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La globalización, durante la mayor parte del siglo pasado, se ha visto 

impulsada por grandes empresas. El propio término “multinacional” 

conjura la imagen de una corporación gigante cuyas unidades ampliamente 

diseminadas alcanzan cada rincón del mundo. 

Internet ha invertido esa imagen. Sin reconocer fronteras y con una escala 

incomparable, Internet conecta a unos 3200 millones de usuarios, o sea, 

más de la mitad de la población mundial. Es por ello que permite que casi 

todas las empresas, sin importar cuán pequeñas sean, lleguen a clientes en 

cualquier sitio. 

Este estudio, que se basa en una amplia encuesta de fundadores y ejecutivos sénior de 

empresas online1 de 15 mercados globales, examina cómo una nueva generación de 

empresarios ha adoptado las singulares capacidades de este mundo interconectado para 

beneficiarse de la expansión que atraviesa fronteras. Estas nuevas empresas, a medida que 

amplían su público y adquieren alcance al expandirse a otros países, están conduciendo una 

nueva ola de globalización que está a punto de incrementar el PIB global. 

Pero el estudio también muestra cómo las políticas gubernamentales, que se traducen en 

aranceles, impuestos y regulaciones, pueden, a veces, presentar un desafío a la promesa del 

comercio global, especialmente en el caso de las pequeñas empresas. Si bien Internet y un 

nuevo conjunto de herramientas digitales están eliminando los obstáculos a la expansión 

internacional, las regulaciones proteccionistas y los aranceles comerciales los están volviendo 

a instalar. Como resultado, un alarmante 42 % de las empresas online dice que operar una 

empresa internacional se está volviendo cada vez más difícil, no más fácil.

La adopción de Internet para vender a escala mundial es un camino claro para llegar a los 

nuevos clientes y, en particular en el caso de las empresas más pequeñas, puede ayudarlas a 

hacer realidad lo que el Departamento de Comercio de los EE. UU., en su sitio web del Servicio 

Comercial, denomina un «vasto potencial inexplotado de exportaciones».2 Pero ese potencial, 

y su promesa de incrementar el PIB mundial, nunca podrá hacerse realidad sin políticas y 

regulaciones que lo respalden.

1 «Empresas online» se refiere aquí a empresas que aceptan pagos por Internet y que tienen al comercio online como su 
principal fuente de ingresos.

2 International Trade Administration, U.S. Commercial Service: https://www.trade.gov/cs/factsheet.asp
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TABLA   
PARTICIPACIÓN DE LAS 
EMPRESAS ONLINE QUE 
VENDEN EN DIVERSOS 
MERCADOS ADEMÁS DEL 
INTERNO

Las empresas online son globales por naturaleza

Para las empresas online de hoy en día, la expansión internacional se ha convertido en la principal 

prioridad: suele tener precedencia sobre otras funciones vitales de la empresa, como ventas, 

marketing, ingeniería y RR. HH. En realidad, el 70  % de las empresas online hoy realiza sus 

operaciones de venta fuera de su mercado local. La cifra es aún mayor entre las que tienen más 

de 50 empleados: el 90 % vende actualmente a otros países.

Los índices de comercio transfronterizo se reducen sustancialmente una vez añadimos todas 

las empresas. En la mayoría de los países, el porcentaje de empresas con clientes extranjeros 

está en el orden de un solo dígito. De los 30 millones de empresas en Estados Unidos, menos 

de un 1% exporta, según el  Departamento de Comercio. Al igual que los «millennials» crecen 

considerando Internet como algo natural, las empresas online se están expandiendo a nuevos 

mercados más rápidamente y con menor esfuerzo que sus predecesoras. Son globales por 

naturaleza. 

El ansia de expandirse internacionalmente varía en gran medida según la geografía. Las empresas 

online establecidas en países con grandes mercados internos tienden a quedar rezagadas 

respecto de la expansión a otros países. De hecho, entre las empresas encuestadas, las que operan 

online en Estados Unidos son las menos internacionales de todas. Por el contrario, las empresas 

online de Singapur y Hong Kong son las que más se centran en el comercio internacional. Y aun 

cuando el Mercado Único Digital de la Unión Europea tiene como objetivo facilitar el comercio 

transfronterizo entre los países miembros,3 las empresas online europeas no tienen un enfoque 

tan internacional como sus homólogos en Asia.

