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RESUMEN

El tema de la exportacion no debe dejarse a un lado por su importancia y repercusion en otros
aspectos del &mbito comercial y sus ventajas a nivel nacional, ya que todo pais necesita en su
economia la generacién de un considerable flujo de exportaciones, que le permita aquellos
ingresos suficientes para adquirir en el exterior los diferentes bienes y servicios que necesita.
Formular una estrategia de comercializacién es fundamental también en esta actividad, ya que
posibilita orientar a la empresa hacia dénde va y como llegar y el Marketing estratégico
desempefia un papel esencial en este aspecto. Cuba es uno de los paises que tiene entre los
objetivos de su economia fomentar las exportaciones. El objetivo de este articulo es establecer
una base tedrica al hecho de que se debe partir de buenas estrategias de marketing para

exportaciones si se quiere fomentar esta actividad en cualquier empresa cubana o de otro pais.

Palabras claves: Marketing estratégico, Marketing Internacional, Comercializacion

Internacional, Exportacion, Empresas Cubanas.

INTRODUCCION

Segun F. Colina® los principales fallos en los que incurren los directivos de marketing de hoy

son los siguientes:

- No proporcionan el estimulo y directrices suficiente para la 1+D, asi como para el
desarrollo del producto.

- No explotan ni amplian mercados para los nuevos productos desarrollados por I+D.

! Colina, F.J. G., (2005) NEGOCTACION “COMO DESARROLLAR NEGOCIACIONES EXITOSAS”
Universidad de Camaguey, Centro de Estudios de Direccion Empresarial y Territorial. Cuba. p.70-71
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- No definen nuevos métodos, para promocionar los productos entre los clientes, ante el
constante incremento de los costos de la publicidad en los medios de comunicaciéon y en
la venta personal.

- No se atreven a correr riesgos necesarios.

- No hacen innovaciones en la distribucion y en otras areas para ponerse a la altura de las
exigencias cambiantes de los clientes.

- No definen con precision ni modifican el posicionamiento de sus productos.

A lo anterior se puede afadir la escasez de los estudios relacionados con el mercado y la poca
frecuencia con que se realizan. Estos fallos y otras deficiencias en la concepcion del marketing
estan relacionados directamente, ya sea como causa o como efecto, al hecho de que no se
estén trazando estrategias efectivas en las entidades cubanas de manera general, y
particularmente en la empresa estudiada; donde esto también determina que no se tomen
riesgos en la actividad de exportacién. Para eliminar insuficiencias como estas y otras que
pudieran estar afectando el proceso de comercializacion, se hace necesario un estudio con una

base conceptual que permita determinarlas.

El objetivo de este articulo es fundamentar tedéricamente cdmo el perfeccionamiento de
estrategias de comercializacion para exportaciones de empresas cubanas, debe partir en su
base del marketing estratégico. Se requiere, por tanto, de que se haga un desglose principal de
varios temas que se iran concatenando hasta alcanzar el objetivo deseado. Se abordara: el
caracter estratégico del marketing, las estrategias de comercializacion desde el punto de vista
del marketing internacional y el proceso de exportacion en las empresas cubanas entre otros
temas de interés. Se partira de una serie de conceptos y definiciones sencillas que iran
conformando la base tedrica necesaria para la concepcion de un plan de acciones que tribute a

solucionar el problema planteado mediante el cumplimiento de las estrategias propuestas.

1.1 Marketing estratégico

La posicién de diferentes autores y estudiosos del marketing desde su surgimiento ha sido
enfocarlo hacia la satisfaccion de las necesidades del mercado o clientes finales, partiendo de
los deseos o carencias de las personas y entidades consumidoras. Se ha enfatizado en la
diferencia entre la simple realizacion de las ventas, que se centralizan en traer al productor o
comercializador la mayor cantidad de ganancias posibles, y el marketing o mercadotecnia,
como también se le conoce, que favorece al comprador, destacando este Ultimo como superior

por cuanto mira mas alla de la mera rentabilidad empresarial.



A la par del concepto han evolucionado también las funciones y objetivos del marketing. No se
debe olvidar que en sus origenes, este hacia referencia a las actividades empresariales y que
no fue hasta 1965 que se considera como un proceso social y cambia su orientacion inicial
hacia las ventas por la de orientacién al consumidor. Para ese entonces, el cliente se convierte
en la actividad principal del marketing. Sin embargo, la empresa hoy en dia continta siendo la
protagonista de este proceso. Para Phillip Kotler?, por ejemplo, el concepto de marketing
“sostiene que la clave para alcanzar las metas organizacionales consiste en determinar las
necesidades y deseos de los mercados meta y entregar los satisfactores deseados de forma

mas eficaz y eficiente que los competidores”.

Kotler destaca en este concepto la existencia de los competidores, la cual resalta en gran
manera la importancia del marketing. Es debido a la necesidad de salir a competir con eficiencia
en los dificiles mercados actuales, que paises y empresas en desarrollo estan dirigiendo su
atencion a esta actividad y desplegandola cada vez mas. No obstante, no se trata de una
herramienta Unica para las economias desarrolladas, ni es exclusiva de un sistema politico
capitalista. La competitividad y la plena satisfaccién de los clientes se han vuelto objetivos
esenciales en la proyeccion de todas las empresas. Es por eso que el marketing es visto
actualmente con un alcance mayor, de largo plazo, es decir que se aplica con un caracter

estratégico.

La planificacion estratégica es la que mantiene a la empresa en constante adaptacién a su
entorno. Lo hace anticipandose a los cambios y contrarrestando los efectos negativos del
mismo con la maxima utilizacién de sus fortalezas, aprovechando también las oportunidades y
reduciendo las debilidades a fin de protegerse de las amenazas. Es una manera de mirar hacia

el futuro, proyectandose de una manera preconcebida.

La mayoria de los autores coinciden en que la funcién del marketing estratégico es orientar a
la empresa hacia las oportunidades econémicas que ofrecen un potencial de crecimiento y

rentabilidad.

Rafael Mufiiz® plantea también que una de las caracteristicas mas Utiles e importantes del
marketing consiste en poder planificar, con bastante garantia de éxito, el futuro de una
empresa, basdndose para ello en las respuestas que se ofrecen a las demandas del mercado.
Considerando que el entorno en el que hay que posicionarse cambia y evoluciona

constantemente, el éxito de la empresa dependerd, en gran parte, de la capacidad de

“Kotler, P. (1993). Direccién de la Mercadotecnia. Analisis, Planeacion, Implementacién y Control. (Séptima ed.).
México: PRENTICE - HALL HISPANOAMERICANA, SA.

¥ Mufiiz Gonzélez, Rafael. Marketing en el S. XX1: CAPITULO 2. Disponible en: http://www.marketing-
xxi.com/marketing-estrategico-versus-marketing-operativo-2.htm
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adaptacion y anticipacién a estos cambios. Hay que ser capaz de comprender en qué medida y
de qué forma los cambios futuros que experimentard el mercado afectaran a la empresa y de

establecer las estrategias mas adecuadas para aprovecharlos al maximo en beneficio propio.

