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CAPACITACION VIRTUAL

Estrategias para la
internacionalizacion deg*™
mipymes

 Introduccion ala
internacionalizacion en la
economia digital

* |dentificacion de mercados
potenciales




Objetivo

Fortalecer las capacidades para
la insercion internacional de las
empresas del bloque,
brindandoles herramientas que
les permitan comprender
cabalmente la globalizacion de
la economia digital, optimizar
la identificacion de mercados
potenciales, para acceder a
mercados extranjeros.




Introduccion a la internacionalizacion en la
economia digital

» ¢ Queé significa la internacionalizacion en el
contexto digital?

* QOportunidades para las mipymes

« Beneficios de la globalizacion para las
mipymes.




¢ Queé significa la internacionalizacion en el

contexto digital?

Desarrollar estrategias que
iIntegren herramientas y
tecnologias digitales para
acceder, conectar, posicionar
y operar eficientemente en
mercados externos.



El alcance dependera del objetivo:

4 )

Obtener informacion para crear un

modelo nuevo pais PROYECTO
\_ J
4 _ )

Validar propuestas de valor con @
\consumidores extranjeros )

Z

(@)

-
Acceder a nuevos clientes en diferentes
geografias

\_

_J
g ) . Estrategia
Generar ventas internacionales . Planeacion
> 4 « Recursos
Posicionar un producto o servicio en un * Seguimiento

nuevo mercado
\_ Y,




La era digital llego para potenciar la
internacionalizacion.

fiid Portugués

Nederlands . "
HELA English Ha:z=

Espaiol

YpaiHcsKa VAR,

Polski TRANSLATE

Es mas que vender online....

st
- Tiirk Dili N\ Maliano

Dansk

Analisis y monitoreo Gestidon de Atencidn al cliente
internacional logistica y envios multilingue

Plataforma ecommerce internacional

Marketing Pasarela de Gestién documental
digital pago y legal +
internacional Ciberseguridad




Oportunidades para las mipymes




Clientes mas alla de las fronteras

ANN

\  67,9% de la poblacion
usa internet

’—

/_. 97,6% tienen Smart Phone ¢

% de usuarios de internet entre 16 — 64 que

tienen un dispositivo

G

TN

E,‘ 6H 40M tiempo usando

Gg 56,1% compran un producto
iInternet

O servicio a la semana via
online
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Usuarios de eCommerce en aumento
Proyeccion 2017-2029 Millones usuarios

N
N
N
w
N
©
©
—

N
w
w
N
N
é)
»
o

—
oo
N
o
N
—_—
o
(0))

—
~
N
N

RQ
N )0
O

—
QAR 2
w
»
—
ks
x
(0]

)
T 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028




Un mercado ampliado al que las pymes pueden
acceder

f'? B2B

- ECOMMERCE MARKET CAGR

! USD Billones 2024-2030
+18,2%

18,66
EE.UU 40%
2023 2027
f‘ » B2C
(= ECOMMERCE MARKET
¢ USD Billones 2)2195030
+19,1%
5,47 Asia Pacifico 58%
2023 17% de las ventas 2030
minoristas

Fuente: Grand View Research, 2024 .
Staits Research mundiales 2023




Alianza Pacifico con grandes
. g amazon {Ninio
oportunidades Lol

mill aprox. 53% Retall |
Latam 2026 B2C g 24% Turismo 2,700 millones de \
5% Apps de entregas y transporte compradores digitales.

11.1% del mundo (2023)

Brasil 36,8 66,1
) . +39% 2027 /
México 31,7 58,9
__ Colombia) &IKEK:N Tamaino mercado ecommerce
r \ minorista Latinoamérica y .
Chile| [EIEEN -  \
‘ ’ S 0
Argentina  [SRSIEEPAN  Miles de millones USD LB A BO
)
[ Peru] 6,6 10,9 ~

m2023 m2028

Fuente: Statista. 2022, Emarketer. 2024, Statista. 2023. FTI Consulting

Fuente: Statista, PCMI, 2023.Market Research.com Fuente: Marina Pasquali, Statista Digital Market Insights,2023




E-commerce transfronterizo, crece a buen ritmo.

