
TALLERES ADOC 

Selección de la estrategia de ingreso al  

Mercado internacional 

MBA Luis Enrique Méndez 

Lima, Abril de 2012 



Problemática 

• Los empresarios PYME exportadores se orientan a la 

acción más que a la planificación convencional, su 

actitud y aprendizaje son esencialmente a través de la 

experiencia. 

• Las alianzas en las que participan pequeñas y 

medianas empresas son respuestas organizacionales 

cimentadas desde su experiencia, más que resultado 

de diseños estratégicos planeados. Las limitaciones 

experimentadas y las oportunidades percibidas 

constituyen estímulos para las PYMES que deciden 

participar de estos acuerdos. 



Alianzas de negocio 

• La alianza puede facilitar el acceso a capacidades 

de comercialización internacional (canales de 

distribución, información de mercados y 

adaptaciones del producto a la demanda) y a 

procesos de aprendizaje organizacional que 

constituyen la base para el ajuste y evolución de la 

alianza en el proceso de internacionalización 
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Metodología 

1. Identificar el producto exportable 

2. Seleccionar el mercado objetivo 

3. Seleccionar la estrategia de ingreso 

4. Identificar países exportadores competidores 

5. Extraer estudios de mercado de estos países 

6. Analizar los entornos internacionales 

7. Adaptar los estudios de mercado 

8. Elaborar el plan de marketing 

 

 



INTRODUCCION 

La elección del modo de 

entrada y la selección de los 

mercados exteriores en los que 

operar son las decisiones más 

importante en la 

internacionalización de la 

empresa. 

 



MÉTODOS DE ENTRADA EN FUNCIÓN DEL CONTROL EJERCIDO 



OTROS MODELOS DE COOPERACION 

– Financiera 

– Comercial 

– Tecnológica 

– Productiva 



PASOS HACIA LA INTERNACIONALIZACION 
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