Por tanto, concluye Mufiiz que “el marketing estratégico busca conocer las necesidades
actuales y futuras de los clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de
mercado potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados, orientar a la empresa en
busca de esas oportunidades y disefiar un plan de actuacion que consiga los objetivos
buscados. En este sentido y motivado porque las compafias actuales se mueven en un
mercado altamente competitivo se requiere, del analisis continuo de las diferentes variables del
DAFO, no so6lo de la empresa sino también de la competencia en el mercado. En este contexto
las empresas en funcion de sus recursos y capacidades deberan formular las correspondientes
estrategias de marketing que les permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a la
competencia. Asi pues, el marketing estratégico es indispensable para que la empresa pueda,
no sélo sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destacado en el futuro. Responder con éxito al
interrogante, «¢disponemos de una estrategia de futuro?», parece ser que es dificil, ya que
independientemente de que no todas las empresas se lo plantean, tiene el inconveniente de su
puesta en practica. Por ello, una de las mayores preocupaciones de los estrategas corporativos
es encontrar el camino mas rapido y seguro hacia la creacién de valor, entendido no s6lo como
un resultado que beneficie a la empresa, sino como algo capaz de satisfacer y mantener fieles a
los clientes, empleados y proveedores”.

Las estrategias de marketing se encuentran en el tercer nivel de estrategias que corresponde a
las estrategias funcionales segin lo establecido por Menguzato®. El marketing es una de las
funciones basicas de las empresas, como la produccion, inversion y financiacion, el personal o

recursos humanos y la investigacion y desarrollo.

Cada mercado especifico tiene sus peculiaridades que requieren de variadas estrategias de
marketing. Sin embargo, la comercializacion internacional merece especial atencién en este
sentido por las barreras que constituyen la distancia fisica entre productor y cliente y las
actuales tendencias masivas de internacionalizacién, a causa de la disminucién de la demanda
interna en los paises y la crisis econédmica mundial. Es la exportacién especificamente, como
una de las formas de comercializacion internacional mas simple, por la que primero optan las
empresas, y el como se desarrollen en esta actividad definird en gran manera la posicion que
ocupen en el mercado internacional y su posible progreso futuro hacia formas mas amplias de

comercializacion. Este como, implica la concepcién de estrategias bien definidas que

* Menguzato, M. y Renal, J.J. La direccion estratégica de la Empresa. Un enfoque innovador del management..



garanticen en gran medida, con su aplicacion, el cumplimiento de los propdsitos empresariales

en el campo de la comercializacion.

Considerando lo anterior, las estrategias de marketing en particular, refieren singular
importancia para esta investigacion, por lo cual resulta conveniente analizar definiciones de
algunos autores, haciendo énfasis en aquellas que se ajusten al proposito de la autora, quien
coincide con Ignacio Cruz® que concibe a la estrategia de marketing como el “proceso continuo
de establecimiento de objetivos, a partir del analisis de la situacion interna y externa de la
empresa, y de las estrategias comerciales para su consecucion mediante la seleccion de
mercados, el presupuesto comercial y su asignacion entre las diferentes variables de

marketing.”

Por otro lado Phillip Kotler® plantea que la estrategia de marketing comprende los principios
generales a través de los cuales la direccion de marketing espera alcanzar sus objetivos de
marketing y de negocio en un mercado concreto. Supone decisiones basicas sobre la inversion

en marketing, el marketing mix y la distribuciéon del gasto de marketing.

Para D. Parmerlee’ la estrategia de marketing es un “proceso de concepcién de mando que
responde a la necesidad de llegar a un punto y el plan de accién que resulta de ese proceso. La
estrategia de marketing es el conjunto de decisiones que definen el enfoque de marketing
general a seguir para acceder a las metas que se fij6. Entonces, las estrategias seran
convertidas en tacticas concretas y planes de accion, ligados a programas de tiempo, también

concretos”.

Estos criterios se centran mayormente en que la estrategia de marketing genera una toma de
decisiones relacionada tanto con la definicibn de los objetivos como con la manera de
cumplirlos a partir del analisis interno y externo de la empresa y la elaboracién de un plan de

acciones.

Esta definicibn de objetivos por parte de las empresas debe proyectarse en base al
cumplimiento no solo de la razén de ser de la misma sino de los deseos, demandas y
necesidades de los consumidores finales. Se debe partir de la situacion real de la entidad y sus
posibilidades de adaptarse a las condiciones cambiantes del entorno; de ahi la importancia de
tener como punto de inicio para el establecimiento de estrategias de cualquier indole, el analisis
interno y externo. Estos andlisis en su conjunto son denominados por la mayoria de los autores

como Diagnostico Estratégico.

> Cruz, I. (1985) Fundamentos de marketing. Citado por: Herrera, E. (2010)

® Kotler, P. (1990) Direccion de marketing. Analisis, planificacién, gestién y control. Tomo I. Citado por: Herrera, E.
(2010).

"PARMERLAE. D. (1998) Desarrollo exitoso de la Estrategia de marketing. Citado por: Herrera, E. (2010).



El andlisis interno se refiere al funcionamiento de la empresa, de donde se desprenden las
fortalezas y debilidades que posee la misma de acuerdo a su desempefio. Estas, en
dependencia del tipo de estrategias que se esta buscando establecer pueden ser los puntos
fuertes y débiles de la entidad de manera general o de actividades o areas especificas. Para un
andlisis interno concerniente a la actividad de exportacion seria fundamental detectar las
fuerzas y vulnerabilidades del &rea de mercadotecnia o ventas en ausencia de un &rea
destinada especificamente a las exportaciones y se diagnosticarian también los subsistemas
relacionados con las funciones de calidad, finanzas, produccion, organizacion del personal y la
actividad de 1+D.

El andlisis externo, por otra parte, se refiere al entorno que influye en las decisiones internas
por sus constantes variaciones y obliga o permite a la empresa sobreponerse a las amenazas o
aprovechar las oportunidades. El entorno puede desglosarse en un conjunto de factores de
caracter econoémico, politico, social, cultural, juridico, tecnolégico y otros que se afiaden al
estudio segun los intereses. Tener en consideracion esos factores no solo permite reconocer las
fuerzas positivas 0 negativas que rodean a la empresa sino establecer sobre qué escenarios

reales o posibles se deben fundamentar las estrategias.

Ambos andlisis resultan fundamentales en la definicibn de estrategias de marketing para
exportaciones, el entorno nacional de la empresa no es el mismo en el que se desenvuelven los
clientes potenciales, por tanto las diferencias culturales, la distancia y los factores econémicos,
politicos, sociales y juridicos tienen un gran impacto sobre esta actividad, mientras que la
empresa debe aprovechar al maximo sus capacidades en cada oportunidad para encontrar

lugar en la competencia.
Algunas de las técnicas y métodos mas utilizados para el Diagnostico Estratégico son:

- Métodos de trabajo en grupo/equipo como: Generacion de ideas, Métodos de expertos,
Grupos nominales.

