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Internacionalizacion de laboratorios y comercializacion de servicios

Quiénes somos

Consultoria de Red de colaboradores
internacionalizacion y atraccion nacionales e internacionales
de inversiones a mas de 500 dando cobertura local en 25
empresas paises

Equipo con mas de diez afos de
experiencia en estrategia y
desarrollo internacional de

negocio
(PROMOMADRID-ICEX/INVEST
IN SPAIN)

“Queremos simplificar la
adaptacion de su empresa al
mercado global”
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Internacionalizacion de laboratorios y comercializacion de servicios

La internacionalizacion es un proyecto secuencial

Fase I. Definicion del proyecto/servicio o resultado

Estudio de Viabilidad Analisis Diseino

Fase Il. Elaboracion del proyecto, servicio o resultado

Construccion Prueba y validacion Implantacion
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Internacionalizacion de laboratorios y comercializacion de servicios

Fase I: Analisis competitivo interno: empresa

[ )

L Empresa J

Sistema - ~
i i Recursos financieros . n
orga nizativo T Capacidad Operativa
Acceso crédito
piod—— Cuellos de botella
( RRHH \ [ \ internacionalizacién Red ganers
Estrategia empresarial ) Nacionales/internacio
Ayudas nacionales o
Disponibilidad y Cultura empresarial (COFIDES, CESCE,
accesibilidad o ICEX,) Procesos de
Cultura empresarial hacia ) . - ! subcontratacion
5 L - internacionalizacion Avudas pais destino
|nternaC|or.1aI|zaC|0n Direccién proclive a \ Yy P / \ /
Barreras internas

\ movilidad ) \ internacionalizacion j

e ™\ Internacionalizacion como proceso
estratégico, procedimientos lentos,

Marketing - : ) :
requerlmlentos financieros ) constancia.
Marketing

| d No es un mero proceso comercial en
nternacional

k \_ J, / ambito internacional.
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Internacionalizacion de laboratorios y comercializacion de servicios

Fase I: Analisis competitivo externo

* Factores decision contratacion

(hacional/internacional) *Presencia mercados internacionales
_ U ----~Homologacion equipos en mercados
*Actuales vs potenciales ,« N

.. ] ] o destino
*Posicionamiento mternaaolhal

e . *Alianzas
* Casos éxito internacional 1 ,
. i *Existencia proveedores locales pais
* Mercados desestimados i

-

y . . | destino
\- Con quién trabajan mternauonélmentej \ l /
: EMPRESA l
Mercados Competidores
: 1
1 . . .
* Factores determinantes mer¢ado *Competidores internacionales
objetivo L /,’ *Competencia local
« Entorno econémico y social 1 ~==+---Competidores nacionales en mercados
« Entorno normativo y legal exteriores (casos de éxito, casos de
* Procedimiento y Clima de negocios fracaso)
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Internacionalizacion de laboratorios y comercializacion de servicios

Fase I: Analisis mercado internacional

* Mercado mundial >100.000 Mil
EUR (CEOC, 2012),
* Crecimiento potencial 3-6 veces
crecimiento PIB anual a 2015
e Qutsourcing de actividades TIC
representa 40%

* Macro-sector con distintos
segmentos (productos consumo,
medioambiente, certificacion,
verificacion in service,
agroalimentario y medioambiente,
etc)

*Existencia de grandes players (SGS,
Bureau Veritas, Intertek) pero
mercado total muy atomizado

Fuente: CEOC, Mergers Alliance, Clearwater LLP
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Principales players mercado TIC

SGS;10% Bureau
Veritas;

Intertek; 5%

Dekra; 5%

Otros; 59%

\TUV

Rheinland;
DNV;3% 3%

Principales segmentos mercado TIC
Services to
Consumer
‘sting; 9%

industries; 53%
Life Sciences,

Food&
Environment;
32%
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Tamaiio de
mercado:
100.000 Mill