4.81 Billones
18,7%
CAGR
2026 - 2032
1.900 1.47
785 Millones - .
]
2021 2022 2025 2032

EE.UU. es el mercado lider en compras.
China es el principal pais de origen de ventas transfronterizas

Fuente: CCCE entrevista Nuevo Siglo 2023.. Cifras basadas en Cross-border e-commerce: Emerging

Opportunities, Future Challenges & Market Forecasts 2016-2022, Coherent Market Insight 2025,

sfreepik.com



Fuente: DHI

de los compradores
globales compran a

minoristas fuera de su
pais de origen

de los compradores
globales compran en
otros paises para
conseqguir

de cada
compradores solo
compran en paises de

. (Estados unidos, el

UK, Alemania, China, Francia, Italia,
Canada y Australia).

lo hace al menos
una vez al mes

de los compradores
globales dicen que la
los
alentaria a comprar a
través de las fronteras

Las generaciones mas
jovenes estan dejando de
comprar productos de

y optando por una
mayor

Algunos datos
claves.

o




Principales razones para comprar a traves de e-
commerce transfronterizo

El producto era mas asequible en comparacion con otras

479
ofertas A

La marca ofrecia una amplia variedad de productos 37%

El articulo era de mejor calidad que lo ofrecido en mi mercado

domeéstico 28%

La marca ofrecia bajos costos de envio 27%

La operacién de entrega y/o devoluciones de la marca parecia

o
confiable y rapida 26%

Fuente: Statista (2022)




Categorias de productos mas populares en las

compras transfronterizas en linea en todo el mundo
2024

g8

Bricolaje y
ferreteria Muebles
6,5% 6,5%

Alimentos Productos

13,50/0 ) relacionados
Medios con el

5 7% tabaco
I

ELL 3,4%
é% BeIIezé Yriuidado

;. . Juguetes y
Electrdnica Bebidas personal pasatiempos

27,1% 7,3% 5,0% 2,6%

Fuente: Statista , 2024




~1oouso  [{HTHHHTITRIRAOARERARMRALARLLLED, 199
Valor promedio
por orden de s0-100 us - [T AR 2%
compras en
eCommerce 2s-s0 uso ([T AAEIEER 25
Transfronterizo
0-2s5uso ([T AA AR AR 212

wenos de 10 usD - NI 8




Tiendas minoristas donde hicieron sus compras mas
recientes en ecommerce transfronterizo (2024

amazon M
~—

ILELEYY U] S
xpress Shein
10% 9%

ebay .

Amazon Zalando
249% 3%

Yww.statista.com/statistics/878623/digital-retailers-digital-buyers-cross-border-digital-purchases/




Cifras mercados Alianza del Pacifico

COLOMBI ALIANZA

MEXICO PERU CHILE ,
A PACIFICO

GLOBAL

Poblacion 8,20 B 53,2M 131 M 34,4M 19,8M

Personas con conexion

teléfono mévil 5,78B 78,3 M 127 M 39,4M 3o M — 275,4M
+YY 22%  16%  06%  34%  -18%
% Poblacion 70,5% 147% 96,5% 115% 155%

Usuarios internet 556 B  41,1iM 110,0M 27,3M 18,6M —— 197 M

+YY 25%  1,1% 1% 1,1% 0,5%
% Poblacion 67,9% 77,3% 83,3% 79,5% 94,1%

Usuarios redes sociales 5,24 B 36,8 M 93M 24,5M 148M — 169,1M
+Y-Y 41% 0,3% 3% 1,9% -2,6%

% Poblacion 63,9% 69,2% 70,7% 71,2% 74, 7%

Fuente: Digital 2025
Comparativo 2024 — 2025 febrero




Cifras mercados Alianza del Pacifico
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Beneficios de la globalizacion para las
mipymes a travées de medios digitales.




;. Como aporta el ecommerce al desarrollo regional?

