Estrategia de Penetracion y
Alianzas Estratégicas

Antes de una firma instalarse debe tomar muy en cuenta que mercados penetrar, cuando hacerlo y que esc
como forma de tener un éxito garantizado en el mercado que piense desarrollar.

Momento de Penetracion

Después de la identificacion del mercado viene lo que es el momento de penetracién. Hay que tener cuidac
con la entrada temprana a un mercado nacional, ya que se debe tomar en cuenta los costos pioneros que |
primeros participantes deben asumir, incluyendo el mayor riesgo de fracaso empresarial.

Escala de Penetracién y Compromisos Estratégicos

El valor de los compromisos que fluyen a partir de una entrada a gran escala en un mercado extranjero dek
ser sopesado con los riesgos resultantes y la falta de flexibilidad de los compromisos significativos.

Es preciso sefialar que una entrada a pequefa escala puede limitar las perdidas potenciales, pero también
puede perder la oportunidad de capturar ventajas del primero en actuar.

Formas de penetraciéon

Hasta el momento existen seis formas de penetrar en un mercado extranjero: Exportacién, Proyectos Llave
mano, Licenciamiento, Franquiciamiento, Joint Ventures y el Establecimiento de subsidiarias de propiedad
absoluta.

Exportaciones

Existen ventajas y desventajas en el proceso de exportacion. Por un lado facilitan la construccién de
economias con base en curva de experiencia, asi como el evitar los costos relativos al establecimiento de
operaciones de fabricacion en otro pais. Mientras que por otro lado, las desventajas incluyen costos, elevac
de transporte y barreras comerciales, asi como problemas de los agentes de marketing.

Proyectos Llave en mano

Esta es una forma de exportar tecnologia de procesos a otros paises. Estos proyectos son mas comunes e
industrias quimicas farmacéuticas, en la relativa al refinamiento del petréleo y en la concerniente al

refinamiento del metal todas las cuales utilizan tecnologias costosas y complejas de produccion.

La desventaja de estos proyectos consiste en que la firma puede, de manera inadvertida, crear competidort
globales eficientes en el proceso.

Licenciamiento
La ventaja principal de esta forma de penetracion radica en que el licenciatario asume los costos y riesgos
la apertura de un mercado extranjero. Las desventaja incluyen el riesgo de perder el conocimiento y la

carencia de un firme control sobre los licenciatarios.

Franquiciamiento



Es similar al Licenciamiento. La ventaja principal de este radica en que el franquiciatario asume los costos \
riesgos de la apertura de un mercado extranjero. Mientras que la desventaja se encuentran en los problem:
control de calidad, pues los franquiciatarios se encuentran a distancias considerables.

JOINT VENTURE

Esta Forma de penetracion establece una firma propiedad de dos o mas firmas independientes. Cada una
cuales contribuyen con un equipo de administradores para compartir el control operativo.

Lo positivo de esta estrategia se puede apreciar en el compartimiento de costos y el riesgo de la apertura d
mercado extranjero, y en ganar conocimiento local e influencia politica.

La desventaja esta inmersa en el riesgo de perder el control sobre la tecnologia y una carencia de subjecio
Subsidiarias con Propiedad Absoluta

Estas se recomiendan cuando el conocimiento administrativo constituye la competencia clave de una firma,
puesto que controlan de mejor manera la tecnologia.

Alianzas Estratégicas
Estas permiten a las firmas compartir los costos fijos y los riesgos derivados del desarrollo de nuevos
productos o procesos. Ademas facilitan la transferencia de habilidades complementarias entre compaiiias

pueden ayudar a las firmas a establecer parametros técnicos.

La desventaja de una alianza es que la firma se arriesga a dar su conocimiento tecnolégico y el acceso al
mercado a cambio de muy poco.

Buen Funcionamiento de las Alianzas
Existen dos claves para disminuir el porcentaje de fracaso de las alianzas. Uno es la construccion de confic

y de redes informales de comunicacién entre socios, mientras que el otro es la toma de pasos proactivos p:
aprender de los socios de la alianza.



