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INTERNACIONALIZAR YA NO ES SOLO PARA GRANDES 
EMPRESAS

Durante muchos años se ha asociado la internacionalización con grandes 
empresas, elevados presupuestos y complejos procesos administrativos. Sin 
embargo, la transformación digital ha cambiado esta realidad.

Actualmente, una trabajadora autónoma o emprendedora puede mostrar 
sus productos y servicios a potenciales clientes de cualquier parte del mundo 
utilizando herramientas digitales accesibles, muchas de ellas gratuitas o de 
bajo coste.

Tener presencia online, utilizar redes sociales profesionales, vender a través 
de plataformas digitales o prestar servicios de forma remota abre nuevas 
posibilidades de crecimiento para negocios de cualquier tamaño.

La internacionalización no significa necesariamente abrir una sede en otro país 
o realizar grandes inversiones. En muchos casos supone simplemente ampliar 
el mercado potencial, llegar a nuevos clientes o explorar oportunidades más 
allá del ámbito local.

¿Por qué puede interesarte internacionalizar tu negocio?

Explorar nuevos mercados puede aportar importantes beneficios:

•	 Diversificar clientes
Depender de un único mercado aumenta la vulnerabilidad ante cambios 
económicos o variaciones de la demanda. Acceder a nuevos mercados 
puede ayudar a estabilizar la actividad.

•	 Incrementar ingresos
La internacionalización puede generar nuevas oportunidades de venta y 
ampliar el alcance de productos y servicios.

•	 Mejorar la competitividad
Analizar otros mercados permite detectar tendencias, innovaciones y 
nuevas formas de trabajar que pueden fortalecer el negocio.

•	 Potenciar la marca
La presencia en mercados internacionales puede contribuir a mejorar la 
visibilidad y el posicionamiento del proyecto.

INTRODUCCIÓN1
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LA DIGITALIZACIÓN REDUCE BARRERAS

La digitalización facilita que negocios de cualquier dimensión puedan iniciar 
procesos de internacionalización.

Hoy es posible:

•	 Mostrar productos y servicios a clientes internacionales.

•	 Mantener reuniones online con potenciales colaboradores.

•	 Realizar campañas de marketing internacional.

•	 Gestionar proyectos a distancia.

•	 Analizar mercados desde cualquier ubicación.

•	 Vender a través de plataformas digitales.

•	 Utilizar herramientas de traducción y automatización.

•	 Todo ello sin necesidad de grandes inversiones iniciales.

 

MUJERES EMPRENDEDORAS E INTERNACIONALIZACIÓN

Las mujeres continúan encontrando barreras específicas en los procesos de 
emprendimiento y crecimiento empresarial. Entre ellas destacan el acceso 
desigual a determinadas redes profesionales, la menor disponibilidad de 
referentes internacionales y las dificultades para acceder a determinados 
recursos estratégicos.

La digitalización contribuye a reducir parte de estas barreras al facilitar el 
acceso a información, formación, herramientas de gestión, espacios de 
networking y oportunidades comerciales independientemente de la ubicación 
geográfica.

Por ello, incorporar una visión internacional apoyada en herramientas digitales 
puede convertirse en una ventaja competitiva desde las primeras etapas del 
negocio.
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LO QUE ENCONTRARÁS EN ESTA GUÍA

Esta guía tiene un enfoque práctico y está diseñada para ayudarte a:

•	 Comprender qué significa internacionalizar un negocio.
•	 Identificar oportunidades de crecimiento fuera del mercado local.
•	 Utilizar herramientas digitales para acceder a nuevos clientes.
•	 Diseñar un plan sencillo para comenzar.
•	 Evitar errores frecuentes.
•	 Conocer recursos de apoyo disponibles.

No es necesario tener experiencia previa en comercio internacional. El objetivo 
es ofrecer una primera aproximación clara, sencilla y aplicable a cualquier 
proyecto emprendedor.

Miniejercicio

Antes de continuar, responde a estas tres preguntas:

¿Tu producto o servicio podría interesar a personas de otros 
países?
¿Tu negocio tiene presencia digital actualizada?
¿Estarías preparada para atender consultas de clientes fuera de 
España?

Si has respondido “sí” a alguna de ellas, ya existen posibilidades para 
comenzar a explorar oportunidades internacionales.



¿ESTÁ PREPARADO 
MI NEGOCIO PARA 
DAR EL SALTO?

2
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Muchas emprendedoras creen que para internacionalizarse es necesario 
alcanzar un determinado tamaño, facturación o estructura empresarial. Sin 
embargo, la realidad es que numerosos negocios comienzan su proceso 
de internacionalización desde etapas muy tempranas gracias al uso de 
herramientas digitales y modelos de negocio flexibles.

Antes de plantearse vender en otros países o captar clientes internacionales, 
resulta útil realizar una reflexión previa que permita identificar fortalezas, 
necesidades y oportunidades de mejora.

NO EXISTE EL MOMENTO PERFECTO

Esperar a que el negocio sea completamente perfecto para comenzar 
a explorar nuevos mercados puede convertirse en una barrera para el 
crecimiento.

La internacionalización no debe entenderse como una meta final, sino como 
un proceso progresivo que puede iniciarse mediante pequeñas acciones:

•	 Crear una web preparada para visitantes internacionales.
•	 Incorporar contenidos en otros idiomas.
•	 Analizar mercados potenciales.
•	 Participar en comunidades profesionales internacionales.
•	 Comercializar servicios digitales sin limitaciones geográficas.
•	 Utilizar plataformas de venta online con alcance global.

Lo importante es comenzar con una base sólida y unos objetivos realistas.

¿ESTÁ PREPARADO MI NEGOCIO 
PARA DAR EL SALTO?

2
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AUTODIAGNÓSTICO INICIAL

Marca:
Sí         En proceso         No

Producto o servicio

Presencia digital

Organización del negocio

Pregunta Respuesta

¿Mi producto o servicio aporta valor diferencial?

¿Podría interesar a personas de otros países?

¿Puedo explicar claramente qué problema resuelve?

¿Dispongo de información comercial actualizada?

Pregunta Respuesta

¿Dispongo de página web activa?

¿La información está actualizada?

¿Tengo perfiles profesionales en redes sociales?

¿Genero contenidos de manera periódica?

Pregunta Respuesta

¿Tengo definidos mis servicios y precios?

¿Puedo asumir nuevos clientes?

¿Dispongo de procesos de trabajo organizados?

¿Utilizo herramientas digitales para gestionar mi actividad?
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Comunicación

Pregunta Respuesta

¿Podría atender consultas online?

¿Conozco herramientas de videollamada?

¿Tengo capacidad para comunicarme en otro 
idioma o utilizar herramientas de traducción?

¿Dispongo de materiales comerciales digitales?

INTERPRETACIÓN RÁPIDA

•	 Mayoría de SÍ tu negocio dispone de una base sólida para comenzar a 
explorar oportunidades internacionales.

•	 Predominio de En proceso: existen oportunidades de mejora que pueden 
resolverse con planificación.

•	 Mayoría de NO: conviene reforzar primero la presencia digital y la 
organización interna.
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CINCO SEÑALES DE QUE TU NEGOCIO PUEDE 
INTERNACIONALIZARSE

1. Tus clientes no dependen exclusivamente de una 
ubicación física

Si tus productos pueden enviarse o tus servicios prestarse de manera remota, 
existen más posibilidades de acceder a mercados internacionales.
Ejemplos:

•	 Consultoría.
•	 Diseño gráfico.
•	 Formación online.
•	 Marketing digital.
•	 Artesanía.
•	 Productos especializados.
•	 Servicios tecnológicos.

