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Servicios y productos digitales

Experiencia para percibir el valor

Estructura de costos y modelo de negocio

Upgrading sencillo

Costo de cambiar

Efectos de red
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¿Por qué vale la pena exportar servicios? 

Acceder a mercados grandes, dinámicos, con potencial

Escalar y sortear limitaciones del mercado interno

Jugar en grandes ligas y mejorar reputación

Diversificar riesgos

Aprovechar capacidad ociosa
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Hay distintos modos de llegar al cliente externo
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• Dispersión de esfuerzos

• Costos altos

• Falta de foco

• Despilfarro de recursos

ERROR

Salir al mundo
sin un plan
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La internacionalización es un camino

Decisión de 
exportar

Análisis del 
punto de 
partida

Definición 
oferta 

exportable

Inteligencia 
comercial

Estrategia 
STP

Adaptación de la 
propuesta de valor

EXPORTACIÓN

Definición 
precio

Plan de 
marketing 

internacional

Seguimiento, 
aprendizaje, 

mejora

Fidelización

8



Punto de partida: Objetivos SMART

La internacionalización es un medio, no un fin. ¿Qué se busca lograr?

Objetivos SMART

• Específicos

• Medibles 

• Alcanzables 

• Relevante

• Con horizonte temporal
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Punto de partida: Diagnóstico

¿Qué es? Análisis de la empresa y las capacidades clave para salir al mundo

¿Para qué sirve?

• Conocer el punto de partida de la internacionalización

• Construir matriz FODA

• Definir oferta exportable

• Formular plan de acción
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Punto de partida: Diagnóstico

• Experiencia fuera del mercado habitual

• Competitividad interna vs. externa

• Estrategia de promoción

• Recursos humanos, tecnológicos y financieros

• Capacidad productiva

• Posicionamiento respecto de empresas internacionalizadas

• Instrumentos de promoción
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Punto de partida: FODA

Impacto positivo

Impacto negativo
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Definición de la oferta exportable

• ¿Qué productos digitales o servicios
se podrían exportar en su forma 
actual?

• ¿Qué podría exportarse con 
adaptaciones?

Oferta actual Oferta potencial

• Nuevos productos o servicios

• Nuevas modalidades:

• Enlatado o a medida
• Pago único o suscripción
• Etc.

• Servicios complementarios y/o 
asistencia postventa
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• Identificar fortalezas y debilidades 
permite definir una oferta 
exportable realista.

• El análisis de oportunidades y 
amenazas ayuda a priorizar y 
reducir riesgos

• Un plan de exportación bien 
estructurado ordena recursos, 
plazos y objetivos SMART.

CLAVE

Sin diagnóstico y 
planificación no hay 
internacionalización 
sostenible
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• Riesgos financieros: costos hundidos, 
inversiones que no retornan, doble 
imposición, problemas de cobro

• Riesgos comerciales: mercado saturado, 
nicho incorrecto, subestimación de 
barreras culturales/idiomáticas

• Riesgos estratégicos: dispersión de 
esfuerzos, desatención del mercado local, 
daño a reputación

• Riesgo de posicionamiento en nicho no 
deseado

ERROR

Elegir un mercado 
sin investigar
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Selección y 
priorización

País 
3

País 
1

País 
2

Selección y priorización de mercados

¿Qué es? 

Análisis comparativo de distintos destinos potenciales

¿Para qué sirve? 

Identificación del destino más apropiado para la 

empresa según criterios objetivos sobre:

• Características del mercado

• Capacidades y prioridades de la empresa
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Selección y priorización de mercados

• Tamaño, crecimiento

• Perfil del cliente

• Líder en tendencias

• Posicionamiento de la empresa

• Distancia, huso horario

• Similitud cultural e idiomática

• Competencia

• Barreras al comercio

Atractivo Accesibilidad
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Selección y priorización de mercados

Más atractivos

Menos atractivos
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Prioridad mediaPrioridad baja
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Fuentes de información

Organisation for Economic Co-operation and Development

Tutorial Banco mundial - YouTube

Otras fuentes útiles

Organismos regionales (BID, CEPAL, ALADI)
Oficinas nacionales de estadística
Bancos centrales
Agencias promoción
Cámaras empresariales
Etc.
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https://www.trademap.org/Index.aspx
https://unctadstat.unctad.org/wds/ReportFolders/reportFolders.aspx?sCS_ChosenLang=en
https://sim.oecd.org/
https://itip-services-worldbank.wto.org/SearchApplied.aspx
https://taxsummaries.pwc.com/
https://www.imf.org/en/Publications/SPROLLs/world-economic-outlook-databases#sort=%40imfdate%20descending
https://datos.bancomundial.org/
https://www.inversionycomercio.org.ar/
https://www.indec.gob.ar/indec/web/Nivel3-Tema-3-2