- Métodos analiticos.

- Métodos estadisticos.

- Meétodos de interrogacion.

- Métodos de observacion.

- Matriz DAFO.

Partiendo de una de las técnicas de trabajo en grupo se determinan las debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades y se realiza el analisis de su conjunto en la Matriz DAFO, la cual
ofrece un vislumbre general de la posicién en la que se encuentra la empresa y la guia en el

como reaccionar que da origen a las estrategias.



Una vez conformada la matriz es conveniente determinar distintos escenarios en los que es
posible que evolucione el entorno. Los escenarios segun el criterio de un colectivo de autores
encabezado por Fermin Orestes®, se desarrollan a partir de la identificacion de las principales
hipotesis que se puedan formular, o sea, de los acontecimientos que pueden perjudicar o
beneficiar a la organizacién, dimensionados en lo “tecnoldgico, ecologico, econdmico, politico y

social y, considerando en este ultimo, de igual forma, los factores demograficos.”

Analizan también estos autores que clasicamente se suelen distinguir y trabajar los escenarios
desde tres planos de andlisis: uno optimista, que describe la mejor situacion de las variables
que pueden afectar el horizonte de trabajo del escenario; uno pesimista, que describe la peor
situacion de las variables que pueden afectar el horizonte de trabajo del escenario: uno realista,
que describe una situacion intermedia realizable de las variables que pueden afectar el

horizonte de trabajo del escenario.

A partir de los escenarios no existe una manera Unica para disefiar o formular las estrategias ya
gque estas dependen en gran medida de las caracteristicas de la empresa y el entorno y de los
objetivos que se pretenden lograr. La recomendaciéon de los principales estudiosos del tema y
los autores mas prestigiosos es que en la formulacion de las mismas se disponga de suficiente
informacién y creatividad para reducir el nivel de incertidumbre. El éxito de las estrategias
dependera entonces de la manera en que se manejen sus elementos esenciales y en cdmo se
desarrolle el proceso de elaboracion de las mismas. En el disefio de cualquier estrategia es muy
importante:

- Definir con claridad y precision los objetivos a lograr.

- Mirar los contextos internos y externos en sus dimensiones, asi como los diferentes

grupos de actores que pueden incidir.
- Evaluar los factores externos e internos que resulten Utiles para el logro del objetivo.
- Pensar en acciones a corto, mediano y largo plazo que permitirdn lograr las metas.

- Combinar actores, factores y acciones en las estrategias a elaborar.

1.1.2 Estrategias de Marketing

De acuerdo al curso de Rémulo Silva® en el proceso de la planeacion de marketing se deben

realizar cinco acciones:

8 Colectivo de Autores. (Dr. Fermin Orestes Rodriguez Gonzélez Profesor del CETDIR. ISJAE, Dr. Angel Luis
Portuondo Vélez Profesor del CETDIR. ISJAE.) Bases metodoldgicas y conceptuales basicos para el proceso de
disefio, implementacion y control de la planificacion estratégica y la direccion por objetivo, basada en valores.
Primera Edicién. La Habana, Cuba. ©2004 Direccion de Capacitacion de Cuadros y Estudios de Direccion.

% Rémulo Silva. Fundamentos MKT. 13/01/05 Marketing\MonAL\Fundamentos%20MKT.htm
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1. Diagnostico o analisis de la situacion actual del marketing de la empresa.
2. Se trazan los objetivos.

3. Se determina el posicionamiento y la ventaja diferencial.

4. Se seleccionan los mercados meta y se mide la demanda del mercado.
5. Se disefia una mezcla de marketing estratégico.

En el caso de las estrategias de marketing se puede partir para su disefio de las variables
esenciales de marketing, es decir: productos, distribucion, promocion-publicidad y precios.

Dentro de cada variable existen varios elementos, entre los mas importantes se encuentran®®:
Productos.

- La amplitud de la gama de productos.

- La modificacion de productos.

- El abandono de un producto.

- La creacién de un nuevo producto, en apoyo de las decisiones acerca del ambito de
actividad.

- El estudio del ciclo de vida de los productos.

- La politica de marcas, con toda la problematica de posicionamiento de éstas.

- Lacreacion y sostenimiento de la imagen de empresa y/o imagen de marca.

- El andlisis de los atributos de los productos y su comparacion con los de los principales

competidores.
Distribucion.
Se contemplan aqui:

- Las diferentes configuraciones de los canales de distribucion.
- Ladistribucion fisica de los productos.
- Lalocalizacion de los puntos de venta.

- Las diferentes modalidades de cooperacion con los intermediarios.
Precios.

La mayoria de las empresas no utilizan la variable precio cuando disefian una estrategia de
marketing, porque fijan los precios tomando como referencia los de la competencia sin ningin
otro tipo de consideracion, o calculandolos en funciéon de sus costos, pero sin ningun analisis
profundo de éstos. Sin embargo, como es también una de las decisiones béasicas se debe hacer

un estudio serio y profundo de los precios atendiendo cuestiones como:

19 Menguzato, M. y Renau, J.J. La direccion estratégica de la Empresa. Un enfoque innovador del management.



- Elanalisis de los costos.

- El calculo del umbral de rentabilidad y el andlisis de méargenes.

- El analisis de la demanda, cubriendo aspectos como la elasticidad-precio, y el precio
méaximo aceptable, asi como el valor percibido por los consumidores.

- El andlisis de la competencia, ya previamente realizado en la formulacion de la

estrategia empresarial.
Promocion-publicidad.

- El establecimiento de una adecuada fuerza de ventas, determinando su tamafio, formas
de actuacion, sistemas de remuneracion, etc.

- La publicidad, como forma de comunicacién empresa-consumidor, en la que la eleccién
del mensaje o mensajes, medios de comunicacion y soportes, es otro componente
importante.

- La publicidad en el punto de venta, las formas de incentivar a los consumidores y/o
intermediarios (tales como por ejemplo, sistemas de descuentos, apoyo publicitario a

distribuidores...).

Estas variables con sus elementos se tienen en cuenta en la elaboracion de estrategias para
cualquier tipo de mercado, pero el enfoque de las estrategias varia de mercado en mercado de
acuerdo a las particularidades de cada uno. Los mercados externos demandan, por supuesto,

de estrategias de marketing con un enfoque internacional.

1.2 Marketing Internacional

El Marketing internacional “es la planeacién y conduccion de transacciones a través de las
fronteras nacionales para satisfacer los objetivos de los individuos y las organizaciones.
También se dice que es la aplicacion de la Mercadotecnia entre unos mercados nacionales y
otros que se encuentran fuera del pais de origen; abarca tanto a los consumidores como a las

organizaciones privadas o publicas™".