2. Ya utilizas herramientas digitales

Disponer de una web, perfiles en redes sociales o herramientas de gestión 
online supone una ventaja importante.
La digitalización facilita:

•	 Dar visibilidad al negocio.
•	 Captar oportunidades.
•	 Automatizar procesos.
•	 Gestionar clientes de diferentes ubicaciones.

3. Tu propuesta responde a una necesidad específica

Los mercados internacionales suelen valorar especialmente las soluciones 
especializadas.
Pregúntate:

•	 ¿Qué hace diferente mi negocio?
•	 ¿Por qué me elegiría una persona frente a otras alternativas?
•	 ¿Qué valor aporto?
•	 Cuanto más clara sea la propuesta de valor, más sencillo será 

comunicarla a nuevos públicos.
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4. Tienes capacidad de adaptación

La internacionalización implica aprender continuamente.

Cada mercado puede presentar:
•	 Diferentes hábitos de consumo.
•	 Nuevas necesidades.
•	 Distintas formas de comunicación.
•	 Particularidades culturales.
•	 La flexibilidad es una de las competencias más importantes para crecer 

internacionalmente.

5. Existe interés por seguir creciendo

Muchas veces el factor determinante no es el tamaño del negocio, sino la 
actitud emprendedora.

La curiosidad, la capacidad de aprendizaje y la disposición para aprovechar 
nuevas oportunidades constituyen una de las principales fortalezas para 
iniciar un proceso de expansión.
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ASPECTOS QUE CONVIENE REVISAR ANTES DE EMPEZAR

No es necesario tenerlo todo resuelto desde el primer momento, pero sí resulta 
recomendable prestar atención a algunos aspectos clave. 

Comprueba que:

  

Identidad digital

      La página web funciona correctamente.

      La información está actualizada.

      Existen datos de contacto visibles.

      Los perfiles profesionales están activos.

      La imagen de marca es coherente.

Organización interna

      Dispones de tiempo para atender nuevas oportunidades.

      Tus servicios están bien definidos.

      Conoces tus costes y márgenes.

      Tienes procesos de trabajo organizados.

      Utilizas herramientas digitales para gestionar tareas.

Comunicación

       Puedes mantener reuniones online.

       Dispones de materiales comerciales digitales.

       Sabes presentar tu negocio de forma breve y clara.

     Tienes preparados mensajes básicos en inglés u otros idiomas si 

fuera necesario.
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Marta, diseñadora gráfica autónoma

Marta trabaja principalmente con clientes españoles. Cuenta con una 
página web profesional, utiliza LinkedIn de forma habitual y realiza reuniones 
online.
Tras realizar este autodiagnóstico descubre que:

•	 Tiene una presencia digital consolidada.
•	 Puede prestar servicios a distancia.
•	 Cuenta con un porfolio digital.
•	 No dispone de contenidos en otros idiomas.
•	 No conoce mercados internacionales.

Su conclusión es sencilla: no necesita transformar completamente su 
negocio para internacionalizarse. Puede comenzar investigando mercados 
potenciales, traduciendo los contenidos principales de su web y participando 
en redes profesionales internacionales.

Este tipo de pasos progresivos suele ofrecer mejores resultados que intentar 
realizar grandes cambios de forma inmediata.

CASO PRÁCTICO
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Mi punto de partida
Completa la siguiente ficha:

¿Qué producto o servicio ofrezco?

¿Quiénes son actualmente mis clientes?

¿Qué valor diferencial aporto?

¿Qué herramientas digitales utilizo actualmente?

¿Qué aspecto necesito mejorar antes de comenzar?

Primer paso que realizaré este mes

HERRAMIENTA PRÁCTICA

IDEA CLAVE
La internacionalización no empieza cuando se vende en otro país. Empieza 
cuando se prepara el negocio para aprovechar oportunidades más allá 
de su mercado habitual. El primer paso consiste en conocer la situación 
actual del proyecto y construir una base digital sólida sobre la que crecer.



LA DIGITALIZACIÓN 
COMO PUERTA DE 
ENTRADA A NUEVOS 
MERCADOS

3
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La digitalización ha transformado la forma en que las profesionales 
autónomas y emprendedoras desarrollan sus negocios. Hoy en día, gracias 
a las herramientas digitales, es posible dar visibilidad a productos y servicios, 
conectar con clientes de otros países, gestionar proyectos a distancia y 
acceder a nuevas oportunidades de negocio sin necesidad de realizar 
grandes inversiones.

En este contexto, la digitalización no debe entenderse únicamente como el 
uso de tecnología, sino como una herramienta estratégica que facilita el 
crecimiento, mejora la competitividad y reduce muchas de las barreras que 
tradicionalmente han dificultado los procesos de internacionalización. La 
propia campaña sobre la que se basa esta guía parte precisamente de este 
enfoque: mostrar cómo las herramientas digitales pueden facilitar el acceso 
de las mujeres autónomas y emprendedoras a mercados internacionale

¿POR QUÉ LA DIGITALIZACIÓN FACILITA 
LA INTERNACIONALIZACIÓN?

Antes, iniciar un proceso de internacionalización implicaba importantes 
costes asociados a viajes, intermediarios, promoción comercial o apertura 
de estructuras en otros territorios.

Actualmente, muchas de estas barreras pueden reducirse gracias al entorno 
digital.

CINCO FORMAS DE 
INTERNACIONALIZARSE SIN 
GRANDES INVERSIONES

4
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La digitalización permite:

•	 Llegar a clientes de cualquier lugar del mundo.
•	  Mostrar productos y servicios las 24 horas del día.
•	 Realizar campañas de comunicación altamente segmentadas.
•	 Mantener reuniones online con potenciales clientes y colaboradores.
•	 Automatizar tareas administrativas y comerciales.
•	 Obtener información sobre nuevos mercados de manera rápida y 

económica.
•	 Gestionar proyectos y equipos a distancia.

Por ello, cada vez más pequeñas empresas y profesionales independientes 
comienzan a explorar mercados internacionales desde etapas tempranas de 
su actividad.

EL PRIMER ESCAPARATE INTERNACIONAL: 
TU PRESENCIA DIGITAL

Cuando una persona escucha hablar de tu negocio por primera vez es muy 
probable que busque información en Internet.
Tu presencia digital constituye, en muchos casos, la primera impresión que 
tendrán potenciales clientes, socios o colaboradores internacionales.
Por ello, resulta recomendable revisar varios aspectos básicos.

Página web profesional

La página web actúa como carta de presentación del negocio.
Una web eficaz debería contener:

•	 Descripción clara de productos o servicios.
•	 Información de contacto visible.
•	 Presentación profesional de la actividad.
•	 Casos de éxito o ejemplos de trabajos realizados.
•	 Información actualizada.
•	 Diseño adaptado a dispositivos móviles.

No es necesario disponer de una web compleja. Lo importante es que transmita 
confianza, profesionalidad y claridad.
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Redes sociales profesionales

Las redes sociales pueden convertirse en un canal muy útil para generar 
visibilidad internacional.

No es necesario estar presente en todas ellas. Resulta más eficaz seleccionar 
aquellas donde se encuentre el público objetivo.
Por ejemplo:

Canal Utilidad principal

LinkedIn Networking profesional y contactos empresariales

Instagram Promoción visual de productos y servicios

Facebook Difusión, comunidad y publicidad segmentada

YouTube Contenido audiovisual y posicionamiento

X Difusión de información y actualidad sectorial

La constancia suele ser más importante que la cantidad de publicaciones.

COMERCIO ELECTRÓNICO Y VENTA ONLINE

Para muchos negocios, la internacionalización comienza mediante la venta 
online.

Gracias al comercio electrónico es posible comercializar productos y servicios 
sin limitaciones geográficas significativas.

