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1. Introduccién

Mediante el siguiente trabajo se analizara el proyecto de exportacion del
producto cera de abeja hacia el mercado estadounidense, para lo cual es necesario
comprender y entender los conceptos que abarca la internacionalizacion de una
empresa.

Jose Luis Riesco explica en forma acertada en su libro, Marketing Internacional,
que para el mundo globalizado que hoy estamos sumergidos, el empresario debe
considerar el comercio exterior como una via indispensable para la empresa, no solo
por la reciente demanda internacional, sino por la propia evolucion y el desarrollo
natural de la empresa a medio y largo plazo. Segun él, mediante la expansion de la
empresa hacia el exterior se consigue:

- Alcanzar la penetracidon en mercados extranjeros

- Desarrollar su posicionamiento en el mercado

- Adaptar la cultura empresarial a las nuevas exigencias

- Rebajar los costes fijos de la produccion

- Realizar innovaciones.

Sin un marketing internacional adecuado, la empresa estara privada de
capacidad innovadora y de adaptacion hacia la tendencia de multinacionalidad
apuntada’.

Este es hoy uno de los desafios planteados en este trabajo. Como apunta
Riesco, es importante entender que el concepto “internacional” intenta abarcar mas que
el de “comercio exterior”, no solamente vender productos, sino también el de conjunto
de acciones necesarias para le expansion de la empresa hacia el exterior.

Las actuales circunstancias del entorno competitivo exterior fuerzan al
empresario a adoptar estrategias y técnicas comerciales cada vez mas perfeccionadas
y, como es obvio, ello requiere, a su vez, un mayor conocimiento de los nuevos estilos y
formas de comerciar internacionalmente.

Es importante tener en cuenta que la expansién de la empresa, orientada y
dirigida hacia el exterior, necesita de una adaptacién de su propia cultura empresarial,
para lo que necesitara crear nuevas formas organizativas y elaborar una politica de

personal orientada hacia la actividad internacional, adaptandose al marketing

lEnrique Gil-Jose Luis Jerez Riesco. Marketing Internacional. Editorial: Esic. Madrid. 1995. Pag 10.
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internacional en lo concerniente a precios, productos, comunicacion, distribucion y
marketing mix®.

Coincidiendo con el autor, para Kotler antes de entrar en el mercado
internacional, “una empresa deberia intentar definir sus objetivos y politicas de
marketing internacional y decidir que volumen de ventas exterior desea. La mayoria de
las empresas comienzan por un volumen pequeno, para luego ir expandiéndose en el
mercado™

Por todo esto, es necesario proceder a desarrollar la gestion de comercio
exterior mediante la adquisicion de competencias, saberes y hasta anécdotas( que
develan la idiosincrasia local y que, por lo general, no suelen figurar en ninguna
bibliografia “formal” del tema) que permitan desenvolverse con los mayores margenes
de seguridad y previsibilidad , de manera que los costos derivados de la exportacion
puedan preverse y su impacto en la internalizacién de la empresa sea el menor posible.

Entendiendo estos importantes puntos a tener en cuenta para la salida al
exterior de una empresa, en este caso pyme, nos centraremos en la decision de nuestra
empresa en particular de la salida al exterior. Como bien vimos la presente propuesta se
basa en la comercializaciéon de cera de abeja. La decision del producto responde a tres
premisas:

Los multiples usos de la cera de abeja y el descubrimiento a nivel farmacéutico de
nuevas propiedades, nos permite encontrar un mercado de dicho producto a nivel
mundial con una demanda sumamente creciente y, un pais, Argentina, con gran
produccién y calidad del producto.

Es un producto que admite la posibilidad de obtener excedentes exportables de cera a
un costo relativamente bajo o nulo

La mano de obra, principal costo en la elaboracién de los productos, permanece en

pesos nacionales, ayudando a mantener precios competitivos.

El objetivo sera desarrollar y evaluar la viabilidad de un proyecto de exportacién
de cera de abeja a los Estados Unidos, por medio de una empresa Argentina
comercializadora de miel y productos derivados de la misma.

Estudios sobre el producto y la posibilidad de comercializarlo en el exterior

determinan un buen momento para desarrollar el proyecto. Como alcance, el estudio se

4 Enrique Gil-Jose Luis Jerez Riesco. Marketing Internacional. Editorial: Esic. Madrid. 1995. Pag 12-13.
% Philipip Kotler- Gary Armstrong.Marketing. Editorial: Pearson. Decima Edicion. Madrid 2004. Pag 420
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basara en estudiar solamente un mercado destino meta, en este caso los Estados
Unidos, para asi determinar el puerto de entrada y comercializaciéon del producto.

El analisis se limita al estudio de los principales importadores mayoristas de
cera de abeja en los Estados Unidos, la normativa para la entrada de dicho producto al
pais de destino y salida del pais de origen, la normativa para el transporte internacional
y empaquetado del producto y los procedimientos de calidad requeridos por los

clientes, entre otras variables a estudiar.



