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Resumen: El trabajo está enfocado a identificar cómo las empresas pueden internacionalizarse a través de exportaciones directas e 
indirectas, y todo lo que deben tener en cuenta para poder poner sus productos o servicios en otro país. Con esto se tendrá una idea 

muy clara de todos los factores que influyen a la hora de querer expandir el negocio fuera del mercado local y las consecuencias de 

no hacerlo bien. 

 
Una correcta investigación de mercados es fundamental para alcanzar el éxito que toda compañía busca. Analizar todas las 

características, variables y herramientas para penetrar nuevos mercados y así tener bases en cuanto a la cultura, tendencias de 

mercado y hábitos de consumo del país al cual se quiere llegar y alcanzar estos objetivos de manera exitosa para beneficio de la 

organización en el mercado exterior. 
 

Palabras clave: internacionalización, penetración a nuevos mercados, exportaciones directas, exportaciones indirectas, 

expansión de negocios, investigación de mercados, mercado exterior. 

 
 

Abstract: The work is aimed at identifying how companies can internationalize through direct and indirect exports, and all that 

should be taken into account in order to market their products or services in another country. With this will have a very clear idea 

of all the factors that influence when trying to expand the business beyond the local market and the consequences of not doing so 
well. 

 

Proper market research is essential to success that any company looking. Analyze all the features, variables and tools to penetrate 

new markets and thus have bases in terms of culture, market trends and consumer habits of the country to which you want to reach 
and achieve these goals successfully for the benefit of the organization in the foreign market. 

 

Key words: internationalization, penetration into new markets, direct exports, indirect exports, business expansion, market 

research, foreign market. 
 

 

 

1. Introducción 

 

Debido a un constante cambio en el ámbito global, 

la variación de las economías y fenómenos tales como, 

la globalización, acuerdos de libre comercio, acuerdos 

bilaterales, acuerdos multilaterales, bloques 

económicos, los cuales van en aumento entre las 

naciones y la diversificación de los mercados, las 

empresas hoy en día están cambiando su forma de 

operar y actuar ya que en la actualidad el mercado 

exige nuevas estrategias para ser más competitivas, 

como enfoques corporativos, innovación y desarrollo 

para ser más productivas y que garanticen la 

perdurabilidad de la compañía en el tiempo. 
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Gracias a los fenómenos que han obligado al 

constante cambio, las empresas están cambiando su 

forma de mirar el mercado y comenzar a enfocarse de 

forma relevante en nuevas oportunidades de negocio 

en otros países, dándole prioridad a la innovación y el 

mejoramiento continuo de sus productos y procesos 

con el fin de ser más productivas y competitivas en el 

ámbito internacional. Por esta razón, la incursión en 

mercados extranjeros por medio de exportaciones 

directas, indirectas o en asociación, se muestra como 

una importante herramienta de apertura hacia nuevas 

oportunidades de negocio y lograr un posicionamiento 

y reconocimiento más global de los productos y 

servicios, logrando no sólo minimizar los riesgos y la 

dependencia de un solo mercado, sino también, 

generar crecimiento de la economía nacional y ayuda 

a fortalecer nuestras empresas en el ámbito global. 

 

En Colombia existen algunos claros ejemplos de 

empresas con exportaciones directas e indirectas como 

EPM, Bodytech, Tennis, Arturo Calle y la 

Organización Corona. Para esto deben mirar diferentes 

formas de penetrar y poder estar en estos mercados 

internacionales, pero estas compañías se verán en la 

obligación de atacar estos mercados de manera 

decisiva, pero a la vez segura, para que no se vea 

afectada y minimizando su riesgo en el ámbito 

internacional. 

 

Los mercados tienen una gran volatilidad y en 

algunas ocasiones la incertidumbre, hace que las 

empresas consideren la expansión internacional uno 

de los pilares para su desarrollo a nivel empresarial. 