Una empresa debe realizar el Marketing Internacional cuando sus productos y/o servicios se

venden en dos 0 més paises.

1 Velasquez Leyva, Reynerio; Rodriguez-Barahona Herrera, Karen. FOLLETO DE DIRECCION ESTRATEGICA.
Centro Universitario “Vladimir I. Lenin”. Dpto: Facultad de Ciencias Econdémicas. © Editorial Universitaria, 2006.
El Vedado, Ciudad de La Habana, Cuba.



En las palabras de Alfonso P. Fernandez™ “

la finalidad del Marketing Internacional es dar a
conocer la importancia que tienen las diferencias entre el entorno nacional e internacional y la
manera en que éstas influyen en la formulacion e implantacion de las estrategias de Marketing
en los mercados exteriores. Una correcta identificacion de éstas en el contexto internacional
va a permitir a la empresa aprovecharse de las grandes oportunidades de negocio que ofrecen
estos mercados. Aunque, para ello, tendrd que enfrentarse a un entorno mas complejo,
desconocido y, por lo general mas hostil que el propio nacional; donde, ademas, la empresa ha

de ser capaz de desarrollar alguna ventaja competitiva que le permita alcanzar el éxito”.

Aungue en su evolucion el marketing internacional ha pasado por varias fases con distintas
orientaciones, entre las que se destacan la orientacién al comercio exterior, la orientacién a las
ventas en mercados exteriores y en su Ultima fase la orientacion al marketing internacional, no
todas las empresas, sobre todo las tercermundistas, estan en condiciones de adaptarse a esta
tltima orientacién que ha avanzado hacia dos estrategias fundamentales: las globales y las
multidomésticas. Pero, ya sea con el objetivo de desarrollar el comercio exterior, o
simplemente de potenciar las ventas en mercados exteriores a través de una actividad de
exportacion estable, la empresa debe decidir, alin en un bajo nivel, si va a proyectar sus
estrategias hacia los mercados externos considerandolos como Unicos y diferentes (estrategias
multidomésticas) o como mercados homogéneos (estrategias globales) que no requieren de
ofertas diversificadas. Sea cual sea el caso, la decision dependera tanto de las caracteristicas
de la empresa como de los objetivos de la misma al implicarse en la comercializacion
internacional y el nivel hasta el cual pretende implicarse. En cualquier manera el marketing
Internacional se encarga de todas estas diferencias y debe considerar ademas, las condiciones
de importacion de los insumos que en muchos casos se requieren para la fabricacién de los

productos destinados a la exportacion.

Por lo tanto, se puede concluir que Marketing Internacional es “una disciplina para conocer,

interpretar, evaluar y tomar decisiones sobre los mercados externos y planificar estrategias de

comercializacién Internacional”®.

'2 Fernandez del Hoyo, A. P.: “Origen y evolucion del marketing internacional” en Contribuciones a la Economia,
diciembre 2006. Texto completo en http://www.eumed.net/ce/

3 Velasquez Leyva, Reynerio; Rodriguez-Barahona Herrera, Karen. FOLLETO DE DIRECCION ESTRATEGICA.
Centro Universitario “Vladimir I. Lenin”. Dpto: Facultad de Ciencias Econdmicas. © Editorial Universitaria, 2006.
El Vedado, Ciudad de La Habana, Cuba.
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1.2.1 Estrategias de comercializacion internacional.

Los epigrafes anteriores denotan la importancia del marketing estratégico en la orientacion y
formulacion de la estrategia de la empresa y de la aplicaciébn en la misma del Marketing
Internacional. Independientemente de que la comercializacién puede ser concebida como un
proceso mas general que el marketing, por cuanto es posible comercializar productos o
servicios usando diversos enfoques, es preciso abordar también algunos elementos
fundamentales que deben tenerse en cuenta en la elaboracion de estrategias de
comercializacién, enfatizando en la exportacion pues es la forma de comercializaciébn que

compete a esta investigacion.

En la actualidad comercial es una practica muy comdn que las empresas lleven sus productos
al exterior, aunque a la vez se trate a nivel nacional de minimizar las importaciones. En esta
lucha por expandirse, ganar mercados sin explotar y ocupar un lugar entre los competidores es
fundamental el disefio de estrategias encaminadas a satisfacer las demandas del mercado y

cumplir a la vez los objetivos de la organizacién.

Entre los principales objetivos de estas empresas que realizan actividades de exportacion se
encuentran: “garantizar la salida de mercancias de manera eficiente, diversificar los mercados,
garantizar el posicionamiento adecuado de los productos en los mercados objetivos y trabajar

de conjunto con el productor nacional en la diversificacién de la oferta exportable del pais™*.

Para lograrlos, las entidades cubanas elaboran una estrategia de comercializacion, en la que se
detallan los principales objetivos cuantitativos y cualitativos que se proponen alcanzar en el

mediano plazo, asi como las acciones estratégicas que acometeran para su cumplimiento.

Carolina Prieto™, directora del Centro de Promocién del Comercio Exterior y la Inversion
Extranjera de Cuba (CEPEC), del Ministerio de Comercio Exterior (MINCEX), expuso: “lo
primero, en la exportacién, es conocer, estudiar el mercado, y el empresario cubano tiene que
fortalecerse en ese punto, capacitarse en centros como el Instituto de Comercio Exterior. Debe
buscar el conocimiento para corregir esta debilidad. Otro problema es la calidad y presentacion
de los productos, que debe mejorar de cara a mercados muy exigentes y con barreras
comerciales. También es necesario incrementar las capacidades de fabricacién de envases y
embalajes en el pais. Ya hay una estrategia, que pasa por la disponibilidad de recursos

financieros, igual que otras inversiones para aumentar produccion y calidad.”

% CubaLegallnfo. EXPORTACION. Disponible en: http://www.cubalegalinfo.com/mercantil/importacion-
exportacion/exportacion

> BOHEMIA- Revista de Analisis General: Ampliar el abanico. Prieto, C. A. (2009). Disponible en:
http://www.bohemia.cu/2009/11/28/encuba/apliar-abanico.html
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Una de las vias para estabilizar y desarrollar las exportaciones y eliminar estas dificultades
antes mencionadas es organizar de antemano a la empresa para esta actividad, creando
estrategias de comercializacién y a partir de ellas un plan de acciones especifico para

exportaciones.

“Las estrategias de desarrollo internacional conciernen a todas las empresas estén o no
comprometidas en los mercados extranjeros. La mundializacién de la economia tiene como
consecuencia que un namero creciente de empresas opere en mercados donde la competencia
es global. Es importante para toda empresa que persigue una estrategia de desarrollo de
marketing global, acogerse tanto a las etapas del desarrollo internacional como al razonamiento

estratégico propio de este prop6sito™*®.

El desarrollo internacional ya no es una opcidn accesible solo para las grandes empresas. Con
aspiraciones de crecer o simplemente para sobrevivir, muchas empresas pequefias se inclinan

a internacionalizarse.

