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eflexion estratégica sobre
Internacionalizacion

Objetivos buscados en la internacionalizacion.
¢, Cual es nuestra motivacion?

¢, Qué dedicacion real vamos a prestar al mercado
exterior?

Implicacion de la direccion y de la propiedad de la
empresa.

Valor diferencial de nuestros servicios.

Experiencia previa de la empresa en los mercados
nacionales e internacionales (modelo de negocio).

Recursos disponibles.
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actores gue condicionan la
Internacionalizacion

Falta de recursos

Falta de estrategia para la internacionalizacion
Desconocimiento de los mercados

Falta de informacion

Problemas de adaptacion a la cultura local

Falta de implicacion real de la propiedad y de la
direccion

Tensiones internas en la empresa
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Principales barreras en la
Internacionalizacidn

Servicios

% ¢Como tangibilizar el
servicio?
¢, Como generar
confianza?

¢, Como estandarizar el
servicio?

Licencias operativas,
exigencia de residencia
en destino...
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Dificultades especificas de la
internacionalizacion de servicios

< Intangibilidad ‘

% Inseparabilidad -
< Heterogeneidad ‘

ASESORES

Aumenta la percepcion del
riesgo
Aumenta la importancia del

prestigio de la empresa/marca
para generar confianza.

Exige participacion directa del
cliente para su configuracion.

Exige entender la cultura local.

Dificulta la estandarizacion vy el
control de calidad.

Exige utilizacion de tecnologias
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Plan de Internacionalizacion de
servicios de diseno

0 Analisis de la propuesta de

1. Diagnostico del valor.
potencial de o Identificacion de debilidades
internacionalizacién 0 Motivacion /Dedicacion

0 Recursos disponibles

Definicion de objetivos
Eleccion de mercados
Segmentacion del mercado
Definicion de la estrategia
Plan de marketing

Plan financiero

2. Planificacion de la
internacionalizacion

O O O O O O
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DPI: analisis de la propuesta
de valor

< ¢Que servicios ofrecemos a cada segmento de
clientes?

% ¢ Por que nos eligen a nosotros?

“ ¢En qué se diferencia nuestra oferta de Ia
competencia?

Hemos de identificar el paquete de servicios que
crea valor para cada segmento especifico de
clientes
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DPI: identificacion de
ebilidades

« Antes de elaborar el plan de internacionalizacion
debemos identificar aguellos factores necesitados de
mejora en nuestra empresa, por ejemplo:

direccion,

RRHH,

financiacion,

valor diferencial de nuestros servicios,

adaptacion de nuestros servicios al mercado de destino
area de marketing...
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DPI:. ¢Cual es el proposito basico
de nuestra salida al exterior?

<+ Compensar un descenso de las ventas nacionales...
% Seguir a nuestros competidores.

< Ampliar mercados.

< Anticiparnos a los demas.

% Saber lo que sucede fuera.

< Aprovechar una oportunidad.

“» Encontrar nuevos colaboradores/proveedores/partners..

ONeNTaOL., ';‘;%g

ASESORES




DPI. recursos disponibles

¢, Tenemos a personas con experiencia 'y
dedicacion posible a comercio exterior?

¢, Contamos con personas gue hablen al
menos inglés?

¢, Tenemos recursos financieros disponibles
para acometer el Plan de
Internacionalizacion?
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Definicion de objetivos

1 Cuantificar objetivos, en ventas y en mercados
) Determinar plazo para conseguirlo

] La definicion de objetivos ayuda a:

* Realizar un Plan de Internacionalizacion.

* Reducir el riesgo y el coste de las primeras decisiones en los
mercados elegidos.

» Asegurar la sintonia de todos los implicados en la decision.

ONeNTaOL., %

ASESORES




Eleccidon de los mercados destino

. Qué selecciono? = ¢, Donde estan mis clientes?
Mercados pais

¢ En cuantos — E§frate_g|a -

mercados? concentracion/diversificacion

¢, Caracteristicas minimas?
.En qué mercados? == Seleccion de mercados objetivos

¢cCoOmo entramos? wm) Seleccion de canal/estrategia de
acceso al mercado
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Filtros para la seleccion de
mercados

Determinacion de los requisitos minimos que debe
tener un mercado para resultarnos atractivo.

Eliminar aquellos mercados que no cumplan dichos
requisitos.

Cuantificar los umbrales de interés para cada
requisito.

Averiguar qué mercados superan el filtro a priori.
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¢, Qué es segmentar el
mercado?

Dividir el mercado potencial global en
diferentes grupos de clientes para luego
escoger aduellos segmentos a los que

vamos a aplicar estrategias de marketing
diferentes.
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¢ Para qué sirve la segmentacion?

Para decidir como vamos a llegar a los clientes:
o ¢(Atodos porigual?

» ¢De forma diferente segun las caracteristicas?

« ¢Vamos a concentrar nuestro esfuerzo en algunos
grupos?

e JVamos a especializarnos en algun grupo
concreto?
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Estrategia de segmentacion

En los servicios es mas importante el
posicionamiento que la estimacion del valor del
mercado.

La segmentacion debe orientarnos a las expectativas
del segmento de cliente para poder construir nuestra
oferta de servicios.

Las variables de segmentacion seran utiles si nos
ayudan a entender la interaccion y las expectativas
del cliente.
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riterios de segmentacion

Tradicionalmente se ha segmentado el mercado
partiendo del producto y dividiendo el mercado segun
criterios socio-economicos, de tamano,
accesibilidad, repeticion...

Hoy la tendencia se centra mas en la oferta de valor
para el cliente.

Es importante segmentar de forma distinta a la
competencia, para hacerse un hueco en el mercado.
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Factores para la seleccion de la
estrategia

Factores de
empresa

>

Nivel de riesgo asumible

Nivel de conocimiento del
mercado

Fase de internacionalizacion
actual

Estrategia basica de mercado

ASESORES
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Factores para la seleccion de la
estrategia (ll)

* Servicio genérico 0
diferenciado por pais
Eactores del /cultura de destino

servicio mm) | © Grado de contacto con el
cliente receptor del servicio

» Caracter repetible de del
servicio (fidelizacion)

* Necesidad de apoyo en
activos fijos

 Grado de transmisibilidad
telematica.
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Factores para la seleccion de la
estrategia (llI)

» Estabilidad de los
mercados

Factorgs del ‘  Existencia de barreras
mercadado ocultas en el sector

* Dificultad de encontrar
socios o personal local
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cstrategias de marketing

Marketing actual

Client
Convenience
Cost
Communication
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Communication
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