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Tema 8. Evaluacion y seleccion de los mercados de exportacion

Introduccioén

Después de que una empresa ha tomado
la decision de internacionalizarse, sigue
una de las decisiones cruciales que
influiran en el éxito o fracaso de esta
aventura: ¢a qué pais exportaremos?

Uno de los primeros pasos que debe dar
cualquier empresa que desea exportar
consiste en analizar y seleccionar el
mercado hacia el cual quiere dirigir sus
esfuerzos de expansion.

En la iniciacion a la exportacion es
imprescindible la realizacion de un estudio
de mercado que se fundamenta en la
recopilacion de informacién en distintas
fuentes, ya sean primarias o secundarias,
de tal forma que se facilite la toma de decisiones.

La informacion es poder. Resulta fundamental elaborar un plan de basqueda para
delimitar los elementos de informacion que deben identificarse. Cada busqueda es
diferente y exige estrategias distintas.

Existen diferentes etapas que se deben seguir al momento de hacer la investigacion de
mercados internacionales y posterior seleccién de los paises meta. El correcto
seguimiento de estos pasos nos llevara a minimizar el riesgo de fracaso y nos permitira
aprender de nuestros errores ya que al exportar, el empresario debe ampliar su
abanico de oportunidades y no centrarse Unicamente en los paises vecinos o en los
gue culturalmente existan semejanzas o que hablen el mismo idioma.

Se ha comentado que existen hoy en dia mas de 230 paises con aproximadamente
6,900 millones de consumidores potenciales esperando productos Utiles, innovadores y
de precios competitivos (ESA-UN, 2013).

Por lo anterior, es importante establecer con claridad en qué segmento del mercado se
desarrollara la empresa en los préximos afios y con base en ello establecer las
estrategias asociadas a dicho segmento. En la actualidad las empresas se ven
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inmersas de una u otra forma con impactos globales pero no necesariamente en sus
operaciones comerciales que son el punto critico.

Subtema 1. Importancia de la evaluacién y seleccion de mercados
Para evaluar y seleccionar un pais donde invertir, la empresa debe hacer un analisis

bastante profundo y exhaustivo. Para ello se recomienda efectuar una investigacion
de mercados, la cual consta de las siguientes etapas:

Etapas para una investigacion de mercados

e Demanda
e Pri i 2 existente
1. Paises I'Imal’IOS- Condiciones e
A P Secundarios de mer,cado . ¢
en paises /* Fortalezas y

/¢ Terciarios . debilidades de

\_ \_/ “ \_/ la economia

Etapas para una investigacion de mercados, (2014). Elaboracidn propia.

Etapa 1: Paises meta (Daniels, 2013)

Se debe reunir informacién estadistica de diferentes paises sobre las importaciones de
productos iguales o similares al escogido por la empresa. Para ello existen dos tipos de
fuentes: primarias y secundarias de informacion.

Fuentes de informacion

Fuentes primarias Fuentes secundarias
de informacion de informacion
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e Fuentes primarias de informacién implican realizar investigacion propia,
obteniendo datos directamente en el lugar de interés a través de las siguientes
acciones:

o Visitas a los clientes potenciales.

Entrevistas acerca del producto(s) con que se quiere incursionatr.

Sondeos sobre el consumo del producto(s).

Encuestas a los clientes potenciales.

Contacto directo con distribuidores locales.

Otras.

O O O O O

Este tipo de informacion implica mayor nivel de precisién de datos, lo cual
facilita la accion de insercion en los mercados y minimiza el riesgo. Es también
el método que implica mayor derrama de recursos y, por esta razén, es poco
utilizado por la pequefia y mediana empresa que comienza su actividad
exportadora.

e Fuentes secundarias consisten en la informacion previamente recabada, como
por ejemplo la siguiente:
o Bases de datos con estadisticas de economia y comercio internacional
del pais al que se quiere incursionar.
o Listados de oportunidades comerciales con dicho pais.
o Estudios de mercado realizados anteriormente y documentados.
o Otros.

