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1.- Decisión estratégica de la internacionalización. Misión y visión 
de la empresa. 

 

2.- Unidad de negocio elegida para la internacionalización. Valor 
añadido. 

 

3.- Criterios para la elección del mercado. Inteligencia de 
mercados.  

 

4.- Plan operativo. 

 

 

 

 

 

 

 

RECORRIDO 



DEPARTAMENTO 
DE PRODUCCIÓN 

 

• Utilización de la 
capacidad productiva. 

• Economías de escala. 

• Aprovechamiento 
ventajas 
competitivas. 

• Reducción de costes. 

• Racionalización de la 
producción. 

DEPARTAMENTO 
COMERCIAL 

 

• Acceso a mercados 
mas amplios. 

• Estabilidad en las 
ventas. 

• Mejora de la imagen 
corporativa. 

• Vigilancia 
competitiva. 

DEPARTAMENTO 
FINANCIERO 

 

• Diversificación de 
riesgos. 

• Compensación de 
resultados. 

• Acceso a  financiación 
/ ayudas. 

• Planificación fiscal 
internacional. 

VENTAJAS DE LA INTERNACIONALIZACIÓN 

Decisión estratégica de la internacionalización 



OBSTÁCULOS 
FINANCIEROS 

 

•Falta de recursos. 

•Volatilidad de los 
tipos de cambio. 

•Desconocimiento 
de las ayudas 
públicas. 

OBSTÁCULOS 
COMERCIALES 

 

•Desconocimiento 
operativa. 

•Desconocimiento 
fuentes de 
información. 

•Limitaciones 
culturales. 

•Localización de 
personal. 

•“Comisiones”. 

OBSTÁCULOS 
LOGÍSTICOS 

 

•Costes de 
transporte. 

RESTRICCIONES 
LEGALES EN 

DESTINO 

•Barreras 
arancelarias. 

•Barreras no 
arancelarias. 

•Controles a la 
propiedad. 

•Restricción a la 
repatriación de 
beneficios. 

•Fabricación con 
contenido local. 

•Mano de obra 
local. 

DIFICULTADES DE LA INTERNACIONALIZACIÓN 

Decisión estratégica de la internacionalización 





ESTO ES UN CAVAS 

 



Análisis PESTEL 



  

Las cinco fuerzas de PORTER 

1 2 

3 

4 

5 



DAFO 

 



 

1.- Decisión estratégica de la internacionalización. Misión y visión 
de la empresa. 

 

2.- Unidad de negocio elegida para la internacionalización. Valor 
añadido. 

 

3.- Criterios para la elección del mercado. 

 

4.- Inteligencia de mercados.  

 

5.- Plan operativo. 

 

 

 

 

 

 

 

RECORRIDO 



Unidad de negocio 



La propuesta de valor 



 

1.- Decisión estratégica de la internacionalización. Misión y visión 
de la empresa. 

 

2.- Unidad de negocio elegida para la internacionalización. Valor 
añadido. 

 

3.- Criterios para la elección del mercado. Inteligencia de 
mercados.  

 

4.- Plan operativo. 

 

 

 

 

 

 

 

RECORRIDO 



Definamos los criterios de interés 
 

– Accesibilidad con los recursos de la empresa (RRHH, económicos y 

técnicos). 

– Mayor posibilidad de aprovechamiento de las ventajas competitivas 

de la empresa. 

– Comprador de mi producto. 

– Estabilidad económica y política. 

– Otras oportunidades del entorno (normativas, políticas, sociales, etc.). 

– Barreras arancelarias y no arancelarias superables. 

– “Made in Spain” valorado. 

– … 

 

Seleccionar mercados exteriores 



Localicemos la partida arancelaria 
 

 
https://ec.europa.eu/taxation_customs/dds2/taric/taric_con

sultation.jsp?Lang=es 

Seleccionar mercados exteriores 

http://www.camaras.org/comext/buscador.html
https://ec.europa.eu/taxation_customs/dds2/taric/taric_consultation.jsp?Lang=es
https://ec.europa.eu/taxation_customs/dds2/taric/taric_consultation.jsp?Lang=es


Seleccionar mercados exteriores 

 
 

http://www.trademap.org/tradestat/product_selcountry_ts.aspx 

 

https://www.intracen.org/itc/market-info-tools/statistics-import-product-

country/ 

 

  

 

 

 

 

Veamos si es comprador de mi producto 
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http://comtrade.un.org/db/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Seleccionar mercados exteriores 

Averigüemos si es consumidor de este 

producto con origen español 

http://datacomex.comercio.es/principal_comex_em.aspx
http://datacomex.comercio.es/principal_comex_em.aspx


 

 

 

 

http://datacomex.comercio.es/principal_comex_es.aspx 

Seleccionar mercados exteriores 

http://datacomex.comercio.es/principal_comex_es.aspx


http://aduanas.camaras.org/  

Seleccionar mercados exteriores 

http://aduanas.camaras.org/


 

https://www.cia.gov/library/publications/the-world-

factbook/index.html 

 

 

Seleccionar mercados exteriores 

Analicemos su estabilidad económica, política y otras 

oportunidades del entorno. 

https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/index.html
https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/index.html
https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/index.html
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https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/index.html


http://www.africainfomarket.org/ 
 

Seleccionar mercados exteriores 

http://www.africainfomarket.org/


http://espanol.doingbusiness.org/rankings 

Seleccionar mercados exteriores 

http://espanol.doingbusiness.org/rankings


Localicemos las barreras arancelarias y no 

arancelarias. 