Los objetivos perseguidos por una estrategia de desarrollo internacional pueden ser variados,
por ejemplo*’:
- Ampliar la demanda potencial, lo que permite realizar un volumen mayor de produccién, y

obtener asi resultados superiores gracias a las economias de escala realizadas.

- Diversificar el riesgo comercial, apoyandose en clientes operando en entornos econémicos

diferentes y conociendo coyunturas més favorables.

- Alargar el ciclo de vida implantdndose en mercados que no estan en el mismo nivel de
desarrollo y en los que la demanda global esta en expansién mientras que esta en fase de

madurez en el mercado doméstico de la empresa exportadora.

- Protegerse de la competencia, por una parte diversificando sus posiciones y por otra parte

vigilando las actividades de los competidores en los otros mercados.

- Reducir sus costos de aprovisionamiento y de produccion explotando las ventajas

comparativas de los distintos paises.
Etapas de una estrategia de marketing internacional

Aunque el modo de desarrollar la estrategia debe variar para las diferentes empresas,

condiciones y paises, segun sea el caso, se analizaran las etapas de una estrategia de

1% ambin, J. J. Marketing estratégico. 2° Edicién. La Habana: MES, 1991.
7 Lambin, J. J. Marketing estratégico. 2° Edicion. La Habana: MES, 1991.



marketing internacional expuestas por Reynerio Velasquez'® para tener una nocién general de a
qué aspectos debe ir enfocado este proceso de elaboracion de estrategias de marketing para
exportaciones. Estas etapas son:

1. Seleccién del mercado a desarrollar: deberia estar respaldada por un analisis de las

caracteristicas actuales y potenciales del mercado.

2. Evaluacion de su potencial: tanto en esta como en la préxima etapa se debe prestar
atencion y planear sus acciones basados en un conocimiento profundo del mercado en los

mismos aspectos.
3. Evaluacion de sus caracteristicas actuales:

a) competencia
b) preferencias, habitos

C) estructura, consumo.

4. Definicion de estrategia de penetracion: debera desarrollarse en igual forma que en su

pais de origen, pero teniendo en cuenta los factores locales como: economia, cultura y leyes.

5. Fijacion de objetivos de mercado: debera hacerse a la par de la estrategia de marketing a

fin de garantizar un rumbo y direccion a todas las acciones.

6. Disefio de mezcla comercial: no es mas que la adecuacién de la mezcla de marketing

abordada anteriormente a la cultura, mercado y leyes del pais a donde se pretende exportar.

7. Evaluacién peridédica del resultado: como en todo proceso administrativo y
mercadotécnico, debe de existir el control, que indicara el avance o retroceso, comparando los

resultados actuales con los objetivos fijados.

8. Replanteo de objetivos y/o mezcla comercial: evaluar el desempefio de los resultados, si
estos son contrarios a los objetivos fijados, debera entonces hacerse un replanteo estratégico

observando la conducta del mercado y sabiendo los puntos de atencién principal.

Estas etapas pueden aplicarse en el disefio de estrategias para la comercializacion

internacional de cualquier empresa que pretenda vender sus productos en mas de dos paises.

Como se aclara anteriormente existen varias formas de comercializacion internacional y una de
las més simples es precisamente la exportacion, que es ademas la que nos ocupa por ser una
de las mas usadas en el pais y constituir parte del campo de accién de esta investigacion. Al

respecto Armando Varela, director de Economia y Planificacion de la provincia Cienfuegos,

18 Velasquez Leyva, Reynerio; Rodriguez-Barahona Herrera, Karen. FOLLETO DE DIRECCION ESTRATEGICA.
Centro Universitario “Vladimir I. Lenin”. Dpto: Facultad de Ciencias Econdémicas. © Editorial Universitaria, 2006.
El Vedado, Ciudad de La Habana, Cuba.



expreso: "la exportacion tiene un peso esencial, porque se trata de la creacion de riquezas para
el pais. Por tanto, no supone solo la necesidad de alcanzar lo previsto, sino de diversificar para
crecer. jClaro, ello esta vinculado con la eficiencia en el trabajo de obreros y directivos! (...) Si,
hay una vision clara de qué pudiéramos hacer y aprovechar mucho mas en funcion de

prioridades, y de acuerdo con los contextos nacional e internacional®®".

Para disefar estrategias efectivas, resulta pertinente conocer y analizar aspectos esenciales de
la exportacion y las particularidades de este proceso en Cuba.

1.3 Exportacion

La forma mas comun de involucrarse en un mercado extranjero es a través de la exportacion.

Existen varias ideas de lo que significa exportar. Por ejemplo:

Exportar es obtener beneficios mediante la venta de productos y/o servicios en los mercados
externos®.

Oftra respuesta rapida y concreta a que es exportar es: “simplemente, vender fuera de las

fronteras™.

Sin embargo, mas alla de la sencillez de este concepto, se sabe que no solo concebir sino
materializar cualquier producto implica la movilizacion de una serie de recursos (materiales,
humanos, informativos,...) requiere de una estructura bien organizada y un desempefo
eficiente, de un esfuerzo diario y una entrega total que solo vale la pena con la aceptacion del

producto por el mercado.

Producir y vender para la satisfaccion de las necesidades sociales, lo cual seria en el caso de la
empresa cubana la principal razén de ser, demanda gran voluntad; vender en el mercado
externo implica un esfuerzo aun mayor: se deben considerar otras técnicas, procedimientos y
métodos, estandares de calidad mas elevados y diferentes canales de comercializacion. Se
requiere también de un conjunto de estrategias bien elaboradas que respondan a satisfacer los

intereses de la demanda pero que estén acorde a los objetivos intrinsecos de la empresa.

Es por eso que para exportar, “lo primero y esencial es mantener y revalorizar la actitud positiva

de todo empresario, teniendo en cuenta que esto generara un crecimiento econémico para la

empresa y por ende para el pais”?.

9 Armando Varela Sefiaris, director de Economia y Planificacién de la provincia Cienfuegos, Citado por: Lisandra
Marene (09 de Diciembre de 2010), Tomado de http://www.5septiembre.cu/index.php/economia/38-noticias/12503-
por-recaudar-mas-en-exportaciones-abogan-desde-cienfuegos

20 Centro para la Promocién del Comercio Exterior de Cuba — CEPEC. Disponible en: http://www.cepec.cu/

21 Anénimo (2006) Antes de exportar. Web: Oportunidades de Negocios. Disponible en:
http://www.negociosgt.com/main.php?id_area=69
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En las palabras de Reynerio Velasquez?®: “las exportaciones de bienes de una nacién al resto

se pueden realizar en forma directa o indirecta. La exportacion del primer tipo se establece
directamente con los clientes internacionales, esto es, sin intermediarios. Aspectos como el
empaque del producto, la documentacion, seguros, embarques internacionales, cambios de
divisas y los reglamentos, restricciones y aduanas, son los de maxima importancia en el
comercio exterior. La exportacion en forma indirecta puede llevarse a cabo a través de
contratos. El contrato es una relacion legal que permite a una compafiia entrar en un mercado
extranjero indirectamente, establecer en poco tiempo su presencia en el y no exponerse a

muchos riesgos”.

