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MODULO 1 - VISION ESTRATEGICA

Mercados globales.
Internalizacion

Coémo llevar tu pyme al mundo sin perder el rumbo

“La internacionalizacién no es una meta. Es una evolucion natural para
quien sabe que el mundo ya no tiene fronteras.. al menos para los
negocios.”

¢Por qué internacionalizar una pyme?

En el imaginario colectivo, internacionalizar una empresa suena a algo
reservado a grandes multinacionales, con equipos de exportacion,
filiales en varios paises y presupuestos millonarios. Pero esa visién ya es
cosa del pasado.

Hoy, una pyme con ambicién, un modelo de negocio sélido vy
mentalidad abierta puede dar el salto al mercado global. ;Por qué
hacerlo? Porque quedarse en lo local, cuando tus competidores ya
juegan a escala internacional, es una estrategia de riesgo.

Porque en un mundo digital, los clientes no entienden de fronteras. Y,
sobre todo, porque internacionalizar puede ser una palanca clave para
crecer de forma sostenible, diversificar riesgos y ganar competitividad.

Este capitulo estd diseflado para ti, emprendedor que ya ha
demostrado que tu negocio funciona en tu entorno. Ahora es el
momento de pensar: jcomo puedo escalar esto mas alla de mi ciudad,
mi provincia 0 mi pais?

De exportar a adaptarse: el nuevo paradigma

Antes, hablar de internacionalizacion era hablar de exportacion.
Fabricabas algo en Espafa y lo enviabas a otros paises. Fin. Hoy el
mundo ha cambiado. No basta con vender fuera; hay que pensar fuera.
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El nuevo paradigma exige adaptar el modelo de negocio a nuevas
realidades culturales, logisticas, normativas y tecnolégicas. No se trata
de traducir tu web. Se trata de repensar tu propuesta de valor, tu
marca, tu canal de ventas y tu forma de comunicar en funcién del pais
al que te diriges.

Internacionalizar ya no es solo vender mas. Es vender mejor, en
mercados con mayor valor afladido o con menor competencia. Y, sobre
todo, es aprender a jugar en una liga mas grande, mas compleja, pero
también mas estimulante.

DIFERENCIAS CLAVE:
Marketing Nacional vs. Marketing Internacional

Idioma y cultura Marketing Nacional
Lenguayy cultura Gnicas Diversidad de lenguas y culturas
4 Tipo de mercado Mercados fragmentados
L Mercados homogéneos Variables y fragmentados y diversos
ﬁ Factores politicos Variables y dificiles de prever
ES Conocidos y estables Datos complejos y poco claros
@ Acceso a datos Entorno econémico
Estable Inestable y cambiante
@ Moneda tnica Multiplicidad de monedas
Reglas predecibles Reglas cambiantes y diversas

Claves para saber si tu pyme esta preparada

Antes de lanzarte, necesitas hacerte estas cinco preguntas esenciales,
como sefiala el profesor Pablo Vergel en su clase del Executive MBA:

1.¢Dénde quiero vender? ; Mercados proximos (Portugal, Francia) o
similares culturalmente (Latinoamérica)?

2.¢Qué peso quiero que tenga la venta internacional? ;Un 10%
inicial? ;Un 50% a medio plazo?

3. ¢Cudnto estoy dispuesto a invertir? Dinero, tiempo y foco.

4.¢Coémo quiero vender? ;Con distribuidores, agentes, e-commerce?

5.,Qué riesgos estoy dispuesto a asumir? Desde problemas
logisticos hasta cambios normativos o inestabilidad politica.

Responder con claridad a estas preguntas es el primer paso hacia una
internacionalizacién estratégica, no impulsiva.
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Adaptacion vs. estandarizacion: el eterno dilema

Cuando entras en un nuevo pais, te enfrentas a una gran decision:
sreplicar tu modelo tal cual o adaptarlo al mercado local?

» Estandarizar te permite ahorrar costes y mantener coherencia de
marca.

o Adaptar te permite conectar mejor con el consumidor local y
superar barreras culturales.

La clave estd en encontrar el equilibrio. Zara, por ejemplo, mantiene
una imagen de marca global pero adapta sus colecciones a las
estaciones del hemisferio sur. McDonald’s vende hamburguesas en
todo el mundo, pero en la India no ofrece carne de vacuno.