La venta internacional desde un inicio va de la mano con 
un crecimiento más rápido 

La empresa Coca-Cola está entre las multinacionales más reconocidas del planeta, pero no 

siempre fue así. Fundada en 1886, Coca- Cola no comenzó a vender fuera de Estados Unidos hasta 

34 años más tarde.4 Es una historia que ofrece un gran contraste respecto de la empresa online 

típica de hoy en día: seis de cada diez empresas online con ventas internacionales accedieron a 

nuevos mercados en el primer año de su existencia. 

Singapur 88 % 71 %Alemania

Hong Kong 88 % 66 %

Japón  86 %  63 %

Francia 84 % 60 %

Italia 78 % 59 %

España 77 % 56 %

Países Bajos 76 % 45 %

China 74 %

Australia

India

Reino Unido

México

Sudáfrica

EE. UU.

3 https://ec.europa.eu/digital-single-market/

4 Coca-Cola estableció un Departamento de ventas al exterior en 1926, 34 años después de fundar The Coca-Cola Company
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5 También es posible que las cosas funcionen a la inversa, y las empresas de crecimiento más rápido lleguen a los 
mercados internacionales más rápidamente. Otras características de las empresas, como la calidad del producto o la 
sofisticación de la gestión, también podrían tener un papel. Además, estas tasas de crecimiento se centran únicamente 
en las empresas que han mantenido sus operaciones durante al menos cinco años; las tasas de crecimiento para todas 
las empresas, incluidas aquellas que fracasan dentro de los cinco años, tendrían que ser necesariamente más bajas.

TABLA     
CRECIMIENTO DE 
INGRESOS Y PLANTILLA 
EN LOS ÚLTIMOS 5 AÑOS

Hay una lógica detrás de la urgencia de expandirse rápidamente a otros países: se correlaciona 

con el éxito económico y la productividad a largo plazo. En los últimos cinco años, las empresas 

que se expandieron internacionalmente durante su primer año crecieron 141 puntos porcentuales 

más rápidamente en sus ingresos y 15 puntos porcentuales más rápidamente en cantidad de 

empleados que las que fueron más lentas en llegar a los mercados internacionales. Si bien esta 

correlación no implica automáticamente una causalidad, la evidencia sugiere que la velocidad de 

internacionalización conduce a un crecimiento más rápido.5 

Desde luego, la tasa de crecimiento de las empresas online difiere en el eje vertical.  

El SaaS (software como servicio) y las empresas dedicadas al juego tuvieron el crecimiento 

internacional más rápido, mientras que las empresas de contenido y de viaje tuvieron el más bajo. 

Claramente, es más fácil que crezcan y se expandan las empresas que se dedican exclusivamente 

al software que las empresas que se abocan a la infraestructura física o requieren la creación de 

contenido manual. Sin embargo, casi en todos los ejes verticales, las empresas que ingresaron 

más rápidamente a los mercados internacionales crecieron más rápidamente que otras empresas 

de la misma categoría.

Las nuevas herramientas online impulsan a los nativos globales 

La expansión internacional ha sido una característica de las empresas online desde el comienzo 

de la era de Internet. Pero la disponibilidad de un nuevo conjunto de herramientas y servicios 

en los últimos años ha acelerado tremendamente la tendencia, facilitando así que las startups 

realicen negocios transfronterizos.  

Las herramientas van desde servicios para pagos y formación de empresas hasta tecnologías 

de publicidad online, servicios de localización y traducción, e infraestructura de computación 

en la nube. Más de dos tercios de las encuestadas mencionan estas herramientas como las 

facilitadoras primarias de la expansión internacional, bien por encima de la financiación (37%), 

la infraestructura física (36  %) o el apoyo gubernamental (35  %). Muchas han instalado su 

negocio en marketplaces como Shopify y Amazon, que simplifican en gran medida el proceso de 

establecer empresas con alcance global.

Las redes sociales también han tenido un papel importante. La mitad de las empresas online dice 

que las redes sociales son su canal N.° 1 de marketing internacional, por delante de la publicidad 

tradicional (43 %) y la localización del sitio web (40 %). 