Esta es la alternativa mas inmediata para las empresas con capital reducido
pues permite, a un bajo costo, concentrarse sobre los mercados de mayor
interes.

Asimismo, se debe observar la evolucién del
consumo, analizar si el incremento ha sido
coherente y paulatino, afio tras afio. Conviene
hacer un estudio sobre la etapa en la que se
encuentran productos similares en su ciclo de
vida en el mercado local. Se debe comparar el
crecimiento del consumo del producto elegido
con el crecimiento de las importaciones de dicho
producto. Ademas, no olvidar tener en cuenta
gue estos mercados deben presentar
condiciones favorables en términos de
accesibilidad, practicas comerciales, leyes a la
inversion extranjera, entre otras.
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Etapa 2: Condiciones de mercado en paises meta (Daniels, 2013 y Hill, 2011)

Es importante que para cada mercado meta se identifiquen los siguientes elementos de
informacioén:
e Demanda existente
e Competencia
e Fortalezas y debilidades de la economia, algunos datos relevantes pueden ser:
o Barreras de ingreso,
o Estimulos para nuevas empresas,
o Estimulos a la importacion o exportacion, etc.

Es recomendable identificar de dos a tres mercados emergentes, es decir, mercados
pequefios pero que se perciban como rapidamente emergentes, los cuales se definen
como economias en vias de desarrollo con una tendencia a la alza en sus indicadores
econdmicos. Estos paises representan oportunidades inmediatas de negocios. Cabe
indicar que la tasa de crecimiento de estos mercados suele ser, por lo general, muy
superior a la de los grandes mercados.

Ademas es una buena oportunidad para
experimentar con un menor riesgo la aventura
hacia los mercados internacionales, ya que es
probable que si el mercado emergente se acaba
de abrir al comercio internacional desde hace
poco tiempo, entonces aun no haya demasiados
competidores en él.

Mediante una investigacién de mercados o bien
por estudios hechos por los gobiernos o
agencias especializadas, es conveniente
identificar dos o tres mercados que puedan ser
potenciales, en un futuro, para el (los) producto
(s) seleccionado (s) por la empresa. Hay que
tenerlos en mente para darle seguimiento
constante a su desarrollo. Se debe recordar que si la empresa se encuentra informada
acerca de la apertura de nuevos mercados emergentes, ésta puede ser una de las
primeras en venderles su producto, para hacerle honor al adagio “el que pega primero
pega dos veces”.

Se ha comentado respecto a cuales mercados son potencialmente adecuados para
incursionar en nuevos proyectos de internacionalizacion, pero ¢ cémo decidir cual de
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ellos es el mejor?, por ello, en el siguiente subtema se analizaran aspectos
relacionados con el proceso para la evaluacion y seleccion de dichos mercados.

Subtema 2. El proceso de evaluacion y seleccion de mercados

En el subtema anterior se comento respecto a la identificacion de mercados (paises)
potenciales en los cuales incursionar, ahora se analizaran los pasos que deben
seguirse para evaluar y seleccionar el mejor:

Andlisis preliminar de la evaluacion de mercados

1. Analisis preliminar
incluyendo el entorno
politico, econémico,
geografico/demografico y
socio-cultural

2. Andlisis del mercado de
los paises potenciales

3. Evaluacion del potencial
de ventas de la empresa
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Paso 1. Analisis preliminar incluyendo el entorno politico, econémico,
geogréafico/demografico y socio-cultural

e Analizar el sistema de gobierno actual y la continuidad y
estabilidad politica en la etapa contemporanea.
e Analizar la intervencion gubernamental en los negocios y en

Entorno .
o las comunicaciones.
politico . , . . I
o Considerar la apertura hacia el comercio exterior (restricciones
al comercio, barreras arancelarias y no arancelarias, acuerdos
de libre de comercio firmados).
o Estudiar el nivel de desarrollo y crecimiento econdémico.
o Considerar la importancia del comercio exterior para la
economia.
e Analizar la divisa, tasa de inflacion, los controles del tipo de
Entorno cambio.