Algunas ventajas

•	 Disponibilidad permanente.
•	 Alcance global.
•	 Costes inferiores a los de una expansión física.
•	 Mayor capacidad de análisis de resultados.
•	 Escalabilidad.
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Preguntas previas

Antes de vender internacionalmente conviene reflexionar sobre cuestiones 
como:

•	 ¿Puedo entregar mi producto o servicio a distancia?
•	 ¿Existen limitaciones logísticas?
•	 ¿Necesito adaptar precios?
•	 ¿Qué métodos de pago puedo ofrecer?
•	 ¿Cómo atenderé consultas de clientes internacionales?
•	 Resolver estas cuestiones desde el inicio facilita una expansión más 

ordenada.

EL MARKETING DIGITAL COMO HERRAMIENTA 
DE CRECIMIENTO INTERNACIONAL

La visibilidad es uno de los factores más importantes para acceder a nuevos 
mercados. No basta con disponer de una web o un perfil en redes sociales. 
También es necesario que las personas interesadas puedan encontrarte.
El marketing digital permite aumentar esa visibilidad de diferentes maneras.

Posicionamiento en buscadores (SEO)

El SEO consiste en mejorar la presencia de una página web en los resultados 
de búsqueda.
Algunas acciones sencillas incluyen:

•	 Utilizar palabras clave relacionadas con la actividad.
•	 Publicar contenidos útiles.
•	 Mantener la web actualizada.
•	 Optimizar títulos y descripciones.
•	 Una buena estrategia de posicionamiento puede facilitar la llegada de 

visitantes de distintos países.

Publicidad digital

Las campañas publicitarias permiten llegar de forma rápida a públicos 
específicos.
Por ejemplo, es posible dirigir anuncios a:
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•	 Mujeres emprendedoras.
•	 Profesionales de determinados sectores.
•	 Personas ubicadas en países concretos.
•	 Usuarios con intereses específicos.

La principal ventaja es que los resultados pueden medirse y optimizarse 
continuamente.

Marketing de contenidos

Compartir información útil genera confianza y credibilidad.
Algunos ejemplos de contenidos son:

•	 Artículos.
•	 Vídeos.
•	 Infografías.
•	 Guías prácticas.
•	 Casos reales.

Cuando estos contenidos responden a necesidades concretas, pueden atraer 
potenciales clientes y generar oportunidades de colaboración.

HERRAMIENTAS DIGITALES PARA 
ORGANIZAR Y GESTIONAR EL NEGOCIO

La internacionalización no solo implica captar clientes. También requiere 
capacidad para organizar el trabajo de forma eficiente.
Existen numerosas herramientas digitales que pueden ayudar en esta tarea.

Comunicación

Permiten mantener reuniones y coordinar actividades a distancia.
Ejemplos:

•	 Microsoft Teams.
•	 Zoom.
•	 Google Meet.
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Organización de tareas

Ayudan a planificar actividades y realizar seguimiento.
Ejemplos:

•	 Trello.
•	 Asana.
•	 Notion.

Almacenamiento y colaboración

Facilitan el trabajo compartido y el acceso a documentos desde cualquier 
ubicación.
Ejemplos:

•	 OneDrive.
•	 Google Drive.
•	 SharePoint.

Facturación y gestión

Permiten automatizar procesos administrativos y ahorrar tiempo.
Ejemplos:

•	 Software de facturación.
•	 Herramientas de gestión de clientes (CRM).
•	 Aplicaciones de seguimiento financiero.

LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL COMO ALIADA

Las herramientas basadas en inteligencia artificial están facilitando cada vez 
más el acceso a mercados internacionales.
Pueden ayudar a:

•	 Generar contenidos.
•	 Traducir textos.
•	 Analizar información.
•	 Crear materiales promocionales.
•	 Automatizar respuestas frecuentes.

Aunque no sustituyen el conocimiento especializado ni la estrategia 
empresarial, pueden convertirse en una ayuda valiosa para ahorrar tiempo 
y recursos.



23 

  

Antes de comenzar a explorar nuevos mercados, revisa esta lista:

 Dispongo de una página web actualizada.

 Mi información de contacto es visible.

Utilizo herramientas digitales para gestionar mi actividad.

 Tengo presencia en redes sociales relevantes para mi sector.

 Mis materiales comerciales están actualizados.

Conozco quiénes son mis clientes objetivo.

Analizo periódicamente los resultados de mis acciones digitales.

Estoy preparada para atender consultas online.

Tengo identificadas herramientas para comunicarme con 

personas de otros países.

Mantengo actualizada mi presencia digital.

BUENAS PRÁCTICAS DIGITALES ANTES 
DE INTERNACIONALIZARSE

Ana, consultora especializada en sostenibilidad

Ana presta servicios de consultoría a pequeñas empresas españolas. 
Aunque nunca ha trabajado con clientes internacionales, dispone de 
página web, mantiene actividad en LinkedIn y realiza reuniones online de 
forma habitual.
Tras analizar su situación descubre que ya posee gran parte de las 
herramientas necesarias para trabajar con clientes de otros países. Decide 
comenzar traduciendo la información principal de su web, participando 
en grupos profesionales internacionales y compartiendo contenidos 
especializados en LinkedIn.
En pocos meses logra ampliar su red de contactos profesionales y recibir 
consultas procedentes de otros mercados sin necesidad de realizar grandes 
inversiones.

CASO PRÁCTICO
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CINCO FORMAS DE 
INTERNACIONALIZARSE 
SIN GRANDES 
INVERSIONES

4
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Cuando se habla de internacionalización, es frecuente pensar en procesos 
complejos que requieren grandes presupuestos, estructuras empresariales 
amplias o importantes conocimientos técnicos. Sin embargo, la realidad 
actual es muy diferente.

Las herramientas digitales han democratizado el acceso a los mercados 
internacionales y permiten que autónomas y emprendedoras puedan 
comenzar a explorar oportunidades fuera de España de forma gradual, 
flexible y con inversiones reducidas.

La internacionalización no tiene por qué producirse de golpe. Puede 
iniciarse con pequeñas acciones que permitan ganar experiencia, validar 
oportunidades y reducir riesgos antes de asumir compromisos mayores.

En este capítulo se presentan cinco formas accesibles de comenzar a 
internacionalizar un negocio utilizando recursos digitales que ya están al 
alcance de la mayoría de las personas emprendedoras

1. VENDER PRODUCTOS A TRAVÉS DE INTERNET

La venta online constituye una de las vías más sencillas para acceder a 
clientes internacionales.

Actualmente existen múltiples opciones para mostrar productos y gestionar 
ventas sin necesidad de disponer de establecimientos físicos en otros países.

CINCO FORMAS DE 
INTERNACIONALIZARSE SIN 
GRANDES INVERSIONES

4
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Entre las posibilidades más habituales se encuentran:

•	 Tiendas online propias.
•	 Marketplaces especializados.
•	 Redes sociales con funcionalidades de venta.
•	 Plataformas sectoriales.
•	 La principal ventaja es que permiten ampliar el alcance geográfico del 

negocio manteniendo una gestión centralizada.

¿Para qué negocios puede resultar útil?

•	 Artesanía.
•	 Moda y complementos.
•	 Cosmética.
•	 Alimentación especializada.
•	 Productos digitales.
•	 Libros y publicaciones.
•	 Productos sostenibles y de nicho

Aspectos a tener en cuenta

Antes de comenzar conviene analizar:

•	 Costes de envío.
•	 Métodos de pago aceptados.
•	 Condiciones de devolución.
•	 Normativa aplicable según el producto.
•	 Capacidad operativa para atender nuevos pedidos.
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2. COMERCIALIZAR SERVICIOS DIGITALES

Muchas profesionales ya ofrecen servicios que pueden prestarse desde 
cualquier ubicación.
En estos casos, la internacionalización puede comenzar prácticamente de 
forma inmediata.