En tu caso, si vendes servicios o productos muy vinculados a la cultura
local, tendrds que adaptar mas. Si tu propuesta es universal (por
ejemplo, software, formacién online, cosmética), podras estandarizar
mas.

Barreras y riesgos de la internacionalizacién

Barreras operativas
Problemas logisticos
y de transporte
Riesgos clave

« Concentracién excesiva

'« Volatilidad econémica
o politica

Barreras estructurales

Falta de personal
con experiencia

Barreras culturales

Diferencias en habitos
de compra

Barreras y riesgos de la internacionalizacién

Internacionalizar no es facil. Y mucho menos rapido. Estas son las
principales barreras a las que se enfrenta una pyme:

Barreras operativas
» Problemas logisticos y de transporte.

» Dificultad para encontrar socios fiables.
» Normativas aduaneras o sanitarias complejas.
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Barreras estructurales

» Falta de personal con idiomas o experiencia internacional.
e Recursos limitados para marketing o atencién al cliente en otros
paises.

Barreras culturales

» Diferencias en habitos de compra, formas de pago o negociacion.
o Comunicacién ineficaz por diferencias culturales o sociales.

Riesgos clave

« Concentracidon excesiva en un cliente o pais. Mas del 20% de
facturacién en un solo mercado externo ya es un riesgo.

» Volatilidad econdémica o politica. Tipo de cambio, regulaciones
cambiantes o inestabilidad local.

e Desajuste del modelo de negocio. Lo que funcionaba en Espafia
puede no funcionar en Alemania o Colombia.

La mejor defensa es el analisis previo. Y la segunda mejor, la capacidad
de adaptacion.

Estrategias de entrada: ;cémo vender fuera?
Hay multiples formas de abordar un nuevo mercado. Algunas requieren

poca inversién, otras implican control total. Aqui tienes las principales
opciones, de menor a mayor COmpromiso:
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Canal largo (menos control, menor inversion)

» Distribuidores: compran y revenden tu producto.
o Importadores: se ocupan del proceso logistico y comercial.
o Agentes comerciales: venden en tu nombre a comision.

Canal corto (mas control, mas esfuerzo)

o Key Accounts: grandes cuentas con volumen de compra.

e Venta directa: desde tu web, redes sociales o marketplaces
(Amazon, Etsy).

» Retail propio o franquicias: inversion alta, pero control total.

El canal ideal depende de tu producto, tus recursos y el nivel de control
que necesitas.

Tipos de mercado: como priorizar

No todos los paises son iguales ni todas las oportunidades valen lo
mismo. Te recomendamos clasificar los mercados en cuatro categorias:

1.Mercados naturales: Donde tu producto ya encaja sin grandes
cambios (Latinoamérica para productos espafioles, por ejemplo).

2.Mercados objetivo: Aquellos donde vas a centrar tus esfuerzos
comerciales. Deben tener alto potencial y baja barrera de entrada.

3.Mercados secundarios: Interesantes, pero no prioritarios por
ahora.

4 Efecto espejo: Paises donde tu éxito en otro mercado puede
replicarse facilmente (por cercania cultural o econdmica).

El plan de internacionalizacién: hoja de ruta para no perderse
Un buen plan debe responder a tres fases:
Fase 1. Analisis estratégico

e ;,Qué hacemos bien en nuestro pais?

e ;Cual es nuestro modelo de negocio y qué parte es replicable?

e ;Qué valor generamos y como lo capturamos?
» DAFO actualizado y analisis de competencia global.
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Fase 2. Decision de entrada

o Eleccion de mercados: criterios econémicos, culturales y logisticos.

e Investigacion de mercado: ;qué necesidades tiene el consumidor
alli?

» Posicionamiento internacional: jproducto estadndar o adaptado?

e Eleccion de canal: jdirecto, distribuidores, marketplace, etc.?

Fase 3. Ejecucion

» Presupuesto de internacionalizacion.

e Disefo del marketing mix adaptado (producto, precio, canal,
comunicacion).

e Asignacion de recursos humanos y tecnolégicos.

» Meétricas de seguimiento: ;cémo sabremos que vamos bien?