Segn Phillip Kotler® la exportacién ocasional es un grado pasivo de involucramiento, en el cual
la empresa exporta de vez en cuando por su propia decisibn o en respuesta a 6rdenes no
solicitadas del extranjero. La exportacion activa tiene lugar cuando la empresa obtiene un

compromiso para ampliar su exportacion a un mercado en particular.

Esta exportacion indirecta tiene dos ventajas: primera, requiere de menor inversion, pues la
empresa no tiene que desarrollar un departamento de exportacion, una fuerza de ventas
exterior, 0 establecer contactos en el extranjero; y segunda, el riesgo es menor, ya que el
intermediario en mercadotecnia internacional aporta el know-how y servicios a la relacion, y el

vendedor, por lo general, cometera menos errores.
Ventajas y riesgos de la exportacién.

Hasta aqui parece sencillo enviar las producciones de cualquier empresa a realizarse en
mercados internacionales. Sin embargo, este complejo proceso también lleva consigo sus
limitaciones y riesgos que son contrarrestados por marcadas ventajas entre las que se

encuentran:
Ventajas:

- Procurar un mejor precio para el producto.

- Diversificacion de los mercados.

- Ampliar la participacion de la empresa en el mercado internacional.
- Incrementar la produccién, utilizando toda la capacidad.

- Reducir los riesgos en caso de estancamiento de la demanda nacional.

22 Anénimo (2006) Antes de exportar. Web: Oportunidades de Negocios. Disponible en:
http://www.negociosgt.com/main.php?id_area=69

23 Velasquez Leyva, Reynerio; Rodriguez-Barahona Herrera, Karen. FOLLETO DE DIRECCION ESTRATEGICA.
Centro Universitario “Vladimir I. Lenin”. Dpto: Facultad de Ciencias Econdmicas. © Editorial Universitaria, 2006.
El Vedado, Ciudad de La Habana, Cuba.
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Mejorar la competitividad y la calidad de los productos al adaptarlos a los estandares

internacionales.

- Actualizacion tecnoldgica.

- Incremento del prestigio de la empresa y de la promocion de sus productos.

- Constituye una experiencia para el exportador y conocimiento de la situacién de su
producto a nivel internacional.

- Aumento de los niveles de ingreso, incluso en otras monedas, que favorecen la
rentabilidad.

- Perfeccionar el funcionamiento y la estructura empresarial para mantener la capacidad
de respuesta ante las exigencias de este tipo de cliente.

- Incluir nuevas lineas de productos.

- Crecimiento de la demanda nacional e internacional.

A pesar de las ventajas, a la hora de exportar también pueden presentarse riesgos potenciales

u obstaculos en disimiles formas:

1. Financieros:
- Necesidad de un apoyo en el pais importador.
- Costos importantes de transportes, formacion, coordinacion.

- En muchos casos se requiere de inversion en nuevas tecnologias.

2. Legales:
- Involucrarse en negocios atractivos no legales.
- Restricciones a la importacién de determinados productos.
- Limitaciones en el flujo de informacién.

- Demoras en la autorizacion, documentacion y tramite de las negociaciones.

3. Politicos:
- Cambios drasticos en la politica de un pais.
- Movimientos multitudinarios de la poblacion.
- Restricciones a la transferencia de divisas.

- Politicas de proteccionismo a productos locales.

4. Culturales:
- Elidioma puede constituir un obstaculo.

- Conocimiento limitado de la realidad del pais al que se desea exportar.



1.3.1 Requisitos del proceso de exportacion.

Aunque la actividad de exportacion pasiva resulta relativamente sencilla y no demanda de
recursos especiales ni grandes inversiones, para lograr un estado superior y alcanzar un grado
de exportacién activa que reporte mayores beneficios y también para establecerse en un
mercado internacional especifico con una posicibn competitiva, son necesarios ciertos

requisitos.

Sobre estos requisitos plantea el Centro de Promocién del Comercio Exterior en Cuba® que
para exportar se requiere: tener una organizacion que permita llevar a cabo las tareas
vinculadas con la exportacion; que la Direccion de la empresa tenga la motivacién, mentalidad y
calificacion requerida para dirigir la actividad de la empresa hacia el mercado externo. Conocer
cuales de los productos estan aptos para la exportacion y cuales en etapa de desarrollo. Hacer
una evaluacioén de la capacidad de produccidn utilizada y posibilidades de ser ampliada, y un
andlisis de la aceptacion del producto en el mercado interno. La situacién financiera de la
empresa debe sustentar todo el proceso de exportacion. Analizar las posibilidades de obtener
créditos bancarios. Conocer las capacidades de transportacién internacional y los fletes,
relacionados con sus productos y mercados. La calidad de los productos y servicios debe estar
acorde con las normas y exigencias establecidas internacionalmente. Realizar investigaciones
de mercado que le permita determinar los mercados objetivos y disponer de informacién sobre
éstos y sobre los productos que se proyectan introducir en los mismos. Conocer las
regulaciones arancelarias y no arancelarias existentes en los mercados objetivos, que se
aplicarian al producto. Registrar las marcas de los productos en los mercados en los que se
vayan a introducir los mismos. Determinar los canales de distribucion y los socios idéneos para
la penetracion del mercado. Participar en ferias y/o misiones comerciales. Elaboracién de la
Estrategia Comercial Integral y Politicas de Venta o planes de negocios anuales. Conocer y
utilizar el apoyo institucional y/o gubernamental a la actividad exportadora.

Este sitio también expone que el comienzo de la actividad exportadora de la empresa requiere
la adaptacion de su estructura a las necesidades de la gestion comercial internacional, fruto de
la estrategia que se adopte en funcion del tipo del producto que se vaya a comercializar, de los

objetivos a alcanzar y de los medios con que se cuenta.

Acerca de las consideraciones que debe hacer una empresa, antes de decidirse por el mercado

internacional, y la evaluacion del ambiente global de la mercadotecnia que debe realizar antes

2> Centro para la Promocién del Comercio Exterior de Cuba — CEPEC. Disponible en: http://www.cepec.cu/
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de disefiar estrategias para el mercado mundial, Phillip Kotler®® establecié varias premisas. Dej6
claro que es necesario examinar muchos elementos antes de decidir la venta en el extranjero, y
debe adquirirse un entendimiento completo del ambiente internacional de la mercadotecnia, que
ha sufrido cambios importantes en las Ultimas décadas, dando lugar a nuevas oportunidades y

nuevos problemas.