econémico |e Analizar la balanza de pagos.
o Considerar el ingreso per cépita y su distribucion.
« Tener en cuenta el tamafio de la poblacién, su distribucion por

Entorno edades, densidad, la distribucion urbana y rural.
geografico/ | « Considerar las variaciones climaticas, las distancias,
demografico distribucion fisica y las vias y los medios de transporte

disponibles.

e Conocer el nivel de educacion.
e Tener en cuenta la distribucién de las clases sociales.
e Analizar las similitudes y diferencias respecto al mercado

Entorno X
socio- pUopI _
cultural e Considerar la tasa de analfabetismo.

o Conocer acerca del lenguaje, las costumbres y otras
consideraciones culturales.
o Considerar la importancia y sensibilidad de la religion.

Paso 2. Analisis del mercado de los paises potenciales
Aspectos a considerar en el andlisis del mercado:
« Limitaciones al comercio exterior (aranceles, cuotas, documentacion y
regulaciones importacion, otras barreras).

« Consideraciones legales (inversiones, impuestos, empleo, legislacion
hacendaria.
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« Identificacion del potencial de venta (producto(s) y/o servicios (clientes
potenciales, produccién local, competidores, nivel de importaciones)

« Ladisponibilidad de productos sustitutos.

« Laactitud de los consumidores locales hacia los productos de origen
extranjero.

» Ladisponibilidad de intermediarios.

« Lacapacidad logistica del mercado, teniendo en cuenta el transporte local,
regional y nacional.

« La cantidad de mano de obra disponible y su costo.

« Las condiciones para la fabricacién local.

Paso 3. Evaluacién del potencial de ventas de la empresa

Aspectos a considerar en la evaluacion del potencial de ventas de la empresa:
» Prondéstico del volumen de ventas
« Proyecciones estadisticas de consumo
« Presiones potenciales de la competencia
« Costos de distribucién interna e impuestos
« Envasado y embalaje local
« Margenes y comisiones de intermediarios
« Distribucion local y el costo de inventario
« Précticas crediticias
« Tipo de cambio y sus tendencias
» Apoyos deinstituciones financieras locales
* Nivel de apalancamiento

Para completar la seleccién del mercado meta deben tomarse en cuenta las
siguientes recomendaciones:

« Examinar las tendencias que se presentan en los mercados
seleccionados respecto de producto(s) y/o servicio(s) que se van a ofertar,
incluyendo productos sustitutos que pueden influir en el comportamiento de la
demanda.

o Evaluar alos competidores potenciales, tanto locales como extranjeros.

o Analizar los factores que afecten la mezcla de marketing y la utilizacién del
producto en el mercado objetivo, como por ejemplo tipos de consumidores
finales, canales de distribuciéon, usos y costumbres comerciales.

e Analizar las normas y barreras comerciales que presenta el mercado objetivo,
relativas al producto(s) que se exportara.

« ldentificar los mecanismos de incentivo y promocidn de exportaciones que
el gobierno del pais, tanto propio como meta, pongan a la disposicion de
empresas exportadoras.
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Al completar este proceso, la empresa podra iniciar el proyecto de incorporacion al
mercado meta y tendra los elementos fundamentales para aumentar las posibilidades
de éxito del proyecto. Como un elemento que sirve para la integracion de la informacion
gue se requiere en la evaluacion y seleccion de estos mercados, en el siguiente
subtema analizaremos las estrategias, herramientas y técnicas que permitiran
desarrollar esos informes.

