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Evaluación de las posibilidades comerciales



Variables que afectan el negocio internacional

(controlables)

Investigación

Precio Producto

Promoción
Canales de 
distribución

Entorno doméstico 
(incontrolable)

Clima económico

Fuerzas 
políticas / 

legales

Estructura 
competitiva

Entorno extranjero 
(incontrolable)

Fuerzas 
económicas

Fuerzas 
políticas / 

legales

Fuerzas 
competitivas

Fuerzas 
culturales

Nivel 
tecnológico

Geografía e 
infraestructura

Estructura de 
distribución

Entorno 
(elementos incontrolables)
Mercado del país A

Entorno
(elementos incontrolables)
Mercado del país B

Entorno
(elementos  incontrolables)
Mercado del país C

Fuente: tomado de Cateora, Phillip R. y Graham, John L. (1996), Marketing Internacional, Irwin - McGraw Hill, Décima Edición



Etapas que debe seguir una empresa en todo negocio internacional

1. Evaluación y 
comprensión 

de la dinámica 
del mercado 
internacional

2. Evaluación de 
las 

posibilidades 
comerciales

3. Diseño e 
implementación 

del negocio

4. Control, 
permanencia y 

desarrollo



Información

Interna de la propia empresa: estado financiero, capacidad de producción, capacitación, etc.

Propia del país de exportación: situación político-económica, riesgos financieros, tipo de cambio, inflación, 
promoción de exportaciones, etc.

General del mercado seleccionado: ubicación en el contexto competitivo, participación en el proceso de vinculación 
internacional, pertenencia a bloques comerciales, etc.

Específica del mercado seleccionado: datos macroeconómicos, competencia, canales de distribución, normativa de 
ingreso de productos, etc.

Aplicable a la operativa del negocio: normativa aduanera aplicable al negocio, transporte, seguros de cambio, 
financiación de la exportación, seguros, etc.

Insumos para una buena estrategia

Fuente: Arese, H.F., Práctica profesional de negocios internacionales, Norma, 2003, Bs.As.



Necesidades del mercado

Comportamiento de compra

Segmentación

Del negocio

De la competencia

De la posición competitiva

De la misión de la empresa

Del perfil organizacional

De los recursos

Análisis...

Mercado 
objetivo

Situación 
competitiva

Criterio de
conducción

Definición....
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Estrategia...



Generar escenarios para diseñar e implementar las acciones estratégicas



Evaluación de las posibilidades comerciales

Autoevaluación

Análisis de fortalezas y debilidades (análisis FODA)

Evaluación de la mercancía potencialmente exportable

Investigación del mercado externo



Autoevaluación

La autoevaluación consiste en un examen objetivo realizado por la empresa respecto de su situación REAL en, al menos, las 
siguientes áreas del negocio:

Mercado

Comercio exterior

Administración y finanzas

Recursos Humanos

Compras, stock y ventas

Producción

Informática

Procesos



La matriz de análisis FODA



Capacidades fundamentales en áreas claves.
Recursos financieros adecuados.
Buena imagen de los compradores.
Un reconocido líder en el mercado.
Estrategias de las áreas funcionales bien ideadas.
Acceso a economías de escala.
Cierto grado de aislamiento de las fuertes presiones competitivas.
Propiedad de la tecnología.
Ventajas en costos.
Mejores campañas de publicidad.
Habilidades para la innovación de productos.
Dirección capaz.
Posición ventajosa en la curva de experiencia.
Mejor capacidad de fabricación.
Habilidades tecnológicas superiores.

Fortalezas

No hay una dirección estratégica clara.
Instalaciones obsoletas.
Rentabilidad inferior al promedio.
Falta de oportunidad y talento gerencial.
Seguimiento deficiente al implantar la estrategia.
Abundancia de problemas operativos internos.
Atraso en investigación y desarrollo.
Línea de productos demasiado limitada.
Débil imagen en el mercado.
Débil red de distribución.
Habilidades de mercadotecnia por debajo del promedio.
Incapacidad de financiar los cambios necesarios en la estrategia.
Costos unitarios generales más altos en relación con los 
competidores clave

Debilidades

Atender a grupos adicionales de clientes.
Ingresar en nuevos mercados o segmentos.
Expandir la línea de productos para satisfacer una gama mayor de 
necesidades de los clientes.
Diversificarse en productos relacionados.
Integración vertical (hacia adelante o hacia atrás).
Eliminación de barreras comerciales en mercados foráneos 
atractivos.
Complacencia entre las compañías rivales.
Crecimiento en el mercado más rápido.

Oportunidades

Entrada de competidores extranjeros con costos menores.
Incremento en las ventas y productos
sustitutos.
Crecimiento más lento en el mercado.
Cambios adversos en los tipos de cambio y las políticas comerciales 
de gobiernos extranjeros.
Requisitos reglamentarios costosos.
Vulnerabilidad a la recesión y ciclo
empresarial.
Creciente poder de negociación de clientes
o proveedores.
Cambio en las necesidades y gustos de los compradores.
Cambios demográficos adversos.

Amenazas









Análisis FODA para el aprovechamiento del cultivo 
del Camu Camu en Loreto (Perú) 

Fuente: http://www.cedecam.org/ 



Tipo de enfoque 

/ estrategia
Descripción

Fortalezas Éxito

Es aquella que aprovecha una coyuntura favorable para potenciar las fortalezas del 

proyecto. Por ejemplo, si la situación económica es positiva, es posible aprovechar 

para lanzar productos nuevos, llevar a cabo campañas publicitarias potentes, etc.

Oportunidades Adaptación

Será la estrategia a seguir si las conclusiones apuntan a la necesidad de una 

reorientación del negocio para mejorar los resultados. Se debe diseñar una forma 

de transformar las Debilidades en Oportunidades.

Debilidades Reacción
Se trazará una estrategia de defensa para contrarrestar lar Amenazas externas, 

como puede ser el auge de la competencia o una crisis económica.

Amenazas Supervivencia

En este caso, las Debilidades internas están relacionadas con las Amenazas 

externas y ambas convergen y se retroalimentan. Se deberán aplicar tácticas 

defensivas que disminuyan las debilidades internas y eviten las amenazas del 

entorno. Tal vez la empresa tenga que luchar por su supervivencia, fusionarse, 

disminuirse, declarar la quiebra u optar por la liquidación.

Estrategias aplicables en función de los resultados del análisis FODA



Evaluación de la mercancía potencialmente exportable

¿Qué se puede exportar?

¿Cuánto se puede exportar?



Evaluación de la mercancía potencialmente exportable: La matriz de análisis del 
Boston Consulting Group

Fuente: elaboración propia en base a http://www.bcg.com/
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Alta inversión y Alta 
participación 
(rentabilidad)

Requieren mucha inversión 
y su participación es 

nula / negativa

INTERROGANTE

?
VACA

Generan fondos y utilidades

PERRO

Baja participación y 
genera pocos fondos



Fuente: Departamento de Marketing de ESADE

Ciclo de vida del producto



Ventas

Beneficios

A B C D E

Ciclo de vida del producto: relación ventas / beneficios



Fuente: MUNUERA, JL; RODRIGUEZ, AI. (2002) estrategias de Marketing: teoría y casos, Editorial Piramide, Madrid España

Ciclo de vida del producto



Introducción al Comercio Internacional
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