Hoja de ruta para internacionalizaciéon
o Analisis o
estratégico A

\ Decision ,
& deentrada S )
@ Ejecucion i'

Casos reales que inspiran

Caso 1: Una empresa de mermeladas artesanales

Consolidada en el mercado nacional, detecta demanda en el norte de
Europa. A través de una feria internacional, conecta con un distribuidor
en Alemania. Adaptan el etiquetado, cambian el packaging y lanzan una
gama “bio” para este mercado. Resultado: en tres afios, exportan a 7
paises.

Caso 2: Startup de software de reservas

Empieza en Espafa. Al ver la saturacidon del mercado local, lanzan su
version en inglés y portugués. Gracias a Google Ads y un buen sistema
de onboarding online, empiezan a vender en Latinoamérica y Portugal
sin equipo comercial. Hoy, el 65% de sus ingresos viene de fuera.
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Economia de escala y prestigio de marca

Internacionalizar permite crecer en volumen vy, por tanto, reducir
costes unitarios. Pero también genera algo mas dificil de medir:
prestigio.

Una pyme que vende en varios paises transmite solidez, vision global y
mayor confianza a proveedores, empleados e inversores. Incluso
aunque el volumen internacional no sea grande.

Y si logras posicionarte como referente en un mercado externo, el eco
llega al mercado nacional. Es el “efecto espejo”.

Recomendaciones finales para emprendedores que piensan en global

1.Empieza por un pais. No intentes estar en todo. Enfécate.

2.Haz pruebas pequeias. Usa e-commerce o distribuidores antes de
montar una filial.

3.Busca apoyo institucional. Camaras de comercio, ICEX o
programas de aceleracién internacional.

4 .Viaja. No hay sustituto para conocer el terreno.

5.8Sé flexible, pero mantén tu esencia. Adaptarse no es renunciar a tu

identidad. RECOMENDACIONES

( )
Planifica cada paso

I

<<

@ Conoce el mercado local

@‘ Mantén el enfoque estratégico

| (;) Adaptate al cambio

Internacionalizar no es una opcién, es una estrategia

La internacionalizacién ya no es territorio exclusivo de las grandes
empresas. Hoy, con tecnologia, inteligencia de negocio y foco
estratégico, una pyme puede conquistar nuevos mercados y multiplicar
su impacto.
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Cuando un emprendedor decide dar el salto a un mercado exterior, no
solo esta tomando una decision comercial: estd entrando en una nueva
liga. Esta apostando por competir en un entorno mas exigente, si, pero
también mucho mas rico en aprendizajes, alianzas, modelos de negocio
y caminos de expansion que, desde lo local, simplemente no existen.

Pero seamos honestos: internacionalizar con éxito no es cuestion de
suerte, ni de improvisacion. Requiere método, analisis, estructura vy,
sobre todo, visién. Visidon para anticipar riesgos, para leer el contexto,
para elegir bien el momento, el pais y el canal. Visidon para saber qué
parte de tu modelo puedes escalar tal cual y qué parte necesitas
adaptar con humildad y agilidad.

La buena noticia es que hoy, mas que nunca, las pymes tienen a su
alcance herramientas, tecnologias y canales que antes estaban
reservados a los gigantes. Puedes vender en Amazon Alemania sin
moverte de tu oficina. Puedes atraer leads en México desde LinkedIn.
Puedes montar un equipo internacional en remoto, gestionar cobros
online y operar con sistemas logisticos globales sin necesidad de abrir
oficinas fisicas.

Una pyme que internacionaliza con éxito no solo crece en facturacion.
Gana en prestigio, en aprendizaje, en diversidad, en robustez. Se vuelve
menos dependiente de un solo mercado, mas atractiva para los
inversores, mas interesante para los profesionales y mas respetada en
su propio sector.

;Quieres que tu empresa siga siendo buena en su barrio, o quieres
construir algo que también brille fuera de tus fronteras?

Porque el mundo no espera. Y los que saben leerlo y actuar, ganan.
Internacionalizar no es un lujo. Es una necesidad estratégica. Pero
también, y quizads mas importante, es una actitud. La actitud de quienes

no se conforman. La actitud de quienes hacen empresa con ambicién.

Y td, sen qué parte del mapa quieres dejar huella?

Salir al mundo no es solo una decision estratégica.
Es una declaracion de liderazgo.

==
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