Sobre el sistema de comercio internacional plante6 también que, en su intento de vender a otro
pais, una empresa se enfrenta a varias restricciones comerciales. Entre las mas comunes se
encuentran los impuestos fijados por el gobierno extranjero contra los productos importados
designados, como los aranceles. El exportador podria también enfrentarse a cuotas que
establezcan limites sobre la cantidad de bienes que el pais importador aceptara de
determinados tipos de productos. Es preciso considerar, ademdas, que existen diferentes

ambientes culturales en cada pais que cuenta con sus propios valores, costumbres y tabules.

Cuando ya se han considerado en la empresa estos aspectos basicos sobre el comercio
internacional se presupone la elaboracion de una estrategia que debe ser cuidadosamente

planificada.

Tratandose de los negocios internacionales, la planificacion es un instrumento esencial, ya que
una cosa es la estrategia y otra bien distinta es la implementacién que tiene lugar con una
distancia de por medio. Productos que han sido disefiados y fabricados en un pais determinado

se venden en el exterior.

Esta distancia puede dificultar a la administracion de la empresa la solucion de problemas que
surjan a partir de errores en el proceso de exportacion precisamente por el distanciamiento
entre la unidad de produccion y la de consumo. Por lo cual es necesario tratar de prever y
adelantarse a tales errores a fin de crear un sistema eficiente que satisfaga al consumidor. Por

lo cual un buen sistema de planificacion es vital para las exportaciones.

Comercializar para la exportacién es un problema grave para la mayoria de las empresas.
Hacia donde y como hacerlo, son las cuestiones mas importantes para las empresas que
desean extenderse a los mercados internacionales. La comercializacion para la exportacion no
s6lo es el proceso de encontrar compradores y estudiarles con la intencién de recibir pedidos de
exportacion, sino un proceso estratégico de marketing, que implica una buena planificacion y

desempefio para obtener éxito en el mercado internacional.

% Kotler, P. (1993). Direccién de la Mercadotecnia. Anélisis, Planeacion, Implementacién y Control. (Séptima ed.).
México: PRENTICE - HALL HISPANOAMERICANA, SA.



En la concepcidén de las estrategias para elevar las posibilidades de los productos en los

mercados destinos la empresa debe tener en cuenta determinados factores relacionados con®’:

- Capacidad de fabricacion: debe contarse con la capacidad fabril para satisfacer la demanda
del mercado externo. Flexibilidad en la produccion.

- Recursos financieros: Necesarios para desarrollar investigaciones de mercado, promocion,

adaptacion de producto, servicios de post-venta y demés operaciones de marketing.

- Restricciones del mercado: Cuotas, aranceles, normativas no arancelarias, de calidad, etc.
- Mercado de exportacion: Tendencia creciente en la demanda del producto.

- Conocimientos técnicos del producto.

- Conocimientos de marketing: Relativos a precios, distribucién, promocion, tendencias del

comercio internacional del producto de interés.

-Experiencia en la exportacion.

1.4 Valoraciones sobre el Marketing en Cuba con fines de comercio exterior

En Cuba el tema del marketing ha cobrado auge en los ultimos afios, varios autores como
lleana Dfaz?® han defendido la posicién de que el marketing también tiene lugar en una
sociedad socialista. Algunas de sus consideraciones seran expuestas a continuacion por su

relevancia no solo politica, sino econémica y social, dadas las condiciones actuales del pais.

“Cuba es un pais socialista que ha atravesado la crisis mas importante de su historia en la
década de los 90, situacion que conllevo a la toma de un conjunto de acciones que propiciaran
la recuperacién econdémica y la creacion de condiciones para alcanzar la competitividad, por
lo que medidas tales como: descentralizacion del comercio exterior, desarrollo del turismo,
reduccion del aparato estatal, asociaciones con capital extranjero, etc., han ido conformando
una forma de gestién un tanto diferente a la que le antecedi6 por la necesidad de reinsertar la
economia en el mercado mundial. Por tanto, es a partir de los afios noventa del pasado siglo,
que la utilizacién del marketing comienza a ser una necesidad en la gestion empresarial, para

introducirse en los mercados externos. Al mismo tiempo se manifiesta un cambio en el mercado

2" BETSIME. La Revista del empresario cubano. ;Cémo encontrar mercado para los productos de mi empresa?
Disponible en: http://www.betsime.disaic.cu/secciones/mer_nd_04.htm.Tomado de: La Clave del Comercio. Libro
de preguntas y respuestas para pequefios y medianos exportadores. Centro de Comercio Internacional
UNCTAD/OMC, CEPEC, Fuente: Revista Mercado, Afio 8. No.34 julio-septiembre, 2004.P4g.: 13-16)

% Diaz Fernandez, Ileana. VALORACIONES SOBRE EL MARKETING EN CUBA. Centro de Estudios de
Técnicas de Direccién (CETED). Universidad de La Habana. REDMARKA - Revista Académica de Marketing
Aplicado — CIECID - Universidad de A Corufia. Afio I, Namero 1, (2009), pp. 277-290. http://www.redmarka.org.ar.
ISSN 1852-2300



http://www.betsime.disaic.cu/secciones/mer_nd_04.htm
http://www.redmarka.org.ar/

cubano al modificarse el monopolio de propiedad estatal por la entrada de capital extranjero y el
trabajo por cuenta propia, que establecen pautas de comportamiento empresarial que el resto

de la economia esta precisada a asumir”.

A pesar de esto, Cuba “ha utilizado el marketing, en alguna medida, en su comercio exterior,
pero no de forma generalizada, ya que por mas de 40 afios gozd de un comercio pactado con la
ex Unién Soviética y otros paises socialistas. Es solo a partir de la década de los 90 del pasado
siglo, con la caida del campo socialista, que la utilizacion del marketing comienza a ser una
necesidad para introducirse y seducir mercados externos. Es decir, resulta imprescindible que
se posea una Ventaja Competitiva sostenible en cada uno de nuestros productos para poder
lanzarnos al mercado internacional, ocupar un lugar y permanecer en él y para ello debemos no
solo conocer las normas y valores que prevalecen en las economias de los compradores, sino
que hay que organizar el proceso de disefio, produccién y comercializacion de forma tal que
su resultado sea compatible con las expectativas y exigencias de los posibles consumidores en

esos paises”®.

“La falta de financiamiento, por pérdida de las relaciones tradicionales de comercio exterior,
obliga a una competitividad con el resto del mundo, que haga atractivos los productos que
ofrece Cuba para su compra por los mercados externos. Como pais socialista, el hecho de que
los valores sociales y del hombre primen en las decisiones, no entra en contradiccién con el
planteamiento formal de base del Marketing en el capitalismo: la satisfaccidén de los deseos del
cliente es la justificacion econémica y social de la existencia de la empresa y la base de la
estabilidad econémica esta en determinar esos deseos y luego satisfacerlos. Pero, sea cual
fuere el nivel de centralizacién de la economia, es un hecho cierto que los mercados con los
que tenemos que desarrollar nuestro comercio exterior, utilizan enfoques de Marketing en sus
negocios, por tanto, no hay alternativa al comerciar con ellos que utilizar también este enfoque
por nuestra parte para poder resultar competitivos y obtener relaciones de intercambio
favorables para Cuba y, como ya se sefial6 antes, esto podria ademas surtir un efecto positivo
en la economia interna elevando la calidad de la produccion y los servicios e ir reduciendo la
disonancia que produce la dicotomia entre producciones realizadas para el consumo nacional y
producciones para la exportacion, con el efecto negativo que ello tiene en la cultura de
produccion”.

