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1.				INTRODUCCIÓN	

La	 internacionalización	 es	 un	 proceso	 que	 toda	 empresa	 se	 ha	 planteado	 en	 algún	
momento,	 formal	 o	 informalmente.	 Es	 un	 proceso	 de	 ejecución	 compleja,	 puesto	 que	
implica	el	planificar	una	estrategia	empresarial	en	un	país	diferente	al	nuestro,	donde	
nuestro	grado	de	conocimiento	a	diferentes	niveles,	es	bajo.		También	cabe	destacar	el	
hecho	de	que	el	proceso	de	selección	del	mercado	objetivo		se	hace	en	muchas	ocasiones	
de	forma	poco	metódica,	lo	que	conlleva	el	abordar	mercados	poco	óptimos	y	el	tender	
a	dispersar	el	esfuerzo.	Esto	generalmente	llevará	a	realizar	pocas	operaciones	en	cada	
uno	de	los	mercados.	

Desde	el	punto	de	vista	empresarial	esto	se	traduce	en	una	expansión	demasiado	lenta	
en	 los	 mercados	 externos	 y	 un	 porcentaje	 poco	 significativo	 de	 facturación	
internacional	en	relación	con	el	total	de	la	empresa.	

Es	importante	incidir	también	en	la	dificultad	que	comporta	el	atender	correctamente	a	
varios	 mercados	 al	 mismo	 tiempo,	 sobre	 todo	 para	 las	 PYMES.	 	 Por	 eso	 el	 principal	
objetivo	en	un	proyecto	de	internacionalización	es	conseguir	que	la	empresa	asuma	el	
impacto	que	supone	la	apertura	a		nuevos	mercados.		

Por	ello	podemos	asegurar	que	es	recomendable	abordar	los	mercados	potenciales	uno	
a	 uno,	 no	 varios	 al	 mismo	 tiempo.	 Tenemos	 que	 entender	 el	 proceso	 de	
internacionalización	como	un	proceso	progresivo	y	constante	

Para	 realizar	 una	 preselección	 de	mercados	 preferentes	 para	 nuestra	 empresa	 no	 es	
necesario	 incurrir	 en	 grandes	 costes,	 como	 análisis	 pormenorizados	 o	 visitas	 a	 los	
diferentes	países	objetivo.	

Será	 suficiente	 con	definir	una	 serie	de	 criterios	que	nos	 ayuden	en	 la	preselección	y	
utilizaremos	 información	 comparativa	 entre	 países	 que	 obtendremos	 de	 fuentes	 de	
acceso	público.		
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2.	CRITERIOS	PARA	LA	SELECCIÓN	DE	MERCADOS	

A	 continuación	 describimos	 un	 conjunto	 de	 criterios	 a	 tener	 en	 consideración	 para	
llevar	a	cabo	la	selección	de	nuestros	países	objetivo.		

Al	finalizar	la	definición	de	los	mismos	y	para	obtener	una	visión	completa	a	la	hora	de	
realizar	 el	 informe	 final	 de	 conclusiones,	 deberemos	 considerar	 los	 criterios	 en	 su	
conjunto.	

Algunos	criterios	para	elegir	un	mercado	de	exportación	pueden	ser	los	siguientes:	

• Dimensión	 de	 los	 mercados.	 Deberemos	 conocer	 cuáles	 son	 los	 principales	
países	 que	 consumen	 nuestro	 producto	 y	 también	 cuáles	 son	 los	 principales	
importadores	 del	mismo.	 Inicialmente	 el	 tamaño	del	mercado	 también	 influirá	
en	 nuestra	 decisión.	 Cuanto	 mayor	 sea	 el	 mercado,	 más	 posibilidades	 hay	 de	
comercializar	 nuestros	 productos.	 Además	 los	 costes	 incurridos	 son	 más	
rápidamente	amortizables	si	el	mercado	es	más	grande.	