Por lo general las empresas más grandes utilizan en su 

expansión internacional opciones como consorcios, 

entendiendo por esto que las empresas quieren 

desarrollar una actividad a través de la creación de una 

sociedad. Las exportaciones directas e indirectas, Joint 

Venture, leasing, direccionamiento contractual, 

turnkey projects, alianzas estratégicas, 

comercializadoras, sucursales, subsidiarias, 

franquicias, comercializadoras al detal y las maquilas 

son otra opción para estas empresas, y las pequeñas 

compañías se verán en la obligación de mirar otras 

alternativas como por ejemplo: exportaciones simples 

o contratos. 

 

Es importante tener en cuenta que si se quiere 

penetrar en un mercado extranjero, el capital tiene una 

gran importancia debido a que si se tiene más capital 

las empresas podrán expandirse mucho más rápido y 

se aceleran los procesos para tener éxito en el exterior. 

 

 

2. Metodología 

 

El presente trabajo de investigación se realiza a 

través de un enfoque de investigación cualitativa; el 

tipo de investigación es descriptiva no experimental; 

se analiza la información respecto a lo que pasa en el 

contexto nacional e internacional en el tema de 

penetración de mercados, por medio de exportaciones 

directas e indirectas desde Colombia. 

 

La población que se analiza en esta investigación 

para obtener información primaria sobre el tema 

fueron expertos en el tema de exportaciones directas e 

indirectas en el diplomado de Internacional Marketing 

que se está dictando en la Institución Universitaria de 

Envigado y a demás personal experto como docentes y 

consultores en el tema de internacionalización 

empresarial. 

 

La recolección de la información se realizó a través 

de la encuesta semi-estructurada aplicada a personas 

que manejan exportaciones directas e indirectas y/o 

tienen un manejo del tema y esta información obtenida 

nos servirá para conocer la facilidades de acceso a 

otros mercados extranjeros. 

 

Se tomaron textos, revistas e información vía web 

para tener una idea más clara de cómo una empresa 

puede adoptar diferentes maneras de penetrar a 

mercados extranjeros y cómo las personas dan una 

interpretación de acuerdo a su conocimiento sobre el 

tema. 

 

 

3. Resultados 

 

3.1. Características de penetración y su impacto 

en las empresas 

 

3.1.1. Características de penetración 

 

De lo general a lo especifico, OMC, CEPAL, 

SURAMÉRICA, COLOMBIA. Este trabajo de 

investigación pretende dar a conocer las características 



 

ARTICULO DEL TRABAJO DE 
GRADO 

Código: F-PI-32 

Versión: 01 

Página 3 de 11 

 
de penetración que se deben tener en cuenta para 

ingresar a un nuevo mercado en el extranjero, y se 

podrá tener claro cuáles son las tácticas más 

importantes para entrar a estos mercados y que tanto 

puede convenir estar en estos. 

 

De acuerdo con Rodríguez (2011), las 

exportaciones se convierten para las empresas en el 

primer paso de internacionalización, donde lo que 

quieren conseguir es, aumentar su productividad y 

diversificar su mercado para ser más competitivas, 

adquiriendo experiencia exportadora donde pueden 

implementar otras formas comerciales que les 

permitirán minimizar el riesgo y aumentar el volumen 

de ventas. 

 

3.1.2. Impacto de penetración en las empresas 

 

De acuerdo con datos analizados por Doing 

Business (2014), Mercados (2015), Cepal (2015) y 

Latinpyme (2014), las empresas al momento de fijar 

un panorama de exportación tienen que pensar a qué 

mercado/país quieren entrar como primera medida, y 

luego deben mirar a qué escala lo quieren hacer; con 

esto las empresas podrán establecer un equilibrio en 

factores que son vitales para la organización y que 

deben tener muy presentes ya que pueden generar un 

impacto positivo o negativo en aspectos, tales como: 

el riesgo, los costos y aquellos beneficios que le traerá 

entrar en los mercados exteriores. 