., . Transparencia y g_"e_’fﬁ'on df 20?3{5’[9_”1?8
Adopcion tecnolodgica e formalizacion del tejido igitales y fortalecimiento

\ inclusion digital / \ empresarial / Qadenas globales de valoy
4 =1 N O N O )
29 S

& o s
Inclusion laboral y nuevos Modelos de negocio flexibles,
trabajos con modelos de escalables y bajas Internacionalizacion

\aprendizaje a bajo COSt(y Qecesidades de financiacié)/ \ acelerada /




¢ Porqué Ecommerce es una buena opcion para la
internacionalizacion para las pymes?

Diversificacion de a Manejo de No dependencia
riesgos £ voliumenes a la del “SI” de un
C medida, - tercero

I‘.ﬂ escalabilidad a . _
su ritmo * [..;

L 3 Acceso a nuevos

“ " clientes

Posibilidad de no
pago aranceles —
De Minimis

Optimizacion de presupuesto para la internacionalizacion.
Viajes VS Herramientas de analisis
Ferias VS Marketing digital

Fuente: freepik.com



El comercio electronico como canal de
exportacion: una alternativa poco valorada.

Fuente: Encuesta a firmas exportadoras de América Latina y el Caribe: buscando comprender el ADN exportador: tercera edicion- noviembre 2022,

Frepik.com

~ 34% utilizé el comercio
electronico para exportar

~ 56% tuvo una
buena o muy buena
experiencia
exportando por ese
canal

62% no usa el canal para exportar.

Los canales
tradicionales
funcionan
perfectamente

Tienen muchas
barreras en la

implementacion
(problemas de logistica y medios
de pagos, y diferencias
regulatorias con los paises de
destino)

Planean
implementarlo pronto

Especialmente
grandes 53% y
Medianas 50%

Especialmente
micros 18%

Especialmente
micros 37%



Mitos frente al comercio
electronico transfronterizo .. 0702 ree e

me ahorro el margen
del distribuidor”

“"Es tan sencillo como
cambiar el idioma de mi
sitio web local y montar

un botdén de pagos
internacionales”

"Puedo vender lo
mismo que vendo en
mi pais sin tener que
adaptar nada”
"Solo debo enviar la
mercancia, hacer
marketing y cerrar
con la venta”




Retos para
las
empresas

©

@Y

Ve

(" .
Desconocimiento modelos ecommerce y costos asociados a la cadena

de valor. Duplican sitios web locales o ingresan a marketplace sin
\estrategias definidas.

( L] - .

Limitaciones de recursos: Presupuesto limitado para marketing,
traducciones y cumplimiento de normativas, personal especializado y
\tecnologl’a.

AN

P

Falta de experiencia y formacion digital-internacional: El 78% de
mipymes reporta no entender el entorno regulatorio o fiscal en mercados
\desﬁno.

AN

-

Infraestructura digital desigual: Brecha tecnoldgica y de conectividad,
especialmente fuera de grandes ciudades.

\_

AN

P

Logistica internacional y ultima milla: Costo y complejidad en envios,
devoluciones y atencion al cliente. Afecta a productos de bajo costo
\principalmente.

AN

-

Barrera cultural y idiomatica: Falta de adaptacion cultural del
producto/servicio, atencion y materiales.

AN

\_
P
Problemas de acceso a financiamiento y soluciones de pago
globales: Desconocimiento riesgos cambiarios.

\_

AN




Identificacion de mercados potenciales

e CoOmo realizar un analisis de mercado
digital.

 Herramientas para identificar mercados
con alta demanda.

« Factores clave para acceder a mercados
internacionales




Como realizar un analisis de mercado digital.




