o mejorar la
comunicacion entre los empleados. Ademas, ofrece también la posibilidad de
Ilevar un seguimiento adecuado de la cartera de clientes potenciales y de los ya
existentes y un sinfin de ventajas méas, que permitirian una optimizacion de

costes y una adecuada respuesta a los retos presentes en el medio y largo plazo.

Las herramientas SEO y SEM de Google se han convertido en un elemento
ineludible en la consecucién de un mejor posicionamiento en el buscador, y por
ende en un mayor nimero de visitas y potenciales clientes. Dentro de la
estrategia online, la pagina web pasa a ser un eje primordial en la captacion de
clientes e informacidon sobre la empresa. Por ello, es preciso que el contenido de
ésta no solo provea de informacion concisa, sino que ademés contenga
determinadas palabras que permitan un mejor posicionamiento en el buscador.
Esta dltima estrategia es lo que se conoce por SEO (Search Engine
Optimization), que, mediante el uso de determinados términos, permitiria

incrementar paulatinamente la posicion de la compafiia en Google.

En cuanto a esta herramienta se pueden considerar los siguientes costos:

Anuncios y publicidades en Google

Inicial Estandar Pyme Big
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Anuncios y publicidades en Google

Inicial Estandar Pyme Big
Costo mensual USD 55 USD 85 USD 150
Clics de
) . +100 +200 +400
potenciales clientes
Paquete especial, a
medida, para
grandes empresas
) . Texto — display — gue necesitan
Tipos de anuncios Texto Texto . ) B
imagen - video campafias de
publicidad mas
grandes y
completas.
Cantidad de
) 1 1 2
anuncios
Palabras claves 15 40 80
Region permitida Argentina Regional Internacional

e Redisefar la pagina web: con la puesta en marcha del plan de creacion de una
empresa en conjunto, es preciso redisefiar la pagina web corporativa con objeto
de contribuir desde el minuto uno al correcto posicionamiento de dicha

compafiia junto con su socio comercial.

e Redes sociales: es preciso trabajar en un mejor rendimiento de las RRSS de la
nueva empresa, dada la enorme utilidad que presentan en la actualidad, para asi
mejor su visibilidad online y, ademas, contribuir tanto a la captaciéon como

posterior fidelizacion de clientes. En consecuencia, el administrador unico se

convertiria en un Community Manager siguiendo un enfoque CRM. Para ello,

seria conveniente seguir el siguiente esquema de actuacion:
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CAPTACION DE
CLIENTES

TRATO CON EL
CLIENTE

v &

COMMUNITY
MANAGER

PUBLICACION CHATBOX

CONTENIDOS
Acciones de DE INTERES
estrategia digital g@_ ] ?é

CRM

En conclusion, los canales de comunicacion digital son la opcién viable para la

insercion de los productos de mecanizados de MAN-SER en la nueva empresa en

conjunto.

Ahora bien, redactado el plan de accién con su metodologia también se va hacer foco en

las estrategias basadas en el mix de marketing para lograr la penetracion de mercado de

manera eficiente y consolidando asi el conjunto de objetivos fijados a principio del

trabajo de investigacion.

Para esto se va a considerar lo siguiente:

Estrategias en cuanto al producto: El producto en si es el mismo que se
comercializa alrededor del mundo. Es un producto Unico por lo que no se
pueden alterar sus condicionantes. Lo que si se va a realizar es que dentro de
cada maquinaria los aspectos importantes estén en portugués y no solo en
ingles/espafiol como se estan realizando. Esto demarcara atencion personalizada
con el mercado objetivo para que los potenciales clientes se sientan satisfechos
de que dichos productos estén en su idioma.

Estrategias en cuanto al precio: se considerara un precio internacional del
producto, teniendo en cuenta la estructura y los medios de pagos. Se va
adicionar los gastos relevantes en cuanto a la nueva estructura de recursos
humanos como también cuales van a ser los canales de comunicacion que se van
a emplear para poder de esta manera determinar de manera precisa el precio. Lo

que se busca es tener precios bajos para poder de esta manera tener mayor
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porcion de mercado. Luego con el tiempo se van a ir acomodando los precios, a

medida que la empresa tenga mayor prestigio en dicho mercado.

Estrategia en cuanto a la distribucion: La eleccion del canal debe asegurar el
traslado del producto hasta el punto de consumo en la forma mas econémica y
satisfactoria y en un tiempo menor. Por consiguiente, como se establecio la

alianza comercial seré el eje principal dentro del canal de distribucion.

Estrategia de promocion: seran las determinadas a través del marketing digital.
Poniendo foco principalmente en las redes sociales. Las acciones seran las

siguientes dentro de dichas redes sociales:

o Establecer el objetivo: como ya se determind mas arriba, se creard un
vinculo comercial con NG. Para que se haga conocido dicho vinculo
y se puedan mostrar los productos mecanizados en las redes
Facebook tiene la opcion de administrador de anuncios, se lo creara
desde esa pestafia. Luego se elegira el objetivo de reconocimiento de
marca, estableciendo el alcance.

o Configurar la cuenta de anuncios.

o Definir el pablico objetivo: que estd determinado por empresas que
requieren los productos mecanizados para su funcionamiento. Se
estableceran las ubicaciones, para marcar donde debe aparecer la
campafa publicitaria. Una de las opciones elegidas sera la de
dispositivos mdviles ya que la gran mayoria utiliza en la actualidad
celular y tablets.

o Detallar el presupuesto y los horarios: Como Facebook tiene la
posibilidad de que a medidas que se abone mas, llegara a mayor
cantidad de personas. Del mismo modo, se coloca la fecha de inicio y
final de la campafia.

o Crea el anuncio.