• Crecimiento	previsto	del	mercado.	El	crecimiento	que	más	nos	interesa	es	el	
de	las	importaciones	de	nuestro	producto.	Pero	no	siempre	encontraremos	datos	
al	 respecto.	 En	 ese	 caso	 es	 recomendable	 utilizar	 información	 sobre	 las	
importaciones	totales	y	el	PIB.		

• Accesibilidad.	Es	importante	que	podamos	hacer	llegar	de	una	manera	sencilla	
los	productos	de	nuestra	empresa,	por	lo	que	hay	que	tener	en	cuenta	diferentes	
aspectos	como	la	proximidad	geográfica	(cuánto	más	cerca,	mejor,	menos	costes	
logísticos),	 y	 la	 accesibilidad	 normativa	 y	 legal	 (aranceles,	 fiscalidad,	 gestión	
aduanera,	 normativa	 de	 fabricación,	 normativa	 de	 consumo,	 normativa	 de	
instalación	en	el	país),	etc.	

• Proximidad	cultural.	Sin	duda	es	un	elemento	a	tener	en	cuenta,	tanto	desde	el	
punto	 de	 vista	 del	 producto	 como	 de	 las	 relaciones	 comerciales.	 Si	 nuestro	
producto,	 independientemente	 de	 las	 normativas	 a	 soportar,	 tiene	 en	 el	
consumidor	 objetivo	 un	 encaje	 natural,	 esto	 dará	 como	 resultado	 una	
“implantación	natural”	de	nuestro	producto.	Por	otra	parte,	 	 si	nuestro	modelo	
de	 relación	 comercial,	 a	 la	 hora	 de	 entender	 los	 negocios,	 es	 similar,	 facilitará	
también	nuestra	gestión	diaria.	
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• La	sostenibilidad	en	el	 tiempo.	Abrir	un	nuevo	mercado	a	nivel	internacional		
es	 una	 tarea	 difícil	 y	 conlleva	 asociados	 costes	 económicos.	 Por	 eso,	 desde	 un	
inicio,	el	objetivo	debe	ser	el	estabilizar	nuestras	operaciones	en	este	mercado	y	
mantenerlas	en	el	tiempo.	Para	ello,	es	más	recomendable	apostar	por	mercados	
desarrollados,	que	sean		sinónimo	de	estabilidad.	

• Criterios	 indirectos	 condicionantes.	 Junto	 con	 los	 criterios	 descritos	
anteriormente,	deberemos	 tener	en	cuenta	aspectos	relevantes	como	cuál	es	el	
país	destino	que	están	eligiendo	nuestros	competidores,	a	qué	 lugares	se	están	
exportando	ya	nuestros	productos,	desde	qué	países	nos	piden	 información	de	
nuestros	artículos,	si	tenemos	clientes	ya	en	algún	país,	etc.	

	

3.	NUESTRO	ENFOQUE	

Todo	proceso	de	 internacionalización	 	debe	hacerse	con	 la	máxima	colaboración	de	 la	
dirección	 y	 con	 una	 transparencia	 en	 el	 proceso,	 que	 debe	 hacer	 que	 todos	 los	
interlocutores	 que	 forman	 parte	 de	 la	 empresa,	 perciban	 que	 el	 trabajo	 que	 estemos	
realizando	 tiene	 tan	 sólo	 una	 finalidad:	 El	 ayudar	 a	 la	 compañía	 en	 su	 proceso	 de	
apertura	de	nuevos	mercados,	de	forma	eficaz	y	eficiente.		

Nuestro	 planteamiento	 y	 me	 permito	 decir	 nuestro	 objetivo,	 es	 convertirnos	 en	 una	
pequeña	área	de	organización	dentro	de	su	empresa.	El	hecho	de	que	seamos	recursos	
externos	 es	 tan	 sólo	una	modalidad	 contractual	 de	 relacionarnos,	 puesto	que	nuestro	
mayor	éxito	será	el	que	 las	diferentes	personas	que	 trabajan	en	 la	empresa,	nos	vean	
como	un	recurso	más.	