1. Tener clara la oferta
exportable para eCommerce

Factores diferenciales o
producto genérico

# SKU o productos

Forma de entrega

Servicio postventa




Capacidad

2. Analisis de exportable

escalabilidad y

adaptacion 15

U L)
o

Cumplimiento regulatorio >

Precio de venta
competitivo

Adaptacién de
Presentaciones, empaque y
etiquetas




3. Modelo logistico de exportacion

Exportacion por trafico postal o Exportacion tradicional

envios

OIA B« 2 oS S

Tramites de aduana  Tramites de aduana

Clave la trazabilidad de las operaciones origen destino
Ventajas Desventajas Ventajas Desventajas

® No requiere manejo de inventarios en ® Altos costos por unidad. Cumplimiento tiempos -48 horas. ® Exportacion bajo consignacion
el exterior. o y luego legalizacién de DEX.
. ® Dificultad promesa de tiempo. Menorgs costos de transporte- envio o .
Seguimiento directo de los envios. consolidado. Costos por manejo de
. ® Poco control en logistica . o . o inventario y gestion fulfillment.
La facilidad en los tramites es un valor i versa. Posibilidad manejo logistica inversa.
agregado. ¢ Mayor riesgo de problemas
® Restricciones de peso y ® Reduccion de inventario y tiempo de aduaneros

® |deal para envios pequefios y acceso a tamanio. almacenamiento
mercados globales



3. Modelo logistico de exportacion LOGISTICA CROSS BORDER

ECOMMERCE

Clasificacidn mercancia

DESPACHO DESDE ORIGEN

Evaluacion condiciones acceso

Calculos peso - volumen

rPreparacién pedidos

El secreto es
parecer locales a
kilémetros de | Gestion aduana ingreso

diStanCia GES’TION iTransporte bodegas
LOGISTICA >Recepcic')n y descarga

Almacenamiento regular / especial

Transporte local

Gestion aduana de salida

I Transporte internacional

Control inventarios

“"""" ;Gestién tienda online
OperO con LRecepcién pedidos unitarios
Zlele)/ol 6=l gl | Pickingy packing
tercerO :Etiquetado y codificacion
:Despacho y facturacion cliente final
Ej. FBA Ej. FBM :Servicio al cliente

Atencion devoluciones

Logistica inversa




3. Modelo logistico de exportacion

Promedio mundial
Devoluciones Online

Garantias y devoluciones internacionales, impactan
directamente la rentabilidad.

ecommerce Tienda fisica

= (s

56 (yo Recibieron producto dafado / defectuoso
31 (yo Producto lucia diferente
99, 11% item incorrecto

30
25
20
15

0 11 10 9
. 111
((\O b@'. \09“ ”
& Entre mas claro sea con el
O N n »
W & consumidor, menor riesgo de
SN devolucion




4. Calculo de inventarios

Vi

Dias de inventario

Producciény Transito Aduana Despacho

Despacho

Transito local -
Cliente

alistamiento internacional destino bodegas

30 a 45 i Aéreo 2 dias ) ] ]
dias 5 dias Maritimo 5 — 45 2 — 5 dias 2 -15 dias Ideal max. 48
dias horas
Ej.
Inventario sugerido:
Ventas promedio 2 O unidades por semana 8
semanas

Unidades en inventario 1 OO unidades

Inventarios de +120 dias, penalidades en Amazon
para ciertas categorias.
5 Valor de inventarios cambia por temporadas.

Semanas de cobertura :




5. Competitividad de la cadena de valor?

Utilidad

20% \

Costo de
fabrica
40%
Shipping +
logistica
10%
Aunque el ecommerce elimina
los intermediarios tradicionales,
o 12 d requiere incluir nuevos costos
asareia de al modelo
pagos
3%

Fuente: Everpeaks.com

Plataforma
12%
Marketing
Comision por 15%

transaccién o por
listing




6. Segmentacion de mercado

Parametros

Marketing
Precio

Pago

Tomadores de decision
Toma de decisiones

Volumen
Valor

Envio

Regulaciones

B2C

Marketing y ciclos de ventas simples
Precios fijos

Prepago (excepto contra reembolso)
Unico

Impulsiva

Bajo

Bajo

Facil

Poca regulacién y complejidad tributaria

B2B

Marketing complejo; incluye informacién del
producto

Precios variables; a menudo sujetos a
negociaciones

Linea de crédito

Multiples
Racional

Altos volumenes y una amplia gama de
productos

Alto
Requiere soluciones flexibles de envio y
logistica

Los impuestos y regulaciones tienen un
gran impacto en las ventas



7. Defino el canal adecuado

Venta directa marketplace online b2b / b2c

Tienda online brand website (sitio propio)