5. Conclusiones
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Se puede visualizar que en el desarrollo del presente trabajo se ha dado respuesta a cada
uno de los objetivos especificos, y que dentro del plan de accion se tuvieron en cuenta
cada una de las variables que impactan sobre los mismos. Logrando de esta manera
cumplir con el objetivo principal de este proyecto establecido como la oportunidad de

MAN-SER de incursionar en el mercado brasilero.

Para lograr dicho plan se recomendo la union con un socio comercial en el mercado
meta. La principal ventaja que trae aparejado es la posibilidad de compartir riesgos
minimizando de esta manera cualquier inconveniente que pueda surgir. Cabe destacar
que el proceso de internacionalizacion es en si muy complicado y mas para una Pyme,
en consecuencia la alianza entre las dos empresas va a permitir que el objetivo de
MAN-SER se cumpla de forma efectiva. Asi mismo, también se sugirié una nueva
estructura de Recursos Humanos. Si dos empresas trabajan de manera conjunta, es
factible que la persecucién de las metas se realice como una unidad, provocando

mejores resultados a diferencia de que se las lleve a cabo en forma aislada.

En consecuencia se van a tener en cuenta los siguientes factores criticos de éxito:
e Satisfaccion del consumidor

Hace referencia a la valoracion que tiene el cliente sobre el producto:

o Se utilizara el método de llamadas a los clientes para conocer si estan
satisfechos con el producto.

o Utilizacidon de las redes sociales y de esta manera a través de las
encuestas realizadas por Facebook determinar si el producto cumplié con

sus expectativas.
e Imagen con los interesados

Conocer la imagen que se tiene de la empresa en el nuevo mercado es influyente a la
hora de demostrar que los esfuerzos realizados para la internacionalizacion son los
adecuados y que por consiguiente se va a lograr una rentabilidad esperada. Esto se

puede medir:
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o Enlautilizacion de las redes sociales: donde a través de ellas los clientes van
a comentar cada una de las publicaciones que se realice y de esta manera
analizar los resultados que se obtengan de dichas publicaciones.

o Llamadas telefénicas: realizar llamadas a los compradores de MAN-SER vy
consultar que sentimientos tienen hacia la empresa. Con esta informacion se

podra ver qué puntos son necesarios también para fidelizar al cliente.
e Contar con un equipo coordinado de trabajo.

Esto es importante no solo en un proyecto sino en toda organizacién que desee 0 no
expandirse a mercados externos. Pero en el caso de MAN-SER es necesario porque si
una pieza falla puede ocasionar que el proyecto no se lleve a cabo, aun cuando los

costos estén dentro del presupuesto. Se va a medir de la siguiente manera:

o Equipo interno de trabajo: primeramente se debe tener presenta que todo el
personal de MAN-SER apunte a un mismo objetivo, es decir, la
internacionalizacion. Esto resalta a la luz cuando todos se esfuerzan en la
consecucioén de los objetivos y del mismo modo tienen puesto la “camiseta”

de la empresa.
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7. Anexo

4.3.4. Cotizacion del transporte

Nvocc Trans SRL
O/F Sao Paulo: Usd 25 w/m Min Usd 50

+ Gastos locales

Servicio semanal - T/t aprox. 5 dias

Gastos Locales

Consolidacion: Usd 25 w/m + Iva (min. usd 50.- + iva Max Usd 275 + Iva)
Bl fee usd 45.- + iva

Gate: Usd 45 +lva

Handling usd 35.- + iva

1. Camioén desde Cordoba usd 750 + iva con aduana en Santo Tomé con camion
de MSLA*

*Gastos de Murchison:
Si el camion sale con aduana desde Cérdoba esta bonificado.
Si hacen aduana en Bs As los debe cancelar el despachante.

Si sale con aduana con otro transporte se deberan abonar los gastos de Murchison usd
230.- +iva

Estadia camion: El cobro de la misma se hara efectivo si el camién no sale despachado
desde Cordoba el dia asignado por cuestiones aduaneras atribuibles a una o mas cargas,

y se cobrara el importe total de la estadia a la carga que hubiera generado el problema.


https://www.mudanza.com.ar/empresas/nvocc-trans-srl
https://www.mudanza.com.ar/empresas/nvocc-trans-srl

32

En el caso de que la estadia sea generada por mas de una carga, se cobrara en forma

proporcional al valor de cada una de ellas.

SEGURO CARGAS DE EXPORTACION VIA COR

° Pdliza integral contra todo riesgos (Cobertura de tramo terrestre desde lugar de
recepcion hasta deposito de consolidacion en Puerto de salida) con un costo de 0,35 %
(Minimo US$S 50.00).

Para carga de valor superior a usd 60.000.- por favor consultar, ya que la compafiia de

seguros exige un vehiculo de custodia para determinados tipos de mercaderias
Carga con efecto personal el seguro es de 2% sobre el valor de la carga minimo usd 70.-
Para carga LCL/LCL, no IMO, de peso y medidas Standard, apilable.

Para cargas que superen los 11 m3, o el peso sea mayor que el volumen, agradeceremos

consultar.