Algunos ejemplos son:

•	 Consultoría.
•	 Marketing digital.
•	 Diseño gráfico.
•	 Traducción.
•	 Formación online.
•	 Coaching.
•	 Programación.
•	 Gestión administrativa.
•	 Creación de contenidos.

Gracias a las videollamadas, las plataformas colaborativas y los sistemas de 
pago digitales, una profesional puede trabajar con clientes internacionales 
manteniendo la misma dinámica de trabajo que utiliza con clientes nacionales.

Ventajas

•	 Baja inversión inicial.
•	 Escalabilidad.
•	 Flexibilidad horaria.
•	 Menores costes logísticos.
•	 Alcance global.

Consejo práctico

Antes de comenzar, prepara una breve presentación profesional de tu 
actividad y asegúrate de que tu página web y perfiles profesionales expliquen 
claramente los servicios que ofreces.
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3. UTILIZAR MARKETPLACES INTERNACIONALES

Los marketplaces permiten acceder a una audiencia ya existente sin 
necesidad de generar tráfico propio desde cero.

Estas plataformas reúnen a millones de usuarios que buscan productos o 
servicios concretos.

Existen marketplaces generales y otros especializados por sectores.  
Por ejemplo:

Tipo Ejemplos

Productos artesanales Etsy

Servicios profesionales Fiverr, Upwork

Formación online Udemy

Venta de productos físicos
Amazon 

Marketplace

Recursos digitales Gumroad

La elección de la plataforma dependerá del tipo de actividad desarrollada.

Ventajas de los marketplaces

•	 Visibilidad inmediata.
•	 Menor inversión en captación.
•	 Procesos de pago integrados.
•	 Acceso a mercados internacionales.
•	 Herramientas de análisis incorporadas.

Precaución

Conviene no depender exclusivamente de una plataforma externa. Lo 
recomendable es utilizar estos canales como complemento a una estrategia 
digital propia.
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4. CREAR UNA RED INTERNACIONAL DE CONTACTOS

La internacionalización no consiste únicamente en vender. También implica 
establecer relaciones profesionales que puedan generar oportunidades 
futuras.

Las redes digitales facilitan el acceso a comunidades profesionales de todo 
el mundo.

•	 Participar en ellas permite:
•	 Conocer tendencias.
•	 Identificar colaboradores.
•	 Descubrir oportunidades de negocio.
•	 Generar confianza.
•	 Aumentar la visibilidad profesional.

Dónde generar contactos

LinkedIn
Es una de las herramientas más útiles para conectar con profesionales, 
empresas y organizaciones de otros países.

Comunidades profesionales
Existen grupos especializados por sectores en los que compartir conocimiento 
y establecer relaciones de valor.

Eventos online
Cada vez son más frecuentes los congresos, webinars y jornadas 
internacionales que permiten participar sin desplazamientos.

Buenas prácticas de networking

•	 Compartir contenido útil.
•	 Participar en conversaciones.
•	 Presentarse de forma profesional.
•	 Mantener relaciones a largo plazo.
•	 Priorizar la calidad sobre la cantidad.
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5. COLABORAR CON PROFESIONALES Y EMPRESAS DE 
OTROS PAÍSES

Las alianzas estratégicas pueden convertirse en una excelente puerta de 
entrada a nuevos mercados. En muchas ocasiones, colaborar resulta más 
sencillo y menos arriesgado que intentar acceder de forma individual.

Las colaboraciones pueden adoptar diferentes formas:

•	 Desarrollo conjunto de proyectos.
•	 Intercambio de conocimientos.
•	 Comercialización compartida.
•	 Participación en eventos.
•	 Creación de contenidos conjuntos.
•	 Generación de redes de apoyo.

Beneficios

•	 Acceso a nuevos públicos.
•	 Aumento de la credibilidad.
•	 Aprendizaje mutuo.
•	 Reducción de riesgos.
•	 Crecimiento progresivo.
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¿QUÉ OPCIÓN ES LA MÁS ADECUADA PARA TI?

No existe una única forma de internacionalizarse. La mejor estrategia 
dependerá del tipo de negocio, los recursos disponibles y los objetivos de 
crecimiento.

La siguiente tabla puede ayudarte a identificar qué camino encaja mejor con 
tu situación actual:

Si tu negocio se basa en... La opción más adecuada puede ser...

Venta de productos físicos E-commerce y marketplaces

Servicios profesionales Prestación digital de servicios

Formación y conocimiento Formación online internacional

Actividades creativas
Plataformas especializadas y 

colaboración internacional

Actividades muy especializadas Networking y alianzas estratégicas

Define tu primera acción internacional
Completa las siguientes preguntas:

¿Qué tipo de producto o servicio ofrezco?

¿Cuál de las cinco vías presentadas encaja mejor con mi actividad?

¿Qué mercado o país me interesa explorar?

¿Qué acción concreta puedo realizar este mes?

¿Qué herramienta digital utilizaré para hacerlo?

HERRAMIENTA PRÁCTICA
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IDEA CLAVE

La internacionalización no empieza cuando se vende en otro país. Empieza 
cuando se prepara el negocio para aprovechar oportunidades más allá de 
su mercado habitual. El primer paso consiste en conocer la situación actual 
del proyecto y construir una base digital sólida sobre la que crecer.

Laura, creadora de productos artesanales sostenibles

Laura comercializa productos elaborados de forma artesanal y actualmente 
vende principalmente en su comunidad autónoma.

Tras analizar las diferentes alternativas, decide comenzar creando una 
tienda online y abrir un perfil en un marketplace especializado en productos 
artesanales.

Como primera acción internacional traduce las descripciones de sus 
productos y adapta las condiciones de envío para atender pedidos de 
otros países europeos.

En pocos meses comienza a recibir consultas de clientes internacionales 
sin necesidad de realizar grandes inversiones ni modificar de forma 
significativa su modelo de negocio.

CASO PRÁCTICO



HERRAMIENTAS 
DIGITALES QUE 
FACILITAN LA 
INTERNACIONALIZACIÓN
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La internacionalización ya no depende únicamente de disponer de grandes 
recursos económicos o de una estructura empresarial compleja. Actualmente 
existen numerosas herramientas digitales accesibles que permiten investigar 
mercados, encontrar clientes, gestionar proyectos, promocionar productos y 
comunicarse con personas de cualquier parte del mundo.

Muchas de estas herramientas cuentan con versiones gratuitas o de bajo 
coste, lo que facilita que autónomas y emprendedoras puedan comenzar a 
utilizarlas desde las primeras fases de su negocio.

El objetivo de este capítulo es presentar algunas de las herramientas más 
útiles para facilitar la internacionalización y mostrar ejemplos prácticos sobre 
cómo pueden aplicarse en el día a día.

1. HERRAMIENTAS PARA COMUNICARTE CON CLIENTES 
INTERNACIONALES

La comunicación es uno de los pilares de cualquier proceso de 
internacionalización.

Actualmente es posible mantener reuniones, presentar propuestas, realizar 
seguimiento de proyectos y ofrecer atención al cliente sin necesidad de 
desplazamientos.

HERRAMIENTAS DIGITALES 
QUE FACILITAN LA 
INTERNACIONALIZACIÓN

5
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Herramientas recomendadas

•	 Microsoft Teams
•	 Zoom
•	 Google Meet
•	 WhatsApp Business

¿Para qué sirven?

•	 Reuniones online.
•	 Presentaciones comerciales.
•	 Sesiones de formación.
•	 Atención al cliente.
•	 Seguimiento de proyectos.

Ana, consultora de comunicación

Ana quiere ofrecer sus servicios a clientes de Francia y Portugal.
Para ello:

•	 Programa reuniones por videollamada.
•	 Comparte propuestas comerciales en formato digital.
•	 Mantiene reuniones periódicas sin desplazamientos.
•	 Utiliza WhatsApp Business para resolver consultas rápidas.