Crecimiento de los ingresos

Crecimiento de la plantilla

Crecimiento de los ingresos

Crecimiento de la plantilla

+887 %

+196 %

Tiempo en acceder a mercados 
internacionales, más de 1 año después de 
su constitución

+746 %

+181 %

Tiempo en acceder a mercados 
internacionales, menos de 1 año después 
de su constitución
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TABLA     
¿CÓMO COMERCIALIZA 
SUS PRODUCTOS 
INTERNACIONALMENTE?

A medida que estas herramientas se afianzan más y ofrecen más capacidades, es razonable 
asumir que las ventas internacionales crecerán. Cuatro de cada cinco empresas dicen que planean 
aumentar aún más sus operaciones internacionales en los próximos años, y casi una de cada dos 
dice que el aumento será importante. Como resultado, los nativos globales no solo son hoy más 
internacionales que los otros tipos de empresas, sino que planean ampliar su presencia global con 
mayor dinamismo mañana. En ese sentido, son la fuerza impulsora de la nueva ola de globalización. 

Un nuevo tipo de empresa: la multinacional unipersonal
Los avances tecnológicos realmente han propulsado con mayor rapidez a los nativos globales 
hacia nuevos mercados. También han hecho surgir un nuevo grupo, en rápido crecimiento, 
de empresas multinacionales: la multinacional de una sola persona. Estas empresas, que no tienen  
empleados, constituyen una nueva categoría de empresa: la multinacional de una sola persona.

Casi 9 de cada 10 encuestadas sin empleados dicen que las nuevas herramientas digitales les 
facilitaron hacer ventas internacionales. Para muchas de ellas, marketplaces como Amazon o 
Shopify han sido importantes impulsores de la internacionalización, ya que estas plataformas 
ayudan a eliminar las barreras que anteriormente hubieran sido infranqueables. Son 
internacionales simplemente porque pueden serlo... porque sus productos atraen a un público 
internacional, y, gracias al poder de los marketplaces, nada se interpone en su camino. La mitad 
de ellas incluso ha sido internacional desde el primer día. En este sentido, las plataformas y 
marketplaces son multiplicadores de los emprendimientos en todo el mundo y constituyen la 
verdadera infraestructura que lubrica las ruedas del comercio internacional. 

Abierto, no cerrado: los aranceles, las regulaciones y las restricciones 
para la inmigración surgen como desafíos al crecimiento global 
Pero incluso mientras los empresarios, en creciente número, se dan prisa para cosechar los 
beneficios de la expansión global, tropiezan cada vez más con fuertes vientos en contra. Un 
sorprendente 42  % de las empresas encuestadas dice que hoy es más difícil hacer negocios 
internacionales que hace cinco años. Solo el 36 % dice que se está volviendo más fácil expandirse 
a otros países. 

Los obstáculos suelen surgir de las políticas de los gobiernos. Más de un tercio de las empresas dice 
que los impuestos, las barreras reglamentarias y los aranceles han hecho más difícil la expansión 
global. 

Los crecientes desafíos de operar internacionalmente se profundizan aún más por las experiencias 
en el terreno de los empresarios. Si bien hacer negocios en otros países sigue siendo positivo, no 
siempre resulta barato. Las regulaciones y las reglas de cumplimiento normativo incongruentes en 
todo el mundo se han convertido en el factor principal de los costes operativos. Las empresas online 
dicen que gastan entre 5,9 % y 37,8 % de sus ganancias netas por año en cuestiones relacionadas 
con regulaciones y cumplimiento de la normativa, y el 54 % dice que este importe ha ido en aumento 
recientemente. Además, el 38 % de los fundadores y ejecutivos dice que ha dedicado semanas, o incluso 
meses, de su tiempo el año pasado a lidiar con las regulaciones y el cumplimiento de la normativa.  

Redes sociales

Publicidad internacional

Localización/traducción del sitio 
web/contenido

50 %

43 %

40 %

33 %

19 %

Tienda física en los mercados 
internacionales

Otro tipo de marketing
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Más de la mitad de las empresas online (54  %) gasta más de 45 000 € por año en estas 

cuestiones. Dado que hay millones de empresas online en el mundo, queda claro que se gastan 

miles de  millones de dólares en relación con las regulaciones y el cumplimiento normativo  

cada año. 