 

Las compañías podrían tener una desventaja si no se 

hace un correcto plan de exportación, y es que los 

costos de fabricación de cualquier producto podrían 

ser más baratos en el país a donde van a entrar, lo que 

las llevaría a concentrarse en otros métodos de 

internacionalización como: Joint Venture, alianzas, 

franquicia, licencia, subsidiarias propias, y 

exportaciones directas e indirectas. 

 

La exportación presenta oportunidades que las 

compañías pueden aprovechar si se hace un buen 

trabajo, y es que pueden obtener una economía de 

escala que les ayude a aumentar el nivel de ventas y 

esto les dará mucha experiencia en nuevos mercados, 

que les servirá en un futuro implementar nuevas 

formas de comercializar sus productos o servicios. 

 

Por otro lado, las empresas que se quieren dedicar a 

exportar se pueden también encontrar con otras 

desventajas que se tienen que tener presente, son los 

costos que se incurren en transporte, el 

desconocimiento de los hábitos y costumbres de los 

clientes potenciales. También estas organizaciones, se 

encontraran con costos adicionales establecidos en las 

leyes de comercio internacional lo cual impacta 

enormemente en el precio final de lo que la empresa 

quiere vender a los nuevos mercados extranjeros y no 

conforme con esto hay países que tienen cierto 

proteccionismo que eleva el costo arancelario de las 

mercancías que se pretenden exportar. 

 

En Colombia para muchas compañías, tales como 

las micro, pequeñas, y medianas empresas la 

internacionalización, es un tema del cual no están muy 

apropiadas a la hora de querer expandirse y crecer 

para ser más competitivas, esto les genera gran miedo 

debido a la falta de experiencia. Pero el querer asumir 

este compromiso, puede ser una gran opción de 

aumentar la producción y el éxito de una Mypime, ya 

que si solo piensan estar establecidas en Colombia no 

podrán expandirse y lograr mejorar el negocio. 

 

Pero expandirse internacionalmente va mucho más 

allá de solo exportar, también es querer establecer la 

productividad de la empresa en el exterior, pero 

contando con buenas herramientas que le ayuden a 

conseguirlo con éxito. Las empresas tienen que tener 

una buena actitud y ser proactivas, buscar alianzas con 

otras empresas que ya se encuentren establecidas en el 

país a donde quieren exportar. 

 

Años atrás, las compañías que deseaban exportar 

debían tener cierto posicionamiento en el mercado 

local, pero después de estar bien consolidadas en 

Colombia, se fijaban la meta de querer entrar a nuevos 

mercados que les permitiera crecer, pero muchas no 

sobrevivían a este gran reto. Los empresarios de hoy 

en día, con los diferentes tratados de libre comercio 

que se han firmado, tienen que pensar que deben ser 

más competitivos y mucho más las Mypime, que 

tienen un mayor reto si es que quieren sobrevivir, por 

eso deben tener una visión en cuanto a costos, 

materias primas, tecnología, mercados internacionales 

y locales, pero para poder lograr esto, los empresarios 

deben realizar capacitaciones y estar en constante 

actualización del comportamiento del mercado 
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nacional e internacional, para así conseguir un gran 

impacto en el crecimiento de los negocios. 

 

Las empresas que quieran expandirse a nuevos 

mercados, expertos en estos temas sugieren que las 

organizaciones busquen mercados emergentes que les 

permita tener mejores oportunidades de crecer, no 

importa el tamaño de la empresa, ya que este proceso 

de internacionalizarse es muy complejo y abarca 

muchos aspectos legales, de mercadeo y más. 