Análisis de mercado

Entorno macroeconómico actual y proyecciones

Aspectos sectoriales

Benchmarking

Perfil de los clientes

Regulación

Heterogeneidades regionales
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Estrategia STP

Segmentación

Targeting

Posicionamiento
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Canvas de exportación
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• Definición estratégica del mercado 
es necesaria, pero no suficiente

• El segmento objetivo debe ser 
claro: país + sector/región + cliente

• Foco permite diseñar una 
propuesta de valor a medida

• Validar antes de invertir reduce 
riesgos y permite ajustar a tiempo

CLAVE

La clave no es ir a todos 
los mercados, sino 
construir presencia 
donde la propuesta 
hace la diferencia
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• Los obstáculos son más complejos 
y menos transparentes que en el 
comercio de bienes

• No considerar correctamente las 
barreras regulatorias puede arruinar 
el negocio

ERROR

Subestimar
las barreras 
regulatorias
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Barreras más frecuentes

• Prohibiciones / limitaciones a 
participación extranjera

• Discriminación entre proveedores 
locales y extranjeros

• Restricciones a tiempo de 
permanencia

• Etc.

• Requisitos para prestar servicios / 
obtener licencias

• Formaciones profesionales

• Protección de datos / consumidor

• Regulación sobre inversión 
extranjera

• Etc.

Varían según país, sector y modo de 
suministro

Restricciones al comercio Diferencias regulatorias
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¿Cómo sortear las barreras?

• Alianzas con empresas locales

• Presencia comercial

• Representante local

• Etc.

• Adecuación a requisitos

• Alianza con actor local

• Etc.

¡Tiempo y dinero!

Atención a la relevancia y horizonte 
temporal del proyecto

Restricciones al comercio Diferencias regulatorias
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• En Argentina: Exención de IVA e IIBB (exc. Catamarca, Corrientes, Chaco, Formosa, Santa Cruz, 
Tierra del Fuego). Se paga IIGG.

Impuestos

• En el exterior: Pueden aplicarse diversos impuestos. IRRF en la mayoría de los países, varía 
según tipo de servicio. Base imponible: valor bruto. Doble imposición.

No                Sí

Previsión

• Cotización neta de 
impuestos

• Incorporación de 
impuestos a cotización

• Planificación fiscal

¿Hay retención de 
impuesto a la renta en 

destino?

¿Hay convenio para 
evitar la doble 

tributación?

Sí

No

Identificar alícuota
y condiciones



Normativa cambiaria

Pueden existir:

• Limitaciones a la compra / venta de divisas

• Limitaciones a los pagos internacionales

• Obligación de ingresar / liquidar divisas en un plazo determinado 

• Tipos de cambio múltiples

Atención a restricciones en Argentina y país de destino

• Argentina: Ingreso dentro de 20 días de cobro. Personas jurídicas: liquidación.
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CLAVE

Las barreras al comercio de servicios no son 
obstáculos definitivos.

Con información, alianzas y planificación, se 
transforman en oportunidades.
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• Ignorar diferencias culturales 
y de consumo

• Desconocer regulaciones y 
requisitos 

• No adaptar precios, canales o 
modalidades de entrega

ERROR

Considerar que 
todos los mercados 
son similares
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Adaptación al mercado internacional

• Gustos, necesidades, prioridades

• Verticales

• Cultura, religión, idioma

• Poder adquisitivo

• Regulación

• Etc.

¿Por qué adaptar? ¿Qué adaptar?

• Características (alcance, idioma, 
presentación, usabilidad, funcionalidad)

•  Servicio aumentado (capacitación, 
soporte, etc.)

•  Marca, slogan

•  Precio (nivel, moneda, medios de pago)

•  Modelo de negocio

•  Canales de venta (ej. plataformas)

•  Etc.
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1s20EfKAks9l-fDP1IwL2WSxZMlMirHEwqU4EfgJBVN0/edit?usp=sharing


Alianzas estratégicas

Simbología / Regulación

Fuentes: Bored Panda, China's Strange Alternate World of Warcraft Client

Idioma

Identificación

Adaptación
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https://www.boredpanda.com/disney-pixar-movies-different-countries/?utm_source=google&utm_medium=organic&utm_campaign=organic
https://www.youtube.com/watch?v=aycxWsFMD_o


Definición del precio

• Oferta y demanda (nivel 
y elasticidad)

• Competencia

• Consumidor

• Canales

• Escala

Condiciones destino Estrategia empresa

• Posicionamiento

• Rentabilidad esperada

• Estrategia de marketing

• Estructura de costos

• Términos contractuales

• Impuestos en origen y 
destino

• Condiciones, medios y 
moneda de pago

• Certificaciones, garantías

Otros factores
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CLAVE

Cada mercado es distinto.