No resulta sorprendente que la política de inmigración siga siendo un motivo permanente 

de preocupación para los empresarios globales que, a menudo, deben depender de trabajadores 

extranjeros para comprender cómo se hacen negocios en los distintos lugares. Casi tres cuartos 

de esos empresarios se oponen a las nuevas restricciones a la inmigración. Mientras que la mitad 

de ellos dice que es bueno o excelente el apoyo de su propio gobierno para contratar los talentos 

extranjeros, las evaluaciones varían ampliamente según la región. Los empresarios de Asia y 

Europa tienden a estar mucho más contentos que los de Estados Unidos, donde solo el 37 % está 

satisfecho con el apoyo del gobierno a la inmigración. 

Finalmente, no hay un problema de política que una más a los nativos globales que los aranceles: el 
70 % se opone a que suban. Lo que resulta interesante es que la oposición a los aranceles más altos 
es notablemente fuerte en China (92 %) y los Estados Unidos (84 %), dos países comprometidos 
en una guerra comercial que va en aumento, y en el Reino Unido (89 %) que recientemente votó su 
retiro de la Unión Europea. 

TABLA     
¿QUÉ FACTORES 
HAN HECHO QUE LA 
INTERNACIONALIZACIÓN 
SEA MÁS FÁCIL O MÁS 
DIFÍCIL?

Mayor disponibilidad de tecnología 
y herramientas basadas en Internet

Más talentos especializados

Más apoyo gubernamental 
(incentivos, etc.)

Mejor infraestructura física

Menos obstáculos reglamentarios

Más mentores/asesores locales

Más disponibilidad de financiación/
capital

68 %

39 %

35 %

35 %

30 %

28 %

37 %

Factores que han hecho más fácil la 
expansión global

36 %

38 %

34 %

34 %

29 %

23 %

22 %

22 %

27 %

26 %

25 %

Barreras reglamentarias (demasiadas 
regulaciones, demasiado complejas, etc.)

Impuestos6

Aranceles gubernamentales

Demasiado caros

Mayor proteccionismo

Problemas culturales/lingüísticos

Falta de mentores/asesores locales

Falta de educación y capacitación

Falta de financiación/capital

Falta de talentos especializados

Falta de infraestructura 
(técnica, física, etc.)

Factores que han hecho más difícil la 
expansión global

6 Literalmente, «demasiados impuestos». Esto incluye tanto la complejidad de los impuestos como los niveles de impuesto.



Globales por naturaleza 7

Desde luego, los empresarios no suelen intimidarse ante los obstáculos. El éxito a veces demanda 
que aborden los desafíos de frente, y eso es precisamente lo que parecen estar haciendo cuando 
se trata del comercio internacional. A pesar de los costes y barreras en franco crecimiento, la gran 
mayoría de los empresarios avanza con determinación. Solo el 3,6 % dice que planea reducir las 
operaciones internacionales. De ellos, casi la mitad dice que se está retirando principalmente por 
los cambios en la demanda de los clientes, pero, para muchos, los impuestos, las regulaciones y los 
desafíos generales de operar en forma global también son factores que contribuyen.

Conclusión

Una nueva generación de empresas online está redefiniendo lo que significa ser una empresa global. 
Tienden a expandirse internacionalmente en un número mucho mayor que sus predecesoras, 
a veces haciendo ventas transfronterizas desde el primer día. Gracias a un nuevo conjunto de 
herramientas online que simplifican el proceso, estos nativos globales tienen la capacidad de 
aprovechar los mercados internacionales independientemente del tamaño de la empresa. Tienden 
a crecer con mayor rapidez que sus pares, incrementando la actividad económica y la prosperidad. 

Pero donde Internet está bajando las barreras al comercio, las políticas gubernamentales las están 
levantando nuevamente. Si bien muchas regulaciones e impuestos atienden fines de importancia 
social, también pueden limitar el alcance con el cual Internet puede acelerar el comercio en todo 
el mundo. Su impacto es desproporcionado para las empresas pequeñas que carecen de los 
sofisticados departamentos jurídicos y otros recursos de sus colegas de mayor envergadura. Las 
regulaciones deben ofrecer a las empresas un marco claro para la innovación. Deberían alentar y 
fomentar las nuevas ideas y modelos de negocios, pero, en primer lugar, nunca deberían ser tan 
gravosas como para impedirles emerger. 