 

 

3.2. Causas por la que una empresa se 

internacionaliza 

 

3.2.1. Motivos de internacionalización de las 

empresas 

 

De acuerdo con el Banco Bice (2003) y con Rueda 

(2008), hoy en día estamos en un gran dinamismo de 

globalización, que ha obligado a las empresas a 

expandirse en el mundo, sin importar el tamaño de 

estas, los países buscan constantemente mirar nuevas 

formas de intercambio entre, que les permita tener una 

economía más estable, creando bloques económicos y 

alianzas entre estos. Economías como la de América 

latina y la de Asia, quieren ser competitivas, creando 

nuevos avances en tecnología que les permita crecer 

en este mundo tan cambiante y a la vez tan 

competitivo en materia económica. Los empresarios 

ahora buscan nuevas estrategias de penetración a 

nuevos mercados, gracias a los cambios en economías 

tan abiertas como la de América latina. 

 

Las compañías toman la decisión de exportar 

considerando varios factores como: nuevas 

oportunidades que ofrecen los mercados 

internacionales, disminuir la capacidad innecesaria 

productiva, alargar la vida del producto, aumentar las 

ventas y ser competitivos. 

 

Para incursionar en un mercado externo las 

empresas deben examinar varios aspectos relevantes 

para enfrentar tanto el mercado nacional como el 

internacional: 

- Evaluar la solvencia económica y financiera que 

tiene la compañía para ser competitivo y cerrar 

cualquier brecha de riesgo al momento de incursionar 

en el exterior. 

- La infraestructura debe ser la correcta, para 

mantener una producción estable, no descuidar el 

mercado local y satisfacer el mercado externo. 

-Capacidad para poder movilizar, almacenar y 

despachar los productos que se quieren exportar, será 

fundamental para lograr un buen manejo del producto 

y llegue en las mejores condiciones al consumidor 

final. 

- Tener ventajas sobre la competencia. 

- Habilidad de negociación con los proveedores 

para sacar el mejor beneficio al momento de vender el 

producto y tener una buena rentabilidad. 

- Poder de negociación con los compradores. 

- Tener personal adecuado para los procesos de 

exportaciones. 

- Buen manejo de la información, que sea clara y 

segura para la toma de decisiones. 

 

Las empresas tienen que tener muy claro que este 

proceso de internacionalización puede ser difícil y 

muy costoso, porque lleva una profunda investigación 

que permitirá conocer el país a donde se quiere vender 

el producto, por eso deben hacer un estudio profundo 

y muy completo para no poner en riesgo la 

organización. 

 

Para Lugo (2007), hasta hace unos años, los países 

no pensaban en buscar mercados fuera de los límites 

en que se encontraban y las compañías solo buscaban 

ser mejores que la competencia cerca de sus naciones. 

Los empresarios no tenían la necesidad de buscar 

nuevos horizontes que les permitieran expandirse y 

lograr crecer, porque no veían la necesidad en ese 

momento y las exigencias que la globalización está 

poniendo en estos momentos, es un desafío del cual 

hay que apropiarse, buscando la manera de agregarle 

valor a la empresa y así poder triunfar en el mundo 

exterior. 

 

Dependiendo de las características que tenga cada 

compañía se podrán hacer cuatro reflexiones 

importantes al momento de pensar en estar en un 

nuevo mercado internacional. 

 

3.2.2. ¿Qué está pasando con las empresas de 

Latinoamérica? 

 

Según Portafolio (2013), los países de la región 

tienen una muy buena relación comercial con las 
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empresas latinoamericanas, pero hay muchas de estas 

que no han querido mirar nuevas fronteras para 

invertir en otros países o querer internacionalizarse a 

través de las exportaciones, permitiéndoles conseguir 

un crecimiento y ser competitivas. 

 

Estudios han mostrado que compañías de países 

como México, Colombia, Argentina, Chile, Brasil y 

Perú, tienen un gran porcentaje de comercialización, 

solo en esta región y unas pocas buscan salir de estas 

fronteras. “Cristián Lefevre, socio principal de Ernst 

& Young Chile, dice que la expansión de las empresas 

latinoamericanas se ha dado de manera natural en la 

región por factores como la cercanía geográfica, el 

idioma y la cultura”. 