Retailer website / aliados locales

Dropshipping

Social ecommerce




7. Selecciono mi mercado meta

OPORTUNIDADES CONDICIONES

COMPETITIVAS




Construye tu propia matriz
D % 2

Indicadores de oportunidades

S o 2

Estabilidad y crecimiento PIB Grado Inflacién T Regulacion
econémico usD % crec inversion Acceso Aranceles y REO De minimis especifica U

(i oo o o o =

B @ = . S i
¢ i B # 2 M W@ O
= N [ o
. Tamarfo de Crecimiento Fletes de Oferta de Costo Ti
. i i6 - e empos

Variables generales la categoria estimado Importaciones  Poblacién Logistica exportacion servicios Logistica trénsl?to
cStogere retail categoria objetivo inversa

\ —
[~y

A L E

: SO

J = I s |

Variables especificas Penetracion Ventas retail Gasto ' .
# Internautas romedio Competitividad Competidores Precios de ipo de i
eCommerce nfemet eCommerce pcompra P p mercado cambio Idioma



Califica las variables

o:)’:iil:‘lizz g Ponderacion 2.
PAlS 1 PA'S 2 PAlS 3 PAIS 4 Preselecciono
mercados por
S una variable
E_@ 3 Les coloco un de alto
peso a las variables impacto
PIB de acuerdo a su
1. uUsD importancia. Debe
Defino las sumar 100%
variables
il
il CIFRA 2.1% 1,2% 8,3% 4. Buscola
i 0
Crec'lmlento 45% informacion de
estlmad’o 3 cada variable
categoria CALIFICACION 2 1 para cada pais
CIFRA
5. Establezco criterios
50% CALIFICACION de calificacion creando
Poblacién escalas con Maximos y
objetivo Minimos.




Define estrategias

>
a)
<
Qo Focalizacién en
=34 PROFUNDIZAR AVANZA G
o) w2
@ § Focalizacién en
(&) zonas
<
2 >
g § % Focalizacion en
o E < g % segmentos
St DESCARTAR DESARROLLAR
% g C§> Focalizaciéon en
O NS © nichos

POCAS OPORTUNIDADES GRANDES OPORTUNIDADES

»

OPORTUNIDAD




Herramientas para identificar mercados con
alta demanda.




Aprovecha las herramientas

Espafiol [ ] Inglés i ]

existentes

t Epaneored by
ex p . r a - GD gle ESTABILIDAD DE MERCADOS

s
DEMANDA

Inflacién (i ]
Poblacién total (i ] Poblacién entre 0y 14 afios i ]
Poblacién entre 15y 64 al (i ] Poblacién mayor de 64 afios o
Gastos eCommerce por categoria o Importaciones por categorfa o ECOMMERCE
--------- Moda
Personas que usan internet [ ] Suscripciones a telefonia celular mévil i ]

Usuarios activos en redes sociales B2C eCommerce Index (UNCTAD) i ]

Poblacién con cuenta en institucién financiera (i ] Costo por click (USD) (i ]

© Regresar MERCADOS SUGERIDOS

Nos hemos basado en métricas clave de las categorias que has escogido para calcular qué mercados te ofrecen las
mejores oportunidades de crecimiento. Los 3 paises con mejor afinidad a tus variables escogidas los puedes ver a
continuacion. Para ver mas informacién sobre estos paises, haz clic en |a tarjeta de cada uno.