Stripe se asoció con la empresa de investigación VIGA para encuestar a los fundadores y ejecutivos 
de las empresas online sobre el enfoque que tenían respecto de la expansión internacional. 

Participaron en el estudio más de 9000 fundadores y ejecutivos de empresas online de 15 mercados 
internacionales y de más de 10 industrias. Las empresas online se definieron como empresas que 
aceptan pagos por Internet y que tienen al comercio online como su principal fuente de ingresos.

METODOLOGÍA

TABLA    
PARTICIPACIÓN DE 
EMPRESAS ONLINE 
QUE SE OPONEN 
A MÁS ARANCELES 
PARA EL COMERCIO 
INTERNACIONAL

China 92 % 75 %Países Bajos

Reino Unido 89 % 74 %

EE. UU. 84 % 73 %

Alemania 83 % 68 %

Sudáfrica 81 % 65 %

Hong Kong 80 % 65 %

Italia 80 % 48 %

Australia 75 %

España

México

Francia

India

Japón

Singapur
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APÉNDICE 1

El tango de la globalización

Cuando se trata de dónde eligen ir fuera de su mercado interno las empresas online, no surgen 

patrones claros y ningún destino prevalece sobre los demás. Muchas empresas naturalmente 

buscan dentro de su propia región primero. Por ejemplo, los británicos pueden haber votado a 

favor del Brexit, pero el 60 % de las empresas online del país elige exportar primero a la UE... una 

tasa mucho mayor que en cualquier otro país europeo. Por otra parte, en Asia, la diversificación 

es el nombre del juego, y las empresas no muestran una clara preferencia por ninguna región. 

Sudamérica, ya sea debido a su creciente abundancia o a la falta de competencia por parte de las 

empresas locales, está entre los primeros puestos en la lista de destinos para empresas de todo 

el mundo.

Empresas online estadounidenses y europeas

Empresas online asiáticas, australianas y africanas

MAPA     
REGIONES PREFERIDAS 
PARA LA EXPANSIÓN 
INTERNACIONAL

Las flechas van desde los países de origen de las empresas a su primera zona de expansión

Las flechas van desde los países de origen de las empresas a su primera zona de expansión 
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APÉNDICE 2

Tiempo y esfuerzo requeridos para iniciar una empresa 

Si bien gobiernos de todo el mundo dicen que es una prioridad clave habilitar la formación 

de nuevas empresas, menos de la mitad (44 %) de las encuestadas dice que es fácil establecer 

una empresa en su país de origen. Las variaciones por país son evidentes. Mientras que el 77 % 

de los empresarios japoneses considera que es fácil iniciar una empresa en su país, solo el 19 % 

de los italianos opina lo mismo. 

Resulta interesante que las empresas online de Japón, los EE. UU. y Alemania tiendan a ser 

más optimistas acerca de las condiciones para formar una empresa en su propio país que lo 

que sugieren las estadísticas del Banco Mundial,7 mientras que las empresas de Italia, Francia y 

Singapur son, en general, más pesimistas.8 

7 https://data.worldbank.org/indicator/IC.REG.DURS

8 Esta discrepancia fue descripta por otros investigadores anteriormente: https://www.aeaweb.org/articles?id=10.1257/
jep.29.3.121

TABLA     
FACILIDAD PARA INICIAR 
UNA EMPRESA

Japón

Hong Kong

Australia

EE. UU.

Alemania

Países Bajos

India

Reino Unido

Francia

China

Singapur

México

Sudáfrica

España

Italia

77 %

57 %

54 %

53 %

51 %

48 %

47 %

47 %

43 %

40 %

40 %

32 %

30 %

29 %

19 %

Tiempo requerido para iniciar 
una empresa (Banco Mundial)

Hong Kong

Australia

Singapur

Francia

Países Bajos

Reino Unido

EE. UU.

Italia

México

Alemania

Japón

España

China

India

Sudáfrica

1,5 DÍAS

2,5 DÍAS

2,5 DÍAS

3,5 DÍAS

3,5 DÍAS

4,5 DÍAS

5,6 DÍAS

6,5 DÍAS

8,4 DÍAS

10,5 DÍAS

12,2 DÍAS

13 DÍAS

22,9 DÍAS

29,8 DÍAS

45 DÍAS

«Es fácil iniciar una empresa en mi país» 
(investigación de Stripe)


