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 ESTRATEGIAS DE INTRODUCCIÓN EN MERCADOSINTERNACIONALES

Existen varias formas de entrar en mercados internacionales.
Puedes gestionar el

proceso por ti mismo, vendiendo directamente desde tu país o
estableciéndote en

el país destinatario. O bien, puedes utilizar un intermediario
como un agente o un

distribuidor.

Las distintas formas de entrada en mercados internacionales

Cuando decides acceder a un mercado extranjero, es importante
que identifiques

cuál será la mejor vía de entrada para tu negocio. Existen
cuatro formas

principales de vender a clientes en mercados extranjeros. Puede
que necesites

utilizar más de una estrategia de entrada, según los mercados a
los que te dirijas y

los productos que ofrezcas.

Selecciona tu vía de entrada en el mercado exterior

 Al vender en el extranjero, puedes vender tu producto o
servicio directamente a

clientes o utilizar un intermediario. Puedes decidir que una
mezcla de las dos

posibilidades es lo mejor para tu negocio.

Debes considerar las implicaciones de cada método en términos
de:

  los costes directos e indirectos,

  cuánto control conservarás sobre cómo se vende tu
producto

  qué riesgos relacionados con la exportación asumes,

Para tomar la decisión adecuada, investiga el nuevo mercado y
cómo encajará tu

producto en él. Considera las siguientes preguntas:

  ¿Cuál es tu prioridad – minimizar los posibles
costes o controlar el proceso?

  ¿Tienes los conocimientos del mercado necesarios (y
conocimientos de

idiomas) para realizar contactos y generar ventas?
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  ¿Dispones del tiempo y dinero necesarios para invertir en
establecer una

filial o sucursal?

  ¿Existe alguna restricción legal en el país destino que
te exija ciertas vías de

entrada? Por ejemplo en algunos países es indispensable
asociarse con un

socio local

  ¿Qué es lo adecuado para tu producto? Si requiere por
ejemplo un servicio

post-venta especializado, una venta directa o un agente
intermediario

puede no ser adecuado

  ¿Cuáles son los canales habituales de distribución para
productos como los

tuyos en el mercado destinatario?

 Venta directa desde el país de Origen

Esto normalmente implica realizar visitas comerciales periódicas
al país,

complementadas con ventas por teléfono, o aceptar pedidos del
extranjero

mediante una página web de comercio electrónico. Esta puede ser
una estrategia

simple y efectiva en costes, pero te aleja de tus clientes y no
te permite compartir

con socios o intermediarios la carga de trabajo y riesgos
asociados a la

exportación.

 Vender directamente desde tu propio país es una manera
fácil y efectiva en cuanto

a costes de entrar en un mercado extranjero. Sin embargo,
estarás lejos de tu

mercado y clientes potenciales, lo que puede causar algunos
problemas.

Implantaciones en mercados exteriores

Realizar una implantación en el mercado exterior normalmente es
la forma más

costosa en tiempo y dinero de entrar, pero la recompensa puede
merecer la pena.

Las normas locales pueden restringir tus opciones, pero las tres
principales

maneras de establecerte en el extranjero son instalar:
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  una sucursal – carece de personalidad jurídica
propia, ya que no se trata de

una sociedad distinta e independiente, sino que consiste en una
delegación

dependiente de la empresa matriz que se establece en otro
territorio

  una filial  –  es una nueva empresa con
personalidad jurídicas propia,

constituida en el mercado destino y sometida a las normas
empresariales,

laborales y fiscales locales

  una joint venture, consistente en crear una nueva empresa
con un socio

local compartiendo la propiedad de la misma.

Utilización de un agente

Un agente de ventas actúa en tu nombre en el mercado extranjero
y se le paga

una comisión por venta realizada. El principal beneficio de
utilizar un agente de

ventas en el extranjero es que sacas provecho de su intenso
conocimiento del

mercado objetivo.

Debes asegurarte de que consigues un agente con experiencia en
la venta de tu

tipo de productos y que con una cartera de potenciales clientes
adecuada al tipo

de productos que vendes. De lo contrario, te arriesgas a atarte
a una relación que

puede resultar improductiva.

El contrato que se cierre con el mismo deberá recoger por
escrito los aspectos

cruciales del acuerdo adoptado.

Utilización de un distribuidor

Un distribuidor compra tus productos y asume la entera
responsabilidad de

venderlos en el mercado extranjero. Mientras el papel del agente
de ventas es

encontrar clientes para ti, el distribuidor es tu cliente.
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  La principal ventaja de utilizar un distribuidor es la
simplicidad. Los

distribuidores te permiten el acceso a mercados internacionales
evitando

asuntos logísticos y muchos de los riesgos relacionados con el
comercio.

  El distribuidor es en muchos casos responsable del
transporte de los bienes

y de las formalidades y documentación aduanera.

 EL PROCESO DE VENTA PROFESIONAL

PROSPECTACIÓN. La prospectación es uno de los aspectos clave de
un

vendedor o de una empresa. Antes de ocuparse de la venta deben
preocuparse de

conseguir a los mejores clientes potenciales. Solo realizando
una adecuada

prospectación, dispondrán de personas a las que poder ofrecer
sus productos con

ciertas garantías de éxito.

CONTACTO: Para ello lo usual es hacer una llamada y motivar la
obtención de

una cita. Sin embargo puedes optar por otras formas de
acercamiento.

  Se puede ir a la empresa o buscar al contacto y
entregarle información de lo

que se ofrece.

  Se puede buscar su correo electrónico y hacerle llegar
información del

vendedor y de una vez buscar la cita.