En	este	caso,	el	trabajo	a	realizar	se	centrará	en	realizar	este	proceso	de	preselección	de	
mercados	 objetivo	 descritos	 en	 el	 punto	 anterior.	 Para	 ello	 nuestro	 planteamiento	 se	
basa	 en	 la	 realización	 de	 un	 conjunto	 de	 jornadas	 de	 trabajo	 para	 llevar	 a	 cabo	 este	
análisis.	

Finalmente,	 debemos	 indicar	 que	 la	 estimación	 de	 jornadas	 es	 un	 punto	 de	 partida	
inicial,	 que	 marca	 el	 umbral	 mínimo	 de	 dedicación	 para	 abordar	 este	 trabajo	 de	
preselección.	 En	 cualquier	 caso	 es	 el	 cliente	 el	 que	 tiene	 la	 oportunidad	de	modificar	
esta	dedicación	en	función	del	ritmo	de	trabajo	que	se	quiera	alcanzar.		

	

Resultados:	Disponer	de	un	análisis	comparativo,	de	potenciales	mercados	objetivo	en	
función	de	la	comparación	del	conjunto	de	criterios	descritos	en	este	documento.	
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4.	DEDICACIÓN	AL	PROYECTO	DE	INTERNACIONALIZACIÓN	

En	este	documento	se	ha	descrito	el	proceso	que	nosotros	seguimos	para	realizar	una	
preselección	 de	 países.	 Como	 puede	 entreverse,	 es	 una	 tarea	 -que	 aunque	 con	 unos	
canales	 establecidos	 de	 búsqueda	 de	 información-	 compleja	 y	 que	 requiere	 una	
determinada	dedicación	de	recursos	para	avanzar	de	forma	consolidada.	

En	este	punto	es	en	donde,	junto	con	la	dirección	de	la	compañía,		deben	consensuarse	
los	recursos	que	Mediterranean	Consulting	dedicará	al	proyecto	y	la	dedicación	de	los	
mismos.	

Inicialmente	y	a	modo	de	referencia	se	estiman	las	siguientes	dedicaciones:	

• Intensidad	baja:	2	jornadas	al	mes		
• Intensidad	media:	1	semana	al	mes	
• Intensidad	alta:	2	semanas	al	mes	

Una	 vez	 definida	 la	 intensidad,	 se	 establecerá	 un	 calendario	 de	 trabajo,	 en	 el	 que	 se	
estimará	 el	 número	 de	 meses	 que	 la	 empresa	 inicialmente	 quiere	 dedicar	 a	 este	
proyecto.	El	período	mínimo	que	recomendamos	es	de	6	meses.	

Estas	dedicaciones	son	las	predefinidas.	Evidentemente	se	pueden	ajustar	a	cada	cliente	
en	 función	 de	 las	 necesidades	 del	 	 proyecto	 y	 de	 las	 fechas	 deseadas	 por	 la	 empresa	
para	llevar	a	cabo	su	proyecto	de	internacionalización.	

Nuestro	 compromiso	 es	 el	 de,	 con	 el	 tiempo	 pactado,	 ir	 realizando	 	 las	 tareas	 que	
forman	 parte	 del	 proyecto.	 En	 todo	 momento,	 el	 trabajo	 que	 estemos	 desarrollando		
será	controlables	por	el	cliente	mediante	un	conjunto	de	herramientas	de	seguimiento	
que	ponemos	a	su	disposición.	

El	 cliente	 es	 libre,	 en	 cualquier	 momento,	 de	 no	 continuar	 con	 el	 proyecto,	 no	
incurriendo	en	ningún	tipo	de	penalización.	
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ANEXO.	 	 	RELACIÓN	DE	FUENTES	DE	INFORMACIÓN	DE	REFERENCIA	PARA	SELECCIÓN	DE	
MERCADOS.	

A	 modo	 ilustrativo,	 se	 relacionan	 algunas	 de	 las	 fuentes	 de	 información	 que	 serán	
utilizadas	en	el	proceso	de	preselección	de	mercados.	