 

Asia y África podrían ser muy buenas opciones de 

exportación de las empresas latinoamericanas, ya que 

solo se enfocan en mercados como el canadiense o 

estadounidense, pero lo que se busca es que en los 

próximos años se tome una posición de influencia para 

que estas compañías puedan construir lazos muy 

fuertes con Asia y África, convirtiendo a empresas que 

se encuentren en estos continentes en socios 

estratégicos de desarrollo económico. 

 

Según Latinpyme (2013), la Comunidad Andina de 

Naciones –CAN–, compuesta por Bolivia, Colombia, 

Ecuador y Perú, son el bloque más antiguo dentro de 

la región, donde las Mipymes juegan un papel 

importante y especialmente las que son 

manufactureras pueden sacar provecho con las 

exportaciones sin olvidar que las de otros sectores 

también pueden tener este provecho. El bloque a pesar 

de los problemas que ha tenido con la salida de Chile 

y Venezuela quiere desarrollar nuevos programas de 

reingeniería que le permita generar más empleo, 

bienestar y crecimiento para los pueblos de esta 

región. La CEPAL está jugando un rol importante en 

este nuevo plan, apoyando a estos países a integrarse 

más al mundo. La CAN ha sido para Colombia un 

mercado estratégico con una gran estabilidad donde 

las exportaciones han marcado un número 

significativo de crecimiento del 8.5% en el 2013 según 

el DANE. Lo que indica que este bloque sigue siendo 

un socio importante para Colombia y los otros países 

que hacen parte de éste. 

 

Las pequeñas y medianas empresas de la región 

producen bienes y servicios que generan un 63% del 

empleo de la región y un 40% del PIB en este bloque 

de países. Las exportaciones en este bloque cada año 

han aumento de manera considerable según estudios 

realizados por la secretaria general de la CAN. 

 

Bloques como MERCOSUR, CARICOM, NAFTA, 

entre otros, también están impulsando el desarrollo de 

la región y especialmente de las empresas ayudándolas 

a abrirse a nuevos mercados a través de las 

exportaciones. 

 

Tabla 1. Ranking de las 10 empresas más 

exportadoras de Latinoamérica a 2011 

 

Fuente: Rankings (2012). 

 

Tabla 2. Ranking de las 10 empresas más 

exportadoras de Latinoamérica a 2013 

 
Fuente: Rankings (2014). 

 

En las anteriores tablas se pueden observar un 

comparativo entre las 10 primeras empresas más 

exportadoras de Latinoamérica en los años 2011 y 

2013, y encabeza la lista la empresa venezolana 

PDVSA. Dentro de este ranking solo hay una empresa 

Colombiana y es Ecopetrol ocupando los primeros 

puestos y subiendo 2 escalas entre estos años. 

 

Es importante destacar que la mayoría de las 

empresas de esta tabla son petroleras y del sector 
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minero y por tal motivo diversificar la canasta de 

exportaciones en Colombia debe ser una meta que 

muchas empresas deben empezar a visualizar y aquí es 

donde entran las Mipyme que tengan un potencial de 

exportación y que generen estrategias que les den una 

competitividad en el mercado mundial y aquellas 

empresas que ya tienen experiencia exportadora , 

tendrán que replantearse como mejorar en aquellos 

mercados que se encuentran para aumentar el nivel de 

exportación. 