Gracias a estas herramientas puede trabajar con clientes 
internacionales desde cualquier lugar.

Ejemplo práctico
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2. HERRAMIENTAS PARA CREAR UNA PRESENCIA 
DIGITAL PROFESIONAL

Cuando una persona descubre un negocio por Internet suele consultar 
primero la página web y las redes sociales. Por ello resulta importante que la 
presencia digital transmita profesionalidad y confianza.

Herramientas recomendadas

Creación de páginas web
•	 WordPress
•	 Wix
•	 Squarespace

Diseño de contenidos
•	 Canva
•	 Adobe Express

Gestión de redes sociales
•	 Meta Business Suite
•	 Buffer
•	 Hootsuite

Laura, diseñadora de joyería artesanal

Laura quiere comenzar a vender fuera de España.
Para ello:

•	 Crea una página web sencilla con información sobre sus 
productos.

•	 Diseña imágenes profesionales con Canva.
•	 Programa publicaciones en redes sociales.
•	 Añade formularios de contacto para recibir consultas 

internacionales.
Con una inversión reducida consigue mejorar la imagen profesional 
de su negocio y ampliar su visibilida

Ejemplo práctico



37 

3. HERRAMIENTAS PARA TRADUCIR Y ADAPTAR 
CONTENIDOS

Uno de los principales temores al iniciar un proceso de internacionalización es 
el idioma. Aunque para determinadas actividades puede ser recomendable 
contar con profesionales especializados, existen herramientas que facilitan 
enormemente la comunicación inicial.

Herramientas recomendadas

•	 DeepL
•	 Google Translate
•	 Microsoft Translator

¿Qué pueden ayudarte a traducir?

•	 Página web.
•	 Correos electrónicos.
•	 Catálogos.
•	 Presentaciones.
•	 Descripciones de productos.
•	 Publicaciones en redes sociales.

Marta, formadora online

Marta ofrece formación sobre liderazgo y quiere llegar a nuevos 
mercados.
Utiliza herramientas de traducción para adaptar:

•	 La presentación de su actividad.
•	  Las páginas principales de su web.
•	 Los anuncios de sus cursos.
•	 Los materiales promocionales.

Esto le permite comenzar a validar el interés de nuevos públicos 
antes de realizar inversiones mayores.

Ejemplo práctico
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4. HERRAMIENTAS PARA INVESTIGAR MERCADOS 
INTERNACIONALES

Antes de dirigirse a un nuevo mercado conviene conocer algunas 
características básicas:

•	 Quiénes son los potenciales clientes.
•	 Qué necesidades tienen.
•	 Cuál es la competencia.
•	 Qué tendencias están emergiendo.

La investigación de mercado resulta fundamental para tomar decisiones 
informadas.

Herramientas recomendadas
•	 Google Trends
•	 Similarweb
•	 LinkedIn
•	 Google Market Finder
•	 Publicaciones en redes sociales.

Patricia, productora de cosmética natural

Patricia quiere conocer en qué países europeos existe mayor interés 
por productos sostenibles.

Utiliza Google Trends para analizar búsquedas relacionadas con 
cosmética natural.

Posteriormente revisa empresas similares en LinkedIn y observa qué 
mercados presentan mayor actividad.

Gracias a esta información identifica posibles oportunidades antes 
de lanzar acciones comerciales.

Ejemplo práctico
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5. HERRAMIENTAS PARA VENDER POR INTERNET

El comercio electrónico constituye una de las vías más accesibles para 
internacionalizar productos y servicios.

Herramientas recomendadas

Tiendas online
•	 Shopify
•	 WooCommerce
•	 Prestashop

Marketplaces
•	 Amazon
•	 Etsy
•	 eBay

Venta de productos digitales
•	 Gumroad
•	 Hotmart

Sonia, creadora de material educativo

Sonia desarrolla recursos educativos descargables.

En lugar de limitar su mercado a España, publica sus materiales en 
una plataforma de venta digital.

Sus recursos pueden adquirirse desde cualquier país sin costes de 
envío ni complejidad logística.

Ejemplo práctico
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6. HERRAMIENTAS PARA ORGANIZAR PROYECTOS 
INTERNACIONALES

A medida que un negocio crece es importante mantener la organización.
Las herramientas de gestión ayudan a planificar tareas, coordinar actividades 
y realizar seguimiento de clientes y proyectos.

Herramientas recomendadas

•	 Trello
•	 Asana
•	 Notion
•	 Microsoft Planner

Elena, consultora de recursos humanos

Elena trabaja simultáneamente con clientes de varios países.
Utiliza una herramienta de gestión para:

•	 Organizar tareas pendientes.
•	 Registrar reuniones.
•	 Compartir documentación.
•	 Realizar seguimiento de proyectos.

De esta forma evita errores y mejora su productividad.

Ejemplo práctico
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7. HERRAMIENTAS PARA CREAR CONTENIDO CON 
INTELIGENCIA ARTIFICIAL

La inteligencia artificial puede ayudar a ahorrar tiempo en tareas repetitivas 
y apoyar determinadas actividades relacionadas con la internacionalización.

Aplicaciones habituales

•	 Generación de ideas para contenidos.
•	 Redacción inicial de textos.
•	 Traducción y adaptación de mensajes.
•	 Creación de imágenes.
•	 Análisis de información.

Carmen, especialista en nutrición

Carmen desea aumentar la frecuencia de sus publicaciones 
profesionales.
Utiliza herramientas basadas en inteligencia artificial para:

•	 Generar ideas de contenidos.
•	 Elaborar borradores de artículos.
•	 Crear publicaciones para redes sociales.
•	 Adaptar determinados mensajes a diferentes públicos.

Posteriormente revisa y personaliza todos los contenidos antes de 
publicarlos.

Ejemplo práctico



42 

  

¿Qué herramientas necesito?
Marca aquellas que podrían ayudarte en este momento:

Mi plan digital de internacionalización
La herramienta que necesito implementar primero es:

¿Qué me permitirá conseguir?

¿Cuándo empezaré a utilizarla?

¿Qué resultado espero obtener?

HERRAMIENTA PRÁCTICA

Comunicación

      Teams

      Zoom

      Google Meet

      WhatsApp Business

Traducción

      DeepL

      Google Translate

      Microsoft Translator

Organización

       Trello

       Asana

       Notion

Investigación de mercados

       Google Trends

       LinkedIn

       Market Finder

Presencia digital

       Página web

       Canva

       Redes sociales profesionales
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IDEA CLAVE

Internacionalizar un negocio no significa hacerlo todo a la vez. La clave 
consiste en identificar qué herramientas digitales responden mejor a las 
necesidades actuales del proyecto e incorporarlas progresivamente 
para facilitar el acceso a nuevos mercados, clientes y oportunidades de 
crecimiento.



CÓMO ENCONTRAR 
OPORTUNIDADES 
DE NEGOCIO EN 
OTROS PAÍSES

6
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Uno de los errores más frecuentes al plantear la internacionalización consiste 
en elegir un mercado por intuición, por cercanía geográfica o porque parece 
atractivo a simple vista. Sin embargo, una decisión de este tipo debería 
basarse siempre en información y análisis.

La buena noticia es que hoy existen numerosas herramientas digitales 
que permiten realizar una investigación inicial sin necesidad de grandes 
inversiones. Antes de vender en otro país conviene comprender quién podría 
comprar nuestros productos o servicios, cuáles son sus necesidades y si 
realmente existe una oportunidad.

La internacionalización no consiste en intentar llegar a todos los mercados. 
Consiste en identificar aquellos donde existen más posibilidades de éxito 
para nuestro negocio.