	

Agencia	tributaria	(Aduanas	e	impuestos	especiales)	

Aquí	 nos	 desplazaremos	 hasta	 “intrastat”	 y	 a	 continuación	 iremos	 a	 Nomenclatura	
combinada,	códigos	de	Países	y	Regiones,	otras	Nomenclaturas.	

http://www.agenciatributaria.es/AEAT.internet/Inicio_es_ES/Aduanas_e_Impuestos_Es
peciales/Aduanas_e_Impuestos_Especiales.shtml	
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Unión	europea.	TARIC	

Clasificación	arancelaria	europea.	La	búsqueda	debe	realizarse	por	código	de	producto.	

http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds2/taric/taric_consultation.jsp?Lang=es		
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ICEX	

Aquí	tenemos	los	datos	de	principales	países	importadores	por	producto.	

Deberemos		navegar	a	través	de	los	siguientes	enlaces	disponibles	en	la	página	web	del	
ICEX:		

Todos	nuestros	servicios	à	Información	para	el	comercio	exterior	àEstadísticas	de	
comercio	exterior	à	Estadísticas	mundiales	de	comercio	exterior	à	Informes	
productos/s-País	

http://www.icex.es	
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ONU.	Base	de	datos	Comtrade	

Base	de	datos	compleja,	de	exportación	y	producción,	clasificado	tanto	en	sistema	
armonizado	(SA	o	HS	de	seis	dígitos),	como	clasificación	uniforme	del	comercio	
internacional		(CUCU	o	SITC	de	cinco	dígitos)		

http://comtrade.un.org	
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Eurostat.	Oficina	estadística	de	las	comunidades	Europeas	

Estadísticas	de	comercio	intracomunitario	y	extracomunitario.		

http://epp.eurostat.ec.europa.eu/portal/page/portal/eurostat/home/	
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Base	de	datos	EUROESTACOM	

En	tiempo	real	ofrece	las	estadísticas	de	comercio	exterior	e	intracomunitario	de	cada	
uno	de	los	países	integrantes	de	la	Unión	Europea,	utilizando	como	fuente	la	
información	facilitada	por	la	agencia	estadística	europea	EUROSTAT.	

http://www.icex.es	

	

Fondo	Monetario		Internacional	(FMI)	

Ofrece	 previsiones	 de	 las	 perspectivas	 de	 crecimiento	 económico,	 de	 todos	 los	 países	
del	mundo.		

http://www.imf.org/external/data.htm	
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Base	de	datos	de	la	unión	Europea	sobre	acceso	a	terceros	mercados.	

Contiene	 información	 sobre	 el	 acceso	 a	 mercados	 no	 comunitarios.	 Es	 práctica	 para	
encontrar	cuáles	son	los	aranceles	aplicables	a	la	importación	de	productos	de	la	UE	por	
parte	de	otros	países.	

http://madb.europa.eu/madb/indexPubli.htm	
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Base	de	datos	de	comercio	exterior	del	Consejo	Superior	de	Cámaras	de	Comercio	

Aquí	 podemos	 encontrar	 información	 sobre	 los	 productos	 	 y	 empresas	 españoles,	
tomando	de	referencia	los	datos	de	exportación.	

http://aduanas.camaras.org	
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Directorio	de	empresas	exportadoras	

Perteneciente	al	Consejo	Superior	de	Cámaras,	aquí	podemos	encontrar	la	relación	de	
empresas	exportadoras,	aunque	debemos	tener	en	cuenta	que	sólo	aparecen	aquellas	
que	han	autorizado	figurar.	

http://aduanas.camaras.org	
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Banco	Mundial	

Datos	de	los	distintos	países,	ingreso	nacional		bruto,	producto	interior	bruto,	población,	
etc.	

http://data.worldbank.org/country		
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Directorio	de	empresas	exportadoras	gallegas	

El	Consorcio	de	la	Zona	Franca	de	Vigo	(CZFV)	le	presenta	la	mayor	oferta	de	productos,	
servicios	 y	 empresas	 de	 Galicia	 (España),	 dirigida	 a	 facilitar	 el	 contacto	 con	 esta	
importante	región	exportadora	del	noroeste	de	España.		

http://www.ardan.es/exportacion/		

	

	

	

	

	

	

	