2

1
& g F+1
N | .}

Pert Corea del Sur Uruguay

II N




Aprovecha las herramientas
existentes

Market Finder h

Market finder

Busquedas mensuales en Oferta recomendada de indice de facilidad para hacer
2 pom e cpm - N e e ST T Co6ma calculamos los mercados sugeridos g distintas categorias @ Google Ads g Ingreso familiar disponible neto g negaocios (clasificacion) g
Llevar atu empresaa
nuevos mercados es 1 E= Estados Unidos 34 Mill, Muy alta $50,3 Mil #6
mas facil que nunca =
[ : E® Alemania 29 Mill, Medio $39,4 Mil #22
® .
: [ 0 Francia 27 Mill, baja $34.,4 Mil #32
Mercados recomendados para ti
Descripcion general Perfil del pais Perfil economico Perfil enlinea Logistica

Nos hemos basado en métricas clave de las categorias que has elegido para calcular qué mercados te ofrecen
las mejores oportunidades de crecimiento. Descubre tus primeras recomendaciones mas abajo.

1 E= Estados Unidos : B Alemania s 0B Francia

Busquedas mensuales en distintas categorias

SE ACTUALIZA CADA 35 DIAS

Colombia -~6J5 Mill
La cantidad promedio de blisquedas mensuales en Google de términos relacionados con las categorias de
productos que seleccionaste. Los volimenes de bisquedas son indicadores de la demanda y pueden )
) ~ ) Estados Unidos ~34 Mill,
resultar ctiles para determinar el tamafio general de |a oportunidad de mercado para las categorias de tu
empresa.
Alemene m
Francia ~27 Mill,

Google 0 ~20 Mill, ~40 Mill,

' Completar el nuevo perfil



Aprovecha las herramientas
existentes

® Café de Colombia

Tema

Estados Unidos = Ultimos 12 meses ¥ Todas las categorias ¥ Busquedaweb t .J ﬂ g | E I I E n d 5

Interés a lo largo del tiempo &

+ Comparar

[«
N

N

Interés por subregion 2 Subregion v 4, <>

m 1 Florida

21 abr 2024 11age

2 Nueva Jersey

’ - < i 3 Nueva York

F =
* % 4 Pensilvania

5 Virginia

Mostrando 1-6 de 16 subregiones >




Fuentes de Investigacion

MINTEL

GLOBAL HEADLINES

“ i oA # EUROMONITOR
' SOCIAL MEDIA INTERNATIONAL
DIGITAL 2023 MOBILE IBlsworld

ECOMMERCE
GLOBAL OVERVIEW REPORT
DIGITAL MARKETING

MORE INFORMATION 447 ‘ ‘ ’ N ie Ise n

N
' ) Jungle Scout .
m SERanking ::: Hellum 10 g MARKETSANDMARKETS™ Market

l § Research.com

Knowledge. Identified & Delivered.
N

GRAND VIEW RESEARCH

SEMRUSH ¢ similarweb

E-commerce Apparel Market Size, Share & Trends Analysis Report By Type (Women’s

-

Apparel, Men’s Apparel, Children’s Apparel), By Region, And Segment Forecasts, 2022 -
2030

Google Shopping

Market Report ID: GVR-4-68039-925-1 Number of Pages: 71 Format: Electronic (PDF)

Analysis
Report Historical Range: 2017 - 2020 Industry: Consumer Goods

FadliE Fashion E-Commerce Global Market Report 2023 Report Summary || Table of Contents || Segmentation || Methodology

Commerce

Market Segmentation

Global @ Report = 175Pages | February 2023 | Region: Global | The Business Research Company
Market E-Commerce Apparel Type Outlook (Revenue, USD Million, 2017 - 2030)
ID: 5735254 * Women's Apparel

* Men'’s Apparel

e Children’s Apparel
E-Commerce Apparel Regional Outlook (Revenue, USD Million, 2017 - 2030)


https://datareportal.com/reports/digital-2023-global-overview-report

Entender Regulaciones de acceso y aranceles

Condiciones de acceso a los mercados

Identifique los derechos de aduana, los contingentes arancelarios, los

remedios comerciales, las medidas no arancelarias y los regimenes
preferenciales aplicables a su producto.