¿QUÉ ES UNA OPORTUNIDAD DE 
NEGOCIO INTERNACIONAL?

Una oportunidad de negocio internacional aparece cuando un producto o 
servicio puede resolver una necesidad existente en otro mercado y existe 
capacidad real para llegar a ese público. No siempre coincide con los 
mercados más grandes o conocidos.
.
Por ejemplo:

•	 Un producto artesanal puede tener mejor acogida en un mercado 
especializado que en uno masivo.

•	 Un servicio profesional muy técnico puede encontrar más oportunidades 
en países con alta demanda de perfiles especializados.

•	 Una formación online puede tener demanda en países de habla hispana 
aunque la empresa nunca haya operado allí.

Por ello resulta importante investigar antes de tomar decisiones.

CÓMO ENCONTRAR 
OPORTUNIDADES DE NEGOCIO 
EN OTROS PAÍSES

6
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PASO 1. ANALIZA TU PROPUESTA DE VALOR

Antes de mirar hacia fuera conviene responder una pregunta fundamental:

¿Qué hace especial a mi negocio?

Dedica unos minutos a reflexionar sobre aspectos como:

•	 ¿Qué problema resuelvo?
•	 ¿Qué necesidad cubro?
•	 ¿Cuál es mi valor diferencial?
•	 ¿Qué ventajas ofrezco frente a otras alternativas?

Una propuesta de valor clara facilita enormemente la identificación de 
mercados potenciales.

Cristina, asesora especializada en conciliación laboral

Cristina ofrece asesoramiento para pequeñas empresas que desean 
mejorar la conciliación y el bienestar laboral.
Al analizar su propuesta descubre que:

•	 Su servicio es completamente digital.
•	 Puede impartir formación online.
•	  Existe creciente interés por estas temáticas en numerosos 

países.
•	 Su principal activo no es la ubicación geográfica, sino su 

conocimiento especializado.
Esto amplía considerablemente las posibilidades de 
internacionalización.

Ejemplo práctico
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PASO 2. IDENTIFICA DÓNDE PODRÍA EXISTIR DEMANDA

Una vez definido el valor diferencial, el siguiente paso consiste en investigar 
dónde podría existir interés por el producto o servicio.

Algunas preguntas útiles son:

•	 ¿Existen empresas similares trabajando en otros países?
•	 ¿Se habla de esta temática en medios internacionales?
•	 ¿Hay consumidores interesados en este tipo de productos?
•	 ¿Es un problema común en otros mercados?

País ¿Por qué puede ser interesante?

HERRAMIENTA PRÁCTICA
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PASO 3. INVESTIGA TENDENCIAS DIGITALES

Las tendencias permiten identificar oportunidades emergentes antes de que 
se conviertan en mercados saturados.

Algunos aspectos que conviene observar:

Hábitos de consumo
•	 Qué productos se buscan.
•	 Qué servicios generan interés.
•	 Qué necesidades aparecen con frecuencia.

Cambios sociales
•	 Digitalización.
•	 Sostenibilidad.
•	 Conciliación.
•	 Salud y bienestar.
•	 Economía circular.

Evolución del sector
•	 Aparición de nuevos competidores.
•	 Innovaciones tecnológicas.
•	 Cambios regulatorios.

Laura, creadora de cosmética natural

Laura detecta que cada vez existe una mayor demanda de productos 
sostenibles y respetuosos con el medio ambiente.

Al analizar diferentes mercados observa que algunos países europeos 
muestran una creciente sensibilidad hacia este tipo de productos.
En lugar de intentar vender en cualquier mercado, decide 
concentrarse inicialmente en aquellos donde la demanda parece 
más consolidada.

Esta decisión le permite optimizar recursos y focalizar mejor sus 
esfuerzos comerciales.

Ejemplo práctico
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PASO 4. ANALIZA A LA COMPETENCIA

Observar a otras empresas puede aportar información muy valiosa.
No se trata de copiar modelos de negocio, sino de aprender. 
Algunas preguntas útiles son:

•	 ¿En qué países operan?
•	 ¿Cómo comunican sus servicios?
•	 ¿Qué canales utilizan?
•	 ¿Qué precios manejan?
•	 ¿Qué necesidades cubren?

Qué aspectos analizar

Presencia digital
•	 Página web.
•	 Redes sociales.
•	 Blog.
•	 Tienda online.

Comunicación
•	 Tipo de mensajes.
•	 Temáticas frecuentes.
•	 Público objetivo.

Oferta
•	 Productos.
•	 Servicios.
•	 Formatos.
•	 Precios orientativos.

Marta, diseñadora gráfica

Marta quiere ampliar su actividad fuera de España.Analiza varias 
consultoras creativas internacionales y descubre que muchas 
ofrecen paquetes específicos para emprendedoras y pequeñas 
empresas.

Esta observación le ayuda a adaptar mejor sus propios servicios y 
crear una oferta más clara y competitiva.

Ejemplo práctico
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PASO 5. VALIDA EL INTERÉS ANTES DE INVERTIR

Una oportunidad detectada no siempre se traduce en ventas reales.
Por ello es recomendable realizar pequeñas acciones de validación antes de 
asumir grandes inversiones.

Formas sencillas de validar

Publicar contenidos dirigidos a un mercado concreto
Puedes crear publicaciones orientadas a profesionales o clientes de otro país 
y observar el interés generado.

Crear una página específica
Una landing page sencilla puede ayudarte a comprobar si existe demanda.
Participar en comunidades profesionales
Permite conocer necesidades reales y recibir información directa de 
potenciales clientes.

Realizar campañas de publicidad de bajo presupuesto
Pequeñas campañas digitales permiten comprobar qué mercados muestran 
más interés.

Sonia, formadora online

Antes de traducir todos sus materiales y desarrollar nuevos cursos, 
Sonia realiza una pequeña campaña digital dirigida a profesionales 
de varios países latinoamericanos.

Los resultados muestran una mayor interacción en determinados 
mercados.

Gracias a esta validación puede concentrar sus esfuerzos donde 
existen mayores posibilidades de éxito.

Ejemplo práctico
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Mi radar de oportunidades internacionales

¿Qué producto o servicio quiero internacionalizar?

¿Qué necesidad resuelve?

¿Qué tres mercados me parecen más interesantes?

¿Qué información necesito investigar?

¿Qué acción realizaré durante los próximos 30 días?

HERRAMIENTA PRÁCTICA

SEÑALES DE QUE UN MERCADO PUEDE SER INTERESANTE

Presta atención a estos indicadores:

•	 Recibes consultas de personas de otros países.
•	 Tus contenidos generan interacción internacional.
•	 Existen empresas similares operando con éxito.
•	 Detectas necesidades alineadas con tu actividad.
•	 Puedes prestar el servicio de forma remota. 
•	 Los costes de acceso son razonables.
•	  La competencia no está excesivamente saturada.

Cuantas más señales positivas identifiques, mayores probabilidades existirán 
de que el mercado sea adecuado para tu negocio.
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IDEA CLAVE

Encontrar oportunidades internacionales no consiste en adivinar dónde 
vender, sino en investigar, observar y validar. Cuanto mejor conozcas tu 
propuesta de valor y las necesidades de los distintos mercados, más fácil 
será identificar oportunidades reales de crecimiento para tu negocio.

Elena, consultora de marketing para pequeños negocios

Elena desea ampliar su cartera de clientes fuera de España.

Paso 1. Analiza su propuesta de valor y concluye que su especialización en 
pequeños negocios dirigidos por mujeres puede ser diferencial.

Paso 2. Investiga mercados con un elevado volumen de emprendimiento 
femenino.

Paso 3. Observa que determinados contenidos relacionados con 
digitalización generan gran interés fuera de España.

Paso 4. Analiza competidores internacionales y detecta oportunidades 
poco cubiertas.