 

3.2.3. En el 2015 la oportunidad está en 

aprovechar los acuerdos comerciales 

 

De acuerdo con el Ministerio de Comercio, 

Industria y Turismo (2015), Colombia tiene vigentes 

los siguientes acuerdos y tratados de libre comercio: 

TLC Colombia- México, tratado de libre comercio con 

(Guatemala, honduras y el salvador), acuerdo 

CAN(Comunidad Andina de Naciones, Acuerdo 

principal sobre comercio y cooperación económica y 

técnica entre la República de Colombia y la 

Comunidad del Caribe (CARICOM), Acuerdo de 

Complementación Económica CAN – Mercosur, 

Acuerdo Colombia-Chile, Acuerdo de Libre Comercio 

entre la República de Colombia y los Estados AELC 

(EFTA), Acuerdo de Promoción Comercial entre la 

República de Colombia y Canadá, Acuerdo de 

Promoción Comercial entre la República de Colombia 

y Estados Unidos de América, Acuerdo de Alcance 

Parcial de Naturaleza Comercial entre la República de 

Colombia y la República Bolivariana de Venezuela, 

Acuerdo de complementación económica celebrado 

entre la República de Colombia y la República de 

Cuba, Acuerdo de alcance parcial suscrito entre la 

República de Colombia y la República de Nicaragua, 

Acuerdo Comercial entre la Unión Europea, Colombia 

y Perú, Alianza del Pacífico, Acuerdo de Libre 

Comercio entre la República de Colombia y la 

República de Corea, Acuerdo Comercial entre 

Colombia y Costa Rica, Acuerdo Comercial entre 

Colombia e Israel, Acuerdo Comercial entre Panamá y 

Colombia. 

 

El comercio exterior Colombiano se vio afectado 

por segundo año consecutivo gracias a la baja 

dinámica de la economía global impactando 

negativamente y particularmente a las exportaciones. 

Hasta el mes de octubre del año 2014, las ventas que 

se realizaron al exterior cayeron -3.0%, por motivos 

de la disminución de las ventas externas de 

combustibles y los productos de las industrias 

extractivas. 

 

Según la actividad económica, entre enero y octubre 

del año 2014, las exportaciones de los sectores 

industrial y agropecuario mostraron caídas del -2% y 

el -10%, respectivamente, mientras que el sector 

minero presento un aumento muy leve del 1.1%. 

 

Tabla 3. Colombia: Exportaciones según 

actividad económica (millones de USD) 

 
Fuente: Andi (2014). 

 

Al desglosar por destino de las exportaciones se ve 

un aumento considerable en las ventas hacia países 

como Panamá (US 3.049), China (US 5.406) y España 

(US 2.915). La demanda ha caído por parte de algunos 

países como Venezuela, Chile y Estados Unidos de 

manera considerable. 

 

 

Tabla 4. Colombia: Destinos de las exportaciones 

(millones de USD) 

 
Fuente: Andi (2014). 
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El socio principal de Colombia continua siendo 

Estados Unidos con un porcentaje de participación del 

25.4% del mercado, seguido de China con el 11.5 y 

panamá con el 6.5%, Venezuela e india también hacen 

parte de los 5 principales socios, lo que permite ver 

que todavía hay mucho potencial por explotar, ya que 

Colombia tiene una gran oportunidad en la región con 

los países vecinos que no tiene tanta relación para 

exportar. El combustible ha sido el producto principal 

más vendido a estos países. 

 

Tabla 5. Cinco principales Socios Comerciales 

(exportaciones USD FOB) 

 
Fuente: Andi (2014). 

 

Sin embargo, la devaluación del peso, se convirtió 

en una mayor competitividad cambiaria para los 

exportadores, y hay incertidumbre sobre las ventas 

externas en un futuro debido al desplome del precio 

del petróleo durante el segundo periodo del año. 

 

El reto que tiene Colombia, según la Andi (2014), 

consiste en diversificar las exportaciones industriales, 

agroindustriales y agropecuarias. Aquí Colombia 

deberá trabajar duro en políticas de competitividad 

que apunten al desarrollo de cadenas productivas y el 

país aproveche las oportunidades de los tratados de 

libre comercio. 