PAIS EXPORTADOR PAIS DE DESTINO PRODUCTO sae (I} CODIGO DE LINEA ARANCELARIA NACIONAL
(2 Seleccione un pais & Seleccione un pais & Buscar producto por codigo o nombre SA6 v e

Ingrese |a palabra clave para su preducto

£ ANO ARANCELARIO
2022 (HS Rev.2017)

Régimen arancelario @ Arancel aplicado @

MFN duties (Applied) @ 5% 5%

Preferential tariff (AAP.CE33) for Colombia @ 0% 0% Detalles del acuerdo comercial W
Preferential tariff for Colombia @ 0% 0% Detalles del acuerdo comercial W

Fuente: ITC (Market Access Map)

Requisitos de importacion aplicados a este producto Total de lamedida1 ~

B310 - Labelling requirements o] 1 A

Labelling requirements
&fa  Titulo de Ia lagislacicn -Norma Oficial Mexicana NOM-050-SCFI-2004 DE 28/IV/04. Secretaria de Economia. (D.0. 1/VI/04).

B  Resumen de Ia legisiacidn : Requisitos de rotulado. Informacién comercial que deben contener los productos de fabricacién nacional y de p d

jera que se d

a los consumidores en el territorio nacional (numer
® Autoridad de aplicacion - Secretaria de Economia
B Validez desde 08.2004

@ Otros paises afectados  ALL COUNTRIES )

Import/Export

Country or Territory Regulations - Report

& Back 1o Previous
Colombia to Mexico

Country or Territory Regulations Topics:

Paperless Involce - Imports

UPS Paperless Invoice is accepted by Customs for small package imports into this country or
territory.

Antl-Dumping

The Mexican government discourages dumping of goods into their market. In order to discourage
dumping practices, they have established anti-dumping duties called "Cuotas Compensatorias”.
Below is only a partial list of commodities subject to "Cuotas Compensatorias”,
Percentage Cuota Compensatoria
Rate Rate
Ceramic coatings for walls and floors ~ China  From USD S2.90 to $12.42 /m12, depending on
the exporter

China Depending if the value is below USD $2.61 /kg

Commodity

Ceramic tableware and loose parts of

tableware

Stainless steel sinks China USD $4.14 or $5.40 /kg, depending on the
exporter

Aluminum pressure cookers China 92.64%




Con toda esta informacion, diseno mi modelo
de negocio ecommerce.

ALIADOS ACTIVIDADES PROPUESTA DE RELACION CON EL SEGMENTOS

VALOR ACTUAL CLIENTE

<[>

@ CANALES

S4)-

GASTOS INGRESOS




Factores clave para acceder a mercados
internacionales mediante canales digitales




Seleccion Productos / servicios

* Renuncias y seleccion adecuada

» Adaptacion productos a cultura local
« Empaques resistentes y adaptados

» Cumplimiento requisitos regulatorios.

.

Fijacion precios competitivos

 Analisis competencia.

* Definicidn modelo de exportacion y costos asociados. Desde alistamiento, flete
internacional, gastos aduana y aranceles, fulfilment, logistica inversa, fee
plataforma, fee pasarela de pagos, etc.

 Analisis estrategia de precios (packs)

J

Definicion segmentos, canales de acuerdo a presupuesto y
objetivos.

» Marketplace

* Sitio web marca

» Social ecommerce
* Dropshipping

» Retail ecommerce

~




Seleccion mercado

* Analisis de entorno
* |dentificacion aliados locales
* Pruebas de validacion

-

Equipo de trabajo

* Establecer perfiles adecuados para el manejo de ecommerce + digital +
logistica

* Establecer relaciones de confianza con proveedores externos - freelancers

-

Seguimiento

 Establecer KPI sobre desempeio esperado del proyecto.

* Invertir en herramientas automatizadas de seguimiento para agilizar los
procesos.

» Hacer revisiones periddicas para definir estrategias adecuadas.




Tatiana Ocampo L

International Business Consultant
tatianaocampol@outlook.com
+ 57 3144130276

linkedin.com/in/tatiana-ocampo-lépez-525ba429
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https://www.linkedin.com/in/tatiana-ocampo-l%C3%B3pez-525ba429
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A

aSpame )BID

iGracias por tu
participacion!
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