Paso 5. Realiza una pequeña campaña de contenidos y consigue sus 
primeros contactos internacionales.

Sin necesidad de abrir oficinas ni realizar grandes inversiones, logra validar 
que existe una oportunidad real para seguir desarrollando su actividad.

CASO PRÁCTICO
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La internacionalización puede convertirse en una gran oportunidad de 
crecimiento para autónomas y emprendedoras. Sin embargo, muchas 
iniciativas no alcanzan los resultados esperados porque se cometen errores 
que podrían haberse evitado con una planificación adecuada.

La buena noticia es que la mayoría de estos errores no están relacionados con 
la falta de recursos económicos, sino con decisiones incorrectas, expectativas 
poco realistas o una preparación insuficiente.

Conocer las dificultades más habituales permite anticiparse a ellas y construir 
una estrategia más sólida y sostenible.

ERROR 1. PENSAR QUE LA INTERNACIONALIZACIÓN 
ES SOLO PARA GRANDES EMPRESAS

Muchas emprendedoras descartan la posibilidad de acceder a mercados 
internacionales porque consideran que su negocio es demasiado pequeño.
Esta idea es una de las principales barreras para comenzar.

La realidad es que la digitalización ha permitido que profesionales 
independientes, microempresas y pequeños negocios puedan trabajar con 
clientes de otros países, vender productos internacionalmente o colaborar 
con organizaciones extranjeras.

Cómo evitarlo

En lugar de preguntarte:
“¿Es mi negocio suficientemente grande?”

pregúntate:
“¿Existe alguien en otro país que pueda beneficiarse de lo que ofrezco?”

Si la respuesta es sí, probablemente exista una oportunidad para explorar.

ERRORES FRECUENTES AL 
INTERNACIONALIZAR UN 
NEGOCIO Y CÓMO EVITARLOS

7
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Isabel, consultora de recursos humanos

Durante años pensó que únicamente las grandes consultoras podían 
trabajar internacionalmente.

Tras participar en varios eventos online comenzó a colaborar con 
pequeñas empresas de otros países que necesitaban asesoramiento 
especializado.

Su internacionalización comenzó con una videollamada, no con una 
oficina en el extranjero.

Ejemplo práctico

ERROR 2. INTENTAR LLEGAR A DEMASIADOS 
MERCADOS AL MISMO TIEMPO

Cuando se empieza a pensar en internacionalización es habitual querer llegar 
a muchos países simultáneamente.

Sin embargo, cuanto más amplio sea el foco, más difícil será obtener 
resultados.

Intentar estar presente en numerosos mercados suele generar:
•	 Mayor dispersión.
•	 Más trabajo operativo.
•	 Menor capacidad de seguimiento.
•	 Más dificultades para adaptar la comunicación.
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Cómo evitarlo

Selecciona uno o dos mercados prioritarios y concentra inicialmente tus 
esfuerzos en ellos.

Resulta más eficaz conseguir resultados sólidos en un mercado concreto que 
generar una presencia superficial en muchos países.

Laura, creadora de cursos online

Inicialmente quería promocionar sus servicios en toda Europa y 
Latinoamérica.

Después de analizar sus recursos decidió centrarse únicamente en 
mercados hispanohablantes.

Esta decisión le permitió adaptar mejor sus contenidos y conseguir 
resultados más rápidamente.

Ejemplo práctico

ERROR 3. NO ADAPTAR LA COMUNICACIÓN

Un mensaje que funciona en España no siempre funcionará igual en otros 
mercados.

La forma de comunicarse, los hábitos de consumo y las referencias culturales 
pueden variar significativamente.

No adaptar la comunicación puede generar:
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•	 Falta de interés.
•	 Mensajes poco claros.
•	 Menor confianza.
•	 Pérdida de oportunidades comerciales.

Cómo evitarlo

Revisa:
•	 Lenguaje utilizado.
•	 Mensajes principales.
•	  Ejemplos empleados.
•	  Imágenes y materiales promocionales.
•	  Terminología específica del sector.

Adaptar no significa cambiar la esencia del negocio, sino comunicar de una 
forma más cercana al público objetivo.

Marta, especialista en formación digital

Marta utilizaba expresiones y referencias muy asociadas al mercado 
español.

Cuando comenzó a trabajar con clientes latinoamericanos revisó 
parte de sus materiales para emplear un lenguaje más neutro y 
comprensible.

Esta pequeña adaptación mejoró notablemente la recepción de sus 
contenidos.

Ejemplo práctico
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ERROR 4. DESCUIDAR LA PRESENCIA DIGITAL

Muchas emprendedoras dedican esfuerzos a captar clientes internacionales 
sin revisar previamente su imagen digital.

Sin embargo, la mayoría de las personas investigarán el negocio antes de 
contactar.

Una página web desactualizada o perfiles abandonados pueden transmitir 
una imagen poco profesional.

Cómo evitarlo

Antes de iniciar acciones de internacionalización revisa:
•	 Página web actualizada.
•	 Redes sociales activas.
•	 Información de contacto visible.
•	 Servicios claramente explicados.
•	  Imagen visual coherente.

Carmen, diseñadora gráfica

Antes de lanzar una campaña dirigida a nuevos mercados actualizó 
completamente su página web y reorganizó su portfolio profesional.

Aunque no supuso una gran inversión, aumentó la confianza 
transmitida a potenciales clientes internacionales.

Ejemplo práctico
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ERROR 5. NO INVESTIGAR 
SUFICIENTEMENTE EL MERCADO

Actuar sin información suele generar pérdidas de tiempo y recursos.
No todas las oportunidades aparentes son oportunidades reales.

Antes de invertir conviene analizar:
•	 Demanda potencial.
•	 Competencia.
•	 Costes.
•	 Barreras existentes.
•	 Características del público objetivo.

Cómo evitarlo

Realiza una investigación básica antes de tomar decisiones.
Busca respuestas a preguntas como:

•	 ¿Existe interés por mi producto o servicio?
•	 ¿Quién podría ser mi cliente ideal?
•	 ¿Qué alternativas existen actualmente?
•	 ¿Qué necesidades todavía no están cubiertas?
•	  Imagen visual coherente.

Patricia, productora artesanal

Patricia estaba convencida de que determinado mercado sería muy 
atractivo para su negocio.

Tras investigar descubrió que ya existía una oferta muy amplia y 
altamente competitiva.

Gracias a esta información decidió explorar mercados alternativos 
con mejores oportunidades.

Ejemplo práctico
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ERROR 6. QUERER HACERLO TODO 
DE FORMA INMEDIATA

Algunas emprendedoras intentan traducir toda su web, abrir perfiles en 
múltiples plataformas, lanzar campañas y desarrollar nuevos servicios al 
mismo tiempo.

Esta estrategia suele generar sobrecarga y frustración.

Cómo evitarlo

Trabaja por etapas.
•	 	Fase 1

	    Presencia digital.
•	 	Fase 2

     	   Investigación de mercado.
•	 	Fase 3

  	   Validación.
•	 Fase 4

	 Promoción.
•	 Fase 5

           Consolidación.

Elena, consultora empresarial

En lugar de transformar completamente su negocio, fue incorporando 
mejoras progresivamente durante varios meses.

Esto le permitió aprender, corregir errores y avanzar con mayor 
seguridad.

Ejemplo práctico
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ERROR 7. NO MEDIR LOS RESULTADOS

Una de las ventajas de las herramientas digitales es la posibilidad de conocer 
qué funciona y qué no.

Sin datos resulta difícil tomar decisiones acertadas.

Cómo evitarlo

Establece indicadores sencillos.
Por ejemplo:

•	 Visitas a la página web.
•	 Descargas de materiales.
•	 Consultas recibidas.
•	 Seguidores internacionales.
•	 Solicitudes de información.
•	 Reuniones mantenidas.
•	 Ventas realizadas.