 

 

3.3. Herramientas que usan las empresas para 

penetrar un mercado extranjero 

 

3.3.1. Estrategias de Marketing 

 

3.3.1.1. Estrategia pasiva: Las empresas que optan 

por este lineamiento, se enfocan en desarrollar las 

estrategias comúnmente usadas por el marketing y 

esperan una respuesta positiva de sus mercado 

objetivo, dejando de lado los resultados menos 

atractivos e implementando los más rentables para la 

empresa, y para esto se toma como base un enfoque 

prueba y error. 

 

3.3.1.2. Estrategia activa: Las empresas que 

aplican esta estrategia, se enfocan en la identificación 

de un target de clientes potenciales, para lo cual 

diseñan una estrategia de fidelización, estudiando el 

comportamiento de los consumidores cada vez que 

realizan compras en los diferentes establecimientos, de 

esta forma se conocen los hábitos de compra, gustos, 

preferencias de posibles desertores diseñando un plan 

para retener a los clientes, por medio de esfuerzos de 

marketing como: ofertas y publicidad. 

 

3.3.1.3. Estrategia científica: Esta estrategia le 

permite a las compañías identificar tipos de clientes 

mediante modelos matemáticos y estadísticos, con esta 

herramienta se estudia el comportamiento y los tipos 

de clientes para establecer cuáles son los posibles 

desertores y poder identificar de manera más eficiente 

el mercado objetivo que se quiere llegar. 

 

3.3.2. Factores importantes al momento de 

seleccionar estrategias de penetración 

internacional 

 

La explicación de este punto se basa principalmente 

en los factores internos y externos, tal y como se 

observa en la siguiente gráfica: 
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Gráfica 1. Factores condicionantes al momento 

de seleccionar la estrategia de internacionalización 

 
Fuente: Ciberconta (2015). 

 

Los factores externos hacen referencia a las 

características de mercados extranjeros y local; existen 

factores como: mercado objetivo, condiciones de coste 

y factores ambientales. 

 

3.3.3. Retos para entrar a un mercado extranjero 

 

En Latinoamérica hay varios países con un 

endeudamiento el cual ha detenido el desarrollo de 

estos en el tiempo, debido a que tienen que pagar esta 

deuda a los países extranjeros, y no solo eso los afecta, 

también la inestabilidad que puede haber en los 

gobiernos son un reto que las compañías deben tener 

presente, porque se pueden ver expuestas a varios 

problemas como por ejemplo: expropiación, 

conflictos. 

 

Las empresas también tiene que estar luchando con 

los tipos de cambio que se dan en los países a los 

cuales quieren llegar, la inestabilidad tanto política 

como económica es otro de los retos que deben tener 

presentes, la inflación y depreciación de la moneda 

son de los más comunes, lo que dificulta el comercio 

internacional y las organizaciones se verán en la 

necesidad de buscar otras opciones más seguras 

porque no van a querer arriesgarse. Pero los países que 

sufran este tipo de problemas no serán un foco de 

internacionalización para compañías que quieran 

buscar otros mercados exteriores, llevándolos a 

quedarse rezagados y sin posibilidades. 

 

 

 

4. Conclusiones 

 

Como resultado de esta investigación se puede 

concluir que las empresas pueden expandirse a través 

de exportaciones directas e indirectas a nuevos 

mercados en donde encontraran nuevas oportunidades 

de negocio, que les permitirá crecer, darse a conocer, 

y ampliar la gama de productos o servicios que 

quieran vender. 

 

Las diferentes formas de internacionalizarse deben 

de ser tomadas en cuenta por las empresas y aplicar la 

más adecuada acorde a la experiencia que tengan en el 

mercado local e internacional para así minimizar los 

riesgos que se puedan presentar al momento de 

expandir la empresa. 

 

Las empresas en su desarrollo de expansión deben 

de tener presente los tratados y los acuerdos que se 

tengan internacionalmente, para sacar el mejor 

provecho a las exportaciones y así poder expandirse 

estos nuevos mercados. 

 

Analizar las economías emergentes es una buena 

base para comenzar a exportar ya que pueden ser 

mercados potenciales. 
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