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Estrategia de Entrada a Mercados Internacionales

La estrategia de entrada a mercados internacionales es un conjunto de acciones que se llevan
acabo para lograr participacion en un mercado foraneo ya determinado y segmentado.

También es una via para obtener mayor desarrollo en la organizacion y ocasionalmente
coadyuva a la defensa de su presencia en los mercados locales.

Tipos de Estrategia
Exportacion
Licencia y franquicia
Inversion en el exterior

Definiciones de los Tipos de Estrategia

Exportacion: Es la forma mas sencilla de penetracion internacional, consiste en que la compafiia
produce fuera de su destino de venta y lo envia para su venta. Como es légico, cualquier
exportacion debe superar requisitos legales para el normal desarrollo de las actividades, y debe
cumplir con las politicas de los paises destino.

Licenciamiento: Consiste en otorgar derechos legales (patentes, marcas, procesos), a compafias
en el extranjeros que estén interesadas en explotar el nicho de mercado. El licenciamiento es el
mecanismo mas seguro de penetracion internacional, pero al mismo tiempo es generalmente el
menos rentable.
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Definiciones de los Tipos de Estrategia

Frachising: Es el otorgamiento de un paquete fijo de productos, sistemas de produccién vy
comercializacion, bajo él modulo de licencia. El contratante aporta el conocimiento de mercado y
participa en el manejo, mientras que el duefio de la franquicia aporta su marca y su modelo de
negocio.

Participacion: Consiste en compartir el manejo de las empresas colaboradoras en el exterior.
Accediendo a las fortalezas del socio que se encuentra en el extranjero y su conocimiento vy
experiencia previa. Es basar las actividades de la empresa que quiere expandirse con empresas
en el exterior para que le maneje su distribucion y comercializacion.

Consorcio: Es parecida a la participacion, pero generalmente  implica muchos participantes vy
grandes cantidades de recursos.

Maquila y Manufactura Propia: Implica la produccién en el mercado destino, es la forma de mayor
riesgo de penetracion pero generalmente la mas rentable.

Contrato de Administracion: Consiste en subcontratar el manejo externo de la empresa a cambio
de honorarios e incentivos por resultados. Se da cuando la compafila que quiere penetrar un
mercado extranjero no desea utilizar parte de sus recursos en la administracion externa.
Adquisiciones y Fusiones: Consiste en comprar empresas “ gemelas” en el extranjero y utilizarlas
como catapulta de insercion internacional. Implica el control total de la compafiia comprada y
capacidad logistica completa para asumir su manejo. También implica riesgo alto, acompafiada
de alta rentabilidad.

Joint Venture: Es basicamente cuando dos o mas socios arrancan de cero en modelos basados en
comienzo y creacion de nuevas empresas con operaciones en el extranjero.
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1). Exportacion

La exportacion es la estrategia mas comun para penetrar mercados extranjeros. Podemos
indicar que esta alternativa es el primer paso que las entidades dan en el largo proceso de
internacionalizacion. Suelen ser Directas e indirectas.

Exportacion Directa: La caracteristica de este tipo de exportacién radica en que la gestion de
promocion y comercializacion de los productos es realizada por la propia empresa, ya sea a
través de su propio departamento de comercio exterior o mediante la creacidon conjunta de
una entidad especializada en el tema (Consorcios de Exportacion), permite un mayor
conocimiento y control sobre sus operaciones internacionales.

1.2) Exportacion Indirecta

La empresa no se compromete en las tareas de comercializacion y marketing de sus
productos en los mercados de destino, tareas que son encomendadas a empresas
intermediarias de comercio exterior.

Esta alternativa proporciona un bajo control sobre las operaciones internacionales y un
menor conocimiento de la actividad internacional.

Para las PYMES las exportaciones indirectas son buena alternativa al problema de Ia
internacionalizacion.

Ademas, esta formula posee la ventaja de poder realizarse a través de la cooperacion entre
empresas, permitiendo la incorporacion de pequefias unidades econdmicas al comercio
internacional.
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2) Licencia y franquicia

Otra alternativa que poseen las empresas para tener una presencia internacional es el
otorgamiento de licencias o franquicias a terceros asentados en los mercados de destino.

La licencia supone un acuerdo contractual que permite al adquiriente acceder a un
conocimiento protegido (generalmente incorporado en un activo intangible, en un proceso de
produccion o en una marca) a cambio de satisfacer una determinada compensacién, que se
define en funcion de las ventas.