"El Marketing en la economia cubana, por tanto, serviria para lograr insertarnos con éxito en el
entorno, lo cual es una necesidad para el logro de las fuentes de financiamiento necesarias, asi
como para dar pasos en la economia interna a fin de perfeccionar la produccion y los servicios

con una mejor orientacion hacia la satisfaccion de las necesidades y deseos de la poblacion”.

* Diaz Fernandez, lleana. Marketing en Cuba. Un estudio necesario. Disponible en: www.monografia.com
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1.4.1 Aspectos legales sobre las Estrategias de Comercializacion y la Exportacion en
Cuba

En Cuba se encuentran establecidas algunas normativas y orientaciones dirigidas a las
empresas con respecto a las estrategias de comercializaciébn y también al proceso de
exportaciones. Parte de estas se encuentran disponibles en el sitio Cubalegallnfo®* como
sigue:

Las entidades elaborardn anualmente la Politica de Ventas sobre la base de los objetivos y
acciones trazadas en las Estrategias de Comercializacion.

La Estrategia de Comercializacion, la Politica de Ventas y sus correspondientes actualizaciones
o modificaciones, seran revisadas por la organizacién superior de direccion empresarial y
aprobada por el Organismo de la Administracion Central del Estado, Entidad Nacional o

Consejo de la Administracién Popular al que se subordina la entidad.

Las entidades vienen obligadas a mantener informado a los productores nacionales respecto a
los mercados que estan accediendo sus productos, principales clientes extranjeros,
competidores, y cambios ocurridos en el mercado internacional, tales como el establecimiento
de determinadas regulaciones técnicas, de manera tal que se adopten las medidas pertinentes
que permitan la continuidad de la comercializacion de los productos, de conformidad con las

nuevas exigencias que demande el mercado.

Las entidades y los productores estableceran un sistema informativo apropiado que mantenga
actualizada a las primeras de la situacién productiva mediante la emisién de informes

periédicos.

En los estudios de mercado, asi como en las negociaciones comerciales, las entidades
consideraran la utilizacién de las preferencias arancelarias y no arancelarias otorgadas a sus
productos en los paises de los mercados de exportacion con los que existan suscritos acuerdos

preferenciales de comercio.

Es responsabilidad de las entidades, de conjunto con los productores nacionales, mantener
actualizado el andlisis de la efectividad de las exportaciones por productos y velar porque los
resultados de este indicador se enmarquen en los niveles de eficiencia y se trabaje por lograr su

continua optimizacion.

%0 CubaLegallnfo. Disponible en: http://www.cubalegalinfo.com/mercantil/importacion-exportacion/exportacion
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A los efectos de alcanzar mayor eficiencia en la actividad de comercio exterior, las entidades
que exporten productos similares o iguales, estableceran relaciones entre si, a fin de conciliar y

realizar el intercambio de informacién referida a sus operaciones comerciales.

1.4.2 Normativas al Comercio Exterior

Entre las dificultades que puede enfrentar la empresa a la hora de disefiar sus estrategias para
exportacion se encuentra las posibles leyes que limiten o favorezcan este proceso asi como
otros aspectos legales relacionados con el tema. Todo lo referente al régimen de exportacion e
importacion en Cuba se encuentra disponible en el Centro para la Promocion del Comercio

Exterior de Cuba® de lo cual la autora considera relevante hacer notar algunos aspectos:

“Cuba no aplica ningun régimen de licencia de exportacion o importacién, regulaciones,

contingentes u otras que puedan obstaculizar el comercio exterior”.

“Podra realizar transacciones de comercio exterior toda entidad cubana o asociaciones
internacionales creadas bajo la Ley 77, que le sea otorgada la facultad de exportacion y/o
importacién por resolucion del Ministerio del Comercio Exterior, asi como realizar transacciones
de comercio internacional, para la nomenclatura de productos que se ajuste con su objeto
social, con exclusion de aquellos productos que aparecen relacionados en las nomenclaturas
negativas de exportacion y/o importacién, aprobadas por el MINCEX, salvo que les sean

autorizadas especificamente por el propio Organismo”.

“En la actualidad existen otras regulaciones vigentes como son las relacionadas con la
preservacion del Patrimonio Nacional y las prohibiciones sobre drogas y estupefacientes, asi
como las sanitarias y otras relacionadas con la preservacion del medio ambiente, la proteccién
de especies amenazadas, los movimientos transfronterizos de desechos y otros materiales
peligrosos, para cuyas exportaciones y/o importaciones se requiere de autorizaciones

adicionales por las autoridades competentes”.

Con respecto a las Normativas al Comercio Exterior, algunas de las resoluciones vigentes en

estos momentos son:

Resolucion N° 190 del 2001 (Ministerio de Comercio Exterior)

Reglamento sobre la actividad de importacion y exportacion
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Resolucion N° 231 del 2004 (Ministerio de Comercio Exterior)
Procedimiento para el control del cumplimiento de los requisitos técnicos en los productos de

importacion y exportacion

Resolucion N° 300 del 2003 (Ministerio de Finanzas y Precios)
Dictamen - Proyecto de Resolucién para poner en vigor el Reglamento sobre los regimenes
aduaneros de admision temporal para perfeccionamiento activo y de reintegro de derechos

Resolucion N° 300 del 2003 (Anexo - Ministerio de Finanzas y Precios)
Reglamento para los regimenes aduaneros de admisioén temporal para perfeccionamiento activo
y de reintegro de derechos (DRAWBACK)

Resolucion Conjunta N° 1 del 2005 (Ministerio de Economia y Planificacion)

Resolucion y Anexos sobre costos unitarios y componentes en pesos convertibles
Cartas circulares

Carta Circular No. 1 /2005 (Ministerio de Comercio Exterior)

Metodologia para el desarrollo y promocién de la oferta exportable cubana

CONCLUSIONES PARCIALES

- Las Estrategias de Marketing son una via efectiva para potenciacién de las exportaciones,
por tanto, una buena planeacién de este proceso puede contribuir a estabilizar y fomentar

la actividad de exportacion en la empresa.

- Las tematicas abordadas constituyen una base teorica para establecer los pasos a seguir
para la elaboracién de estrategias de comercializacion internacional y especialmente de

exportaciones.

- El Marketing Estratégico es una herramienta que Cuba debe utilizar para implantarse de

manera competitiva en mercados externos.
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