La clave es ajustar la propuesta, el precio y los 
canales para que el servicio sea relevante y 
competitivo.
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• Usar el mismo material de 
promoción para todos los 
mercados.

• Creer que la promoción digital 
sustituye el contacto personal.

• No participar (bien) en eventos 
internacionales “porque es caro”

ERROR

No promocionar
adecuadamente
el servicio
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Promoción internacional de servicios

• Servicios intangibles

• Heterogéneos

• Simultaneidad de prestación y 
consumo

Necesidad de tangibilizar la 
experiencia

Marketing para servicios Marketing internacional

• Distintos entornos

• Diferentes clientes

• Diversos modo de suministro

Estrategia de marketing adaptada a 
cada mercado y nicho 

seleccionados
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Marketing para tangibilizar la experiencia

Certificaciones / premios

Referencias / recomendaciones

Eventos internacionales

Medios

Contenido valioso

Pruebas gratuitas / modelos freemium

Cocreación con cliente
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Marketing para tangibilizar la experiencia

Portfolio

Fuentes: La República, ecuatro, Etermax, Rootstack  (PAN), Genexus (URY) 

Medios

Referencias

Recomendaciones

https://www.larepublica.co/globoeconomia/startup-chilena-pacta-alianza-con-amazon-web-services-para-planes-en-ciberseguridad-3564685
https://rootstack.com/
https://www.genexus.com/es/


Marketing para tangibilizar la experiencia

Portfolio

Fuentes: MundoLoco, Dessau SZ (ing, PER), Wsistemas, J&B Solutions 

Premios y certificaciones

Contenido valioso

Prueba gratuita

https://wsistemas.com.ar/
https://jb.solutions/
https://jb.solutions/
https://jb.solutions/


Marketing para tangibilizar la experiencia

Fuentes: Allonca Abogados, Uruguay XXI, Insight Language Solutions.

http://alloncalaw.com/web/
https://www.uruguayxxi.gub.uy/uploads/informacion/c1a41d4e11ac89244ba5d30ab003478993afdf58.pdf
https://ils-trans.com/
https://ils-trans.com/
https://ils-trans.com/


Marketing digital: Componentes de la estrategia

Planeamiento

Contenido

Pauta

Mediación

Métrica y análisis

• Objetivos clave
• Identidad visual y narrativa adaptadas al cliente objetivo
• Adaptación cultural de mensaje y estilo de comunicación

•  Inbound marketing, piezas de comunicación, e-mail marketing

• RRSS y medios digitales relevantes en cada país 
• SEO y SEM con keywords locales
• Influencers / microinfluencers

• CM con conocimiento de cultura local
• CX / UX
• CRM

• KPIs definidos desde el inicio
• Herramientas de analítica. Medir ROI para no desperdiciar recursos
• Iteración
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Eventos internacionales: Networking presencial

Convergencia de oferta y demanda

• Reuniones B2B

• Foros y conferencias sectoriales

• Rondas de negocios, misiones comerciales en destino e inversas

• Ferias internacionales (B2B, B2C)

• Eventos de landing

• Generales o sectoriales

46



Tips para eventos internacionales

• Elegir evento correcto: Público objetivo, costos vs. beneficios. ¿Apoyo disponible?

• Definir tipo de participación según el objetivo

• Prepararse correctamente: Eventos no son para principiantes

• Agenda armada (embajadas, organizadores)

• Material promocional (traducido, regulación sobre bienes), catálogo con precios

• Pitch, capacitar a personal de apoyo

• Examinar ubicación

• Optimizar participación: Recorrer, conversar, generar contactos, permitir preguntas.

• Seguimiento y medición de resultados
 

47



CLAVE

Lo online genera alcance, lo presencial profundiza 
la confianza

No hay promoción sin presupuesto
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¡Muchas gracias!

rominagaya@gmail.com 

www.rominagaya.com.ar

Romina Gayá

@romina_gaya

@romina_gaya
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