Internacionalizacion de laboratorios y comercializacion de servicios

Fase I: Analisis factores inherentes mercado/sector

Dinamismo Econdmico

Comercio Internacional

f

Crecimiento PIB real,

2010-2015

2000 2011 2012 2013 2014 2015 2010 2011 %Var 2012 %Var
Advancedeconomies YT Y Africa. 510700 598.300  17,2% 630.000  53%
""""""""""""""""""""""" \si 5.076.400 5971300  17,6% 6.110.600  2,3%
------------------------------------ India 226350  302.00s[MBEIE0 204158  -2,9%
'''''''' : China 1.577.754 .
Emergingmarkets [ oo SR S | Kazakhstan 50.971  87.603 | NGEI1% 92.286 5,3%
Russian Federation 400.630 522011  303% 529255  1,4%

ndia U105 63 32 38051 63 113883 134.907  185% _152.469 NSION|
Indonesia 5.165.870 6.076.455  17,6% 5.803.285  -4,5%
ol b 254.418  306.551  20,5% 293.939  -4,1%
Ry 46 54 14 23 27 33 907.000 1.267.500 1.349.400  6,5%
TRy ——— 74800 114.299 00 52,8%  132.968
e 214.000  302.000/ 0 45,1%  350.000
Brazi 1.964.300 2.282.010  16,2% 2.371.345  3,9%
Chile 57 58 56 44 45 45 TR e el 501400 759.500  284% 749.600  -1,3%
Colombia Mexico 298305 349569  17,2%  370.827 |[NIGI%
Mexico Peru 35565 46268  30,1% 45639  -1,4%
Peru Colombia 39820 57420808 60272  50%

"""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""" Brazil 201915 256.040  268% 242580  -53%
Qater Chile 71.109  81.455 14,6%  78.277 -3,9%
Russia 4,5 43 34 15 3,0 3,5
United Arab Emirates 1,7 3,9 4.4 40 3,9 3,8

Fuente: FMIy World Trade Organization

lab

X Simposium FELAB. 20 Noviembre 2013

gedeth

nefwaol




Internacionalizacion de laboratorios y comercializacion de servicios

Fase I: Analisis factores inherentes mercado/sector

Esfuerzos por

homogeneizacion
normativa

Outsourcing

Concienciacion de
seguridad y calidad

Especializacion y

nichos de mercado

fzlab

ﬁ)rmativas propias a nivel nacional. Necesidadb

adaptacion

*Esfuerzos  asociativos a nivel internacional por
homogeneizacion  normativas nacionales 'y  mutuo
reconocimiento (ISO/IEC 17025 para acreditacion de
laboratorios, acuerdo ILAC para reconocimiento, MRA
bilaterales (Mutual Recognition Agreements)

\\\\\\u|u/,,

N2
eurolgb.. 7 dac
(o | o JNY NS

# .

SAM|

AOAC

INTERNATIONAL
————

nefwork ‘
X Simposium FELAB. 20 Noviembre 2013 v



Internacionalizacion de laboratorios y comercializacion de servicios

Fase Il. Estrategia de internacionalizacion. Modalidades

Potenciales clientes

extranjeros con interés en
acceder a UE

Clientes nacionales con

Modalidad mixta

ﬁPresencia comercial em

mercados origen para
captacion clientes

- Homologacion
normativa pais origen vs.
UE

- Implantacion comercial

+ potencial Implantacion

productiva (laboratorio,
centro

testeo/verificacion)

fzlab

interés en mercados
exteriores

- Estrategia
acompahamiento a
clientes nacionales

- ¢ Prestacion servicio en
origen (Espafia) o
obligatoriedad en

destino?

o /
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- Generalmente, se opta
inicialmente por una de
las modalidades previas
para posteriormente
realizar prospeccion de
mercado de la otra

o
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Internacionalizacio! n ae IaBoratorios y comercializacion de servicios :

Fase Il. Estrategia de internacionalizacion. ¢Qué decision tomar?

Presencia comercial vs. Implantacidon organica Vs. Via

implantacion Adquisicidn

/ \ / Capacidad implantacion orgdnica \
Potencial de mercado

Control del proceso Vs. Due diligence
Proceso de acreditacion del

laboratorio (Acuerdo homologacién Plataformas tecnoldgicas
reciprocos, ILAC, etc)

Homogeneizacion cultura empresarial

Factores de competitividad
k / Procedimiento de homologacion,

\ acreditacion, y puesta en marcha /
El sector puede tender a procesos de consolidacion (fusiones y adquisiciones) a nivel
internacional, buscando sinergias y economias de escala. Top 3 players (SGS, Bureau

Veritas y Intersek) muestran una estrategia 50/50: crecimiento mediante implantacion
organica y adquisiciones
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Contacto

Oficinas centrales:

Calle O'Donnell, 22 1° Dcha.
28009 Madrid, Espafa
Teléfono:+ 34 91 402 2570

http://www.gedeth.com/es/
info@gedeth.com
@gedethnetwork
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