3) Inversion en el exterior

Esta alternativa representa un elevado riesgo y a la vez proporciona un mayor control de las
operaciones internacionales, ademas incorpora gran cantidad de recursos lo cual se traduce
en una barrera para las pequefias y medianas unidades econdmicas (especialmente la
inversion en filial). Entre las inversiones en el exterior mas comunes encontramos: Inversion
en filial e Inversion mixta (Joint Ventures)

3.1) Inversion en Filial
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Una filial es una compafia local, sujeta a la ley del pais en que se instala, y cuyo capital es
propiedad de una compafiia matriz radicada en el extranjero.

Esta formula de internacionalizacion es basicamente destinada a la gran empresa, debido a la
elevada inversion que compromete.



Factores condicionantes al momento de seleccionar la estrategia de penetracién internacional.

Factores externos e internos

Figura 2.3. Factores condicionantes al momento de seleccionar la estrategia de internacionalizacién
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Fuente: ICEX (1999) “Curso superior de estrategia y gestion del comercio exterior”



Factores condicionantes al momento de seleccionar la estrategia de penetracion internacional.
Factores externos.

Los factores externos se refieren a las caracteristicas de los mercados exteriores y del mercado

doméstico, asi como del sector al que pertenece la empresa:

* Mercado objetivo: el tamafio del mercado, actual y futuro, constituye una primera variable a
tener en cuenta. Los mercados pequefios favorecen formas de penetracion de bajo
compromiso, como las exportaciones indirectas, licencias o acuerdos interempresariales,
mientras que lo contrario sucede en los mercados altamente dinamicos, donde pueden
caber opciones mas comprometidas, como las filiales o las empresas mixtas.

* Estructura de competencia del mercado: en caso de ser altamente competitivo, la
exportacion se ve favorecida respecto a vias alternativas de mayor compromiso, mientras
que la presencia directa, a través de la inversién, es mas requerida en mercados
oligopolizados. Por uUltimo, importa también la infraestructura de marketing del mercado de
destino: en caso de ser inexistente, la empresa ha de optar por establecer canales propios
de comercializacion.

* Condiciones de coste: Un segundo conjunto de variables se refiere a las condiciones de coste

) del pais de destino. En caso de que exista una notable ventaja de coste (ventaja de

Méndez localizacidn), la empresa tratara de implantarse a través de férmulas inversoras, mientras

gue si los costes son elevados en relacion con los del mercado de origen, la empresa tratara

de buscar alguna formula que no requiera presencia directa en el mercado de destino.
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Factores condicionantes al momento de seleccionar la estrategia de penetracién internacional.

Factores externos.

Los factores externos se refieren a las caracteristicas de los mercados exteriores y del mercado
doméstico, asi como del sector al que pertenece la empresa:

Factores ambientales: Las condiciones y normatividad econdmica, politica y cultural del
mercado de destino.

La distancia geografica puede constituir un factor relevante, en virtud de los costes
asociados al transporte de las mercancias.

La distancia psicolégica entre mercados,: Cultural, linglistica e institucional, condiciona la
percepcion de riesgos e incertidumbres, de modo que cuanto mayores sean, mas proclive
sera la empresa a optar por férmulas de bajo compromiso exterior.

Condiciones del mercado doméstico: influyen sobre la forma de penetracion de la empresa
en los mercados internacionales. La dimensién del mercado doméstico puede condicionar la
escala de produccion de la empresa favoreciendo o no férmulas mas comprometidas de
penetracion.

Clima de competencia en el mercado de origen, dado que las estructuras oligopdlicas
favorecen la rivalidad entre las empresas en sus estrategias de internacionalizacion,



Factores condicionantes al momento de seleccionar la estrategia de penetracién internacional.
Factores internos.

* Caracteristicas del producto: diferenciacién del producto puede condicionar el nivel de
presencia de la empresa en mercados exteriores, cuanto mayor sea la capacidad de
diferenciacion, mas obligada estara la empresa a apoyar la presencia de sus productos con
una poderosa accion de marketing en los mercados de destino.

* La intensidad tecnoldgica de los bienes comerciados también puede condicionar las formas
de penetracion de la empresa, favoreciendo formulas como la licencia o la inversion, cuando

Estrategia de Entrada es relevante la exclusividad del activo tecnoldgico de la empresa.
a Mercados * Activos comprometidos: Cuanto mayores sean los recursos de la empresa, mas accesibles
Internacionales seran las formulas comprometidas de penetracion internacional, como la inversion.

* La experiencia internacional también puede favorecer férmulas mas intensas de penetracion
de los mercados exteriores.
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