  También se puede buscar la forma de acercarte durante
alguna feria o

exposición en donde el prospecto este.
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LA ENTREVISTA: Esta es una etapa crítica. Se debe cuidar hasta
el más mínimo

detalle. Es muy importante cuidar la apariencia y presentación
personal. Esto

puede generar una apertura o problemas desde el inicio.

Durante la entrevista lo importante es escuchar al cliente o
prospecto.

Cuando estés frente a frente con el cliente, es factible que
este comience a

ponerte “obstáculos” o “peros” sobre el ofrecimiento.
A eso se le llama objeciones

de ventas. En este caso lo mejor es escuchar con atención la
objeción que el

cliente te está poniendo y entenderla.

CIERRE DE VENTAS: Es importante entender que el cierre de ventas
es un

requisito fundamental de todo vendedor. De lo contrario estarías
perdiendo tu

tiempo y el de tu cliente. Los cierres de ventas son algo
natural, no forzado. Esto

significa que si has logrado manejar bien tu proceso de ventas,
el cierre debería

ser un poco más fácil.

Es importante no presionar o forzar al cliente a la compra. Se
le debe guiar u

orientar hacia la escogencia de oferta.

SEGUIMIENTO: Si se cierra la venta se debe asegurar que el
cliente reciba lo que

adquirió y para eso se le debe dar un seguimiento
post-venta.

Si no se logra cerrar, igual se debe dar seguimiento a el
cliente con el fin de

buscar una compra posterior.

 CONSORCIOS DE EXPORTACIÓN

Definición

Un consorcio de exportación es una alianza voluntaria de
empresas con el objetivo

de promover los bienes y servicios de sus miembros en el
extranjero y de facilitar

la exportación de esos productos mediante acciones conjuntas. Se
puede
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considerar que el consorcio de exportación es un medio formal
para la cooperación

estratégica de mediano a largo plazo entre empresas que sirve
para prestar

servicios especializados a fin de facilitar el acceso a los
mercados extranjeros.

Tipos de consorcios: Dentro de los consorcios de exportación
podemos

encontrar algunas diferencias que permiten realizar la siguiente
clasificación de los

mismos: 

Consorcios vendedores o comercializadores:

Son los que agrupan Pymes productoras de un determinado
producto, las cuales

no se interrelacionan a nivel productivo, incluso hay consorcios
que unifican

marcas y otros no.

En este caso el consorcio se concentra en lo referente a
aspectos comerciales y o

promocionales, como ser:

  Gestión comercial de venta

   Actividades promocionales (ferias internacionales /
rondas de negocios /

misiones comerciales)

  Control de variables operacionales del Comercio
Exterior

  Control de mix de marketing o variables
mercadotécnicas

   Atención y fidelización del cliente.

Consorcios de acción integral:

 A las actividades anteriores agregamos la coordinación de
la actividad productiva

destinada a satisfacer la demanda internacional. Deberá
controlar:

  Unificación de criterios de producción

  Calidad unificada

  Posibilidades de generar economías de escalas

  Negociación con proveedores

  Tiempo y forma de entregas
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Puede darse el caso de que las empresas involucradas no
fabriquen el mismo

producto sino que sean parte integrante de una cadena
productiva, donde una

empresa puede fabricar parte del bien a exporta y otra
terminarlo, para dar por

caso.

Multisectorial: se da cuando se reúnen empresas de distintos
sectores, de

alguna forma deben estar relacionados los productos ejemplo:
materiales para la

construcción, puede incluir maquinaria, materia prima, insumos
de electricidad,

metales, insumos de ferretería.

VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LOS CONSORCIOS DE

EXPORTACIÓN

 VENTAJAS:

  Reducción del costo de la inexperiencia, puesto a que se
aprende en

conjunto.  Penetración de nuevos mercados.

  Establecimiento de contactos con nuevos tipos de
compradores (mejorando

la calidad del producto o cambiándolo).

  Más seguridad por más diversificación de los
mercados.

  Reducción de las fluctuaciones estacionales en las
ventas.

  Un cuadro de planificación a largo plazo.

 

Reducción de costos unitarios de producto.   Aumento
de los márgenes de utilidad.

   Acumulación de conocimientos en materia de
marketing internacional.

  Mejor poder contractual con entidades gubernamentales por
generar más

divisas extranjeras.
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  Efecto moral (motivador) sobre las empresas
participantes.

  Mejor poder contractual en general con proveedores y
clientes.

  Reducción de los gastos generales de exportación.

  Posibilidad de creación de una marca fuerte.

  Posibilidad de mejorar forma y presentación del envase y
rotulaje.

  Creación y realización de un plan de comunicación
oportuno y eficaz con

costos reducidos.

  Incremento de la competencia en gastos empresariales,
administrativos, y

tecnológicos (intercambio de experiencia).

  Posibilidad de obtener licencias de fabricación.

  Despertar mayor interés en compradores extranjeros.

DESVENTAJAS:

   Asimetrías entre las empresas, pueden ser de:
tamaño, mentalidad o

concepción empresaria, experiencia exportadora, mercados (en
algunos

tipos de consorcios y esto implica diferencies reglas de
comercialización,

financiación plazos de producción y entrega, etc.), calidad y
capacidad

productiva.

  Comunicación, que dependerá del coordinador grupal. Ya
que puede darse

que algún miembro retacee información por confidencialidad
empresarial o

por que ve a otro miembro del consorcio como un competidor en
el

mercado nacional.

  Reglas claras, actualmente el marco legal ha facilitado
este aspecto,

igualmente es recomendable tener un reglamente interno y
evaluar

correctamente la inclusión y salida de miembros.

   Administración, así como lo marcamos como una
ventaja también puede

transformarse en una desventaja, ya que las estructuras
organizativas

varían de una empresa a otro.
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