 

Seleccionar mercados exteriores 

https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/es/content 
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http://www.icex.es/icex/es/index.html 

 

 

Seleccionar mercados exteriores 

http://www.icex.es/icex/es/index.html


HELP! 

https://www.institutofomentomurcia.es/web/portal/internacional 

https://www.institutofomentomurcia.es/web/portal/internacional


Identificar segmentos 

 
• Fácil y claramente identificables. 

 

• Tamaño suficiente (medible). 

 

• Accesible por los canales de promoción, 

comunicación y distribución. 

 

• Estable (no cambie demasiado rápido). 

 

• Apropiado para las políticas y recursos de la 

empresa. 

 

• Rentable. 

 



 Compraventa: 
B2B o B2C. 
 
Prestación de 
servicios. 

 
 Intermediación 
comercial. 
•   Comisión. 
•   Mediación. 
•   Agencia. 

 
 Distribución. 

 
 

 Joint-ventures empresas 
mixtas. 
 

 Consorcios: UTEs. / 
A.I.E. / A.E.I.E. / S.L. / 
etc. 

 Contratos de licencia. 
 Contratos de franquicia. 
 Distribución cruzada. 
 Contratos de 

manufactura. 
 Outsourcing. 
 Participaciones 

minoritarias o 
intercambio de acciones. 

 Grupos de promoción. 
 Joint-ventures 

asociativas. 

SOLOS EN COOPERACIÓN 

CON NUEVA ENTIDAD SIN NUEVA ENTIDAD 

Vía de acceso 



 

1.- Decisión estratégica de la internacionalización. Misión y visión 
de la empresa. 

 

2.- Unidad de negocio elegida para la internacionalización. Valor 
añadido. 

 

3.- Criterios para la elección del mercado. Inteligencia de 
mercados.  

 

4.- Plan operativo. 

 

 

 

 

 

 

 

RECORRIDO 



•Recursos humanos. 

•Recursos técnicos. 

•Recursos intelectuales. 

•Propuesta de comunicación 
y marketing. 

•Otras acciones comerciales. 

¿Cómo 
lo voy a 
hacer? 

 

•Cuenta previsional de 
ingresos y gastos. 

•Plan de tesorería 

•Vías de financiación 

¿Cuánto 
me va a 
costar? 

P
la

n
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p
e
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o
 

 



Acciones 
E
stra

te
g
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 y
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p

u
e
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TRADICIONALES: 
-Viajes comerciales. 

-Ferias. 

-Packaging. 

-Displays y punto de venta. 

-Tarjetas de visita. 

-Documentación administrativa y comercial (catálogos, flyers, vídeo 

corporativo…). 

-Prescriptores. 

-Desfiles, degustaciones, etc. 

(…) 
 

DIGITALES:  
-Web y SEO (Buscadores): las palabras clave y el blog. 

-SEM: Google Ads, Bing Ads, Facebook Ads (PPC). 

-Banners y publicidad display. 

-Email marketing / Newsletters. 

-RRSS: Linked-in /Xing, Facebook / Myspace / Hi5, Instagram, Twitter, 

YouTube. 

-Influencers. 

-Marketplaces: Ebay, Amazon, Alibaba. 

(…) 

 

 



http://www.jetro.go.jp/en/database/j-messe/country/ 

 

 

 

http://www.jetro.go.jp/en/database/j-messe/country/
http://www.jetro.go.jp/en/database/j-messe/country/
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ENT RADA POR VÍA MERCADO:                                    35.7 00,00 231.300,00 691.200,00

ENT RADA POR VIA CLIENT E: 10.000,00 25.000,00 60.000,00

T OT AL ENT RADA (*): 45.7 00,00 256.300,00 7 51.200,00

COST ES DIRECT OS DE PRODUCCIÓN: 16.065,00 104.085,00 311.040,00

COST ES INDIRECT OS DE INT ERNACIONALIZACIÓN: 47 .544,00 7 0.498,00 94.7 47 ,00

GAST OS DE EST RUCT URA CENT RAL: 0,00 0,00 0,00

T OT AL SALIDA (**):                                                 63.609,00 17 4.583,00 405.7 87 ,00

EBIT DA (***): -17 .909,00 81.7 17 ,00 345.413,00

(*) No se ha tenido en cuenta el plazo de cobro, necesario para la estimación de las necesidades de tesorería

(**) No se ha tenido en cuenta el plazo de pago, ni los impuestos indirectos, necesario para la estimación de 

las necesidades de tesorería.

(***) Se han tenido en cuenta las amortizaciones necesarias para el proceso de internacionalización. 

No se contemplan gastos financieros ni el Impuesto sobre Sociedades.

2021 2022 2023



Forma parte del 
plan estratégico de 

la empresa 

Correcta elección 
de mercados 

Buen análisis del 
sector en el / los 

mercado/s 
elegido/s 

Segmentación (muy 
importante en 

servicios) 

Identificar las vías 
de acceso por 

mercados 

Delimitar los 
recursos humanos, 

técnicos e 
intelectuales 

Diseñar el plan 
comercial y el plan 

de márketing 

Planificación de las 
necesidades 
económicas 



Forma parte del 
plan estratégico de 

la empresa 

Correcta elección 
de mercados 

Buen análisis del 
sector en el / los 

mercado/s 
elegido/s 

Segmentación (muy 
importante en 

servicios) 

Identificar las vías 
de acceso por 

mercados 

Delimitar los 
recursos humanos, 

técnicos e 
intelectuales 

Diseñar el plan 
comercial y el plan 

de márketing 

Planificación de las 
necesidades 
económicas 



Los martes de Comercio Exterior 

 

Ponente: Pura Soto 

Muchas gracias 