Subtema 3. Estrategias, técnicas o instrumentos para la evaluacion y seleccién

Prondsticos de mercado con base en las estadisticas comerciales

es analizar las tendencias futuras, especialmente los
posibles patrones de oferta y demanda. Los flujos de
comercio de los afios recientes se analizan no por
interés histérico, sino que principalmente por el
 supuesto implicito de que dicho analisis aclara la
demanda futura. Es conveniente hacer que este
supuesto sea mas explicito.

} Uno de los objetivos de la investigacion de mercados
’ -

Es importante auxiliarnos de fuentes de informacién
confiables para realizar una investigacion que sea
menos costosa para el apoyo en la toma de
decisiones, es aqui cuando entra la Inteligencia de
Mercados. Tenemos diferentes herramientas con
indicadores globales del comercio para todos los productos que existen en el mundo.
En este sentido, hay que revisar la Guia para la Elaboracién de Perfiles de Mercado,
apéndice VI.
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indice de desempefio de comercio de minerales de México

Trade Performance Index (by Sector): Mexico (2012)
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1.20%
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101

20
65
23
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134

94
129
46
55
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54
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indice de desempefio de comercio de minerales de México. Trade Competitiveness Map, (2014).
http://legacy.intracen.org/applil/tradecom/TPIC.aspx. Solo para fines educativos.

Una vez que se ha seleccionado el mercado meta donde la empresa realizara
negociaciones internacionales, es necesario profundizar en la forma en que se
desarrollaran dichas negociaciones tomando en cuenta: clientes, proveedores,

gobierno, instituciones financieras, empleados, etc., lo cual ser& estudiado en el

siguiente tema.
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La evaluacion y seleccién de un mercado de
exportacién incluye el andlisis de una serie de
factores, con el fin de determinar la conveniencia
de invertir esfuerzos y recursos econémicos para
incursionar en el extranjero. Dentro de esos
factores podemos citar los siguientes:

e Elclima

e La proximidad geografica

« Elidioma

e Lacultura

e Las restricciones legales

« Las barreras arancelarias y no arancelarias

» Los canales de comercializacion

o Las relaciones y acuerdos comerciales entre los paises involucrados
e Los indicadores econdmicos

e La politica comercial

« Eltamafio de la poblacion y su tasa de crecimiento, entre otros

Se deben maximizar los esfuerzos para el inicio del proceso de internacionalizacion de
la empresa en el mercado que fue seleccionado. De los resultados del proyecto
dependera la expansién comercial de la empresa en otros mercados.

Para cerrar el tema te propongo que analices y respondas lo siguiente ¢ Qué aspectos
de regulacién y/o promocién gubernamentales debes considerar para el proceso de
negociacion en un pais extranjero?

iQuiero mas!

e Para conocer mas sobre cémo los aspectos que se deben considerar para
seleccionar el mercado meta, te recomendamos leer el articulo: Pro México.
Preparacion para exportar en:
http://www.promexico.gob.mx/es/mx/pasos-exportar

e Ingresa al siguiente recurso de Temoa en el que podras conocer sobre las
estrategias de internacionalizacion que han seguido algunas empresas
COmo grupo.
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Proceso del desarrollo exportador de las empresas industriales espafolas
gue participan en un consorcio de exportacion: un estudio de caso
http://www.temoa.info/es/qo/236810

e Para conocer sobre un ejemplo acerca de cémo seleccionar un mercado para
exportacion, te invitamos a ver el siguiente video titulado Exportaciones México
— Canada en: https://www.youtube.com/watch?v=sflde0T67kY

Mi Reflexion

Reflexiona sobre lo siguiente: si la empresa en que me desarrollo profesionalmente
desea seleccionar un mercado para sus exportaciones, ¢,qué aspectos debo considerar
para analizar los mercados potenciales que identifiqué?, ¢ qué utilidad tiene la
investigacion de mercados de un mercado potencial de exportacion?, ¢ qué
herramientas estadisticas puedo utilizar para apoyar el proceso de evaluacion y
seleccion del mercado meta? Estas y otras preguntas mas debes analizar como
directivo o profesional de una empresa.
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