Revisar periódicamente estos indicadores permite mejorar la estrategia de 
forma continua.

Sonia, especialista en marketing

Tras varias campañas digitales descubrió que la mayoría de las 
consultas procedían de un mercado concreto que inicialmente no 
había considerado prioritario.

Gracias al análisis de datos pudo reorientar su estrategia y optimizar 
recursos.

Ejemplo práctico
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Checklist antes de internacionalizar tu negocio
Marca las siguientes acciones una vez completadas:

HERRAMIENTA PRÁCTICA

Estrategia      

      He definido mis objetivos.

      He identificado mercados prioritarios.

      Conozco mi propuesta de valor.

Presencia digital

      Mi página web está actualizada.

      Mis perfiles profesionales están activos.

      Dispongo de materiales comerciales digitales.

Investigación

       He analizado la competencia.

       He revisado tendencias del sector.

       He validado el interés del mercado.

Organización

       Tengo capacidad para asumir nuevos clientes.

       Dispongo de herramientas digitales de gestión.

       He establecido indicadores de seguimiento.
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IDEA CLAVE

El éxito en la internacionalización no depende de hacerlo todo rápido ni 
de invertir grandes cantidades de dinero. Depende de avanzar paso a 
paso, aprender del mercado, apoyarse en herramientas digitales y tomar 
decisiones basadas en información. Evitar los errores más habituales puede 
ahorrar tiempo, recursos y esfuerzo, aumentando significativamente las 
posibilidades de éxito.

Ana, emprendedora del sector de la alimentación artesanal

Ana quería comenzar a vender fuera de España y pensó inicialmente en 
lanzar campañas en varios países europeos.

Antes de hacerlo decidió seguir una metodología ordenada:

1.	 Actualizó su presencia digital.

2.	 Analizó diferentes mercados.

3.	 Identificó uno con especial interés por productos sostenibles.

4.	 Probó una pequeña campaña de publicidad.

5.	 Midió los resultados obtenidos.

6.	 Ajustó su estrategia antes de ampliar la inversión.

Gracias a este enfoque evitó errores frecuentes y pudo crecer de forma 
más segura y sostenible.

CASO PRÁCTICO
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PLAN DE ACCIÓN 
DE 30 DÍAS PARA 
DAR LOS PRIMEROS 
PASOS HACIA LA 
INTERNACIONALIZACIÓN

8
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A menudo, la mayor dificultad para comenzar un proceso de 
internacionalización no es la falta de recursos ni de oportunidades, sino no 
saber por dónde empezar.

La internacionalización puede parecer un objetivo lejano o complejo, 
especialmente cuando el negocio se encuentra en una fase inicial. Sin 
embargo, la experiencia demuestra que los proyectos que avanzan de forma 
progresiva y organizada obtienen mejores resultados que aquellos que 
intentan hacerlo todo a la vez.

Por ello, este capítulo propone un plan de acción sencillo de 30 días que 
permitirá sentar las bases para comenzar a explorar oportunidades 
internacionales mediante el uso de herramientas digitales.

No se trata de conseguir clientes internacionales en un mes. El objetivo es 
preparar el negocio para que esté en mejores condiciones de identificarlos, 
atraerlos y atenderlos en el futuro.

SEMANA 1. ANALIZA TU SITUACIÓN ACTUAL

Antes de mirar hacia nuevos mercados es necesario conocer el punto de 
partida.

Durante esta primera semana conviene revisar el negocio de forma objetiva 
e identificar fortalezas y aspectos de mejora.

PLAN DE ACCIÓN DE 30 DÍAS PARA 
DAR LOS PRIMEROS PASOS HACIA 
LA INTERNACIONALIZACIÓN

8
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Acciones recomendadas

Revisa tu presencia digital
Comprueba:

•	 Página web actualizada.
•	 Información de contacto visible.
•	 Servicios claramente explicados.
•	 Redes sociales activas.
•	 Imagen profesional coherente.

Define tu propuesta de valor
Responde a tres preguntas:

•	 ¿Qué problema resuelvo?
•	 ¿Qué me diferencia de otras opciones?
•	 ¿Por qué deberían elegirme?

Identifica tus fortalezas
Reflexiona sobre aspectos como:

•	 Experiencia profesional.
•	 Conocimientos especializados.
•	 Capacidad de adaptación.
•	 Recursos digitales disponibles.
•	 Red de contactos.

Ana, consultora financiera

Ana revisa su página web y descubre que no explica claramente los 
servicios que ofrece.

Además, identifica que la mayoría de sus casos de éxito no aparecen 
publicados.

Durante esta primera semana actualiza la información y mejora la 
presentación de su actividad.

Sin buscar todavía clientes internacionales, ya ha fortalecido una 
parte importante de su estrategia.

Ejemplo práctico
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SEMANA 2. INVESTIGA OPORTUNIDADES 
INTERNACIONALES

Una vez revisada la situación actual, es momento de empezar a explorar 
posibilidades. No se trata de elegir inmediatamente un país, sino de investigar.

Acciones recomendadas

Selecciona tres mercados potenciales
Piensa en:

•	 Idioma.
•	 Cercanía cultural.
•	 Tamaño del mercado.
•	 Necesidades relacionadas con tu actividad.

Analiza tendencias
Busca información sobre:

•	 Interés por tus productos o servicios.
•	 Evolución del sector.
•	 Competencia existente.
•	 Nuevas oportunidades emergentes.

Observa a empresas similares
Analiza:

•	 Cómo se comunican.
•	 Qué mercados trabajan.
•	 Qué servicios ofrecen.
•	 Cómo interactúan con sus clientes.

Laura, especialista en marketing digital

Laura identifica tres posibles mercados:
Portugal ,  México y Colombia.

Tras analizar diferentes indicadores, observa que existen 
numerosas iniciativas relacionadas con emprendimiento femenino 
y digitalización.  Esta información le ayuda a comprender dónde 
podrían existir más oportunidades para su actividad.

Ejemplo práctico
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SEMANA 3. ADAPTA TU NEGOCIO AL 
ENTORNO INTERNACIONAL

Una vez identificadas posibles oportunidades, conviene realizar pequeños 
ajustes que faciliten el acceso a nuevos mercados.

No es necesario transformar completamente el negocio. Basta con introducir 
mejoras progresivas.

Acciones recomendadas

Preparar una presentación profesional
Revisar materiales digitales

•	 Actualiza:
•	 Portfolio.
•	 Catálogos.
•	 Presentaciones.
•	 Casos de éxito.

Incorporar herramientas útiles
Por ejemplo:

•	 Herramientas de videollamada.
•	 Plataformas de gestión de proyectos.
•	 Aplicaciones de traducción.
•	 Herramientas de organización.

Marta, diseñadora gráfica

Marta adapta su portfolio para que resulte comprensible a personas 
que no conocen el mercado español.

Además, crea una presentación resumida que puede enviar 
fácilmente a potenciales clientes internacionales.

Estos cambios requieren pocas horas de trabajo y mejoran 
significativamente su capacidad de comunicación.

Ejemplo práctico
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SEMANA 4. REALIZA UNA PRIMERA 
ACCIÓN INTERNACIONAL

Ha llegado el momento de pasar de la preparación a la acción. No se necesitan 
grandes inversiones ni planes complejos. El objetivo es obtener aprendizaje y 
experiencia.

Acciones recomendadas

Publicar contenido dirigido a un nuevo mercado
Puede ser:

•	 Un artículo.
•	 Una publicación en LinkedIn.
•	 Un vídeo breve.
•	 Una infografía.

Participar en una comunidad profesional
Busca grupos relacionados con tu sector.
Participa compartiendo experiencias y conocimiento.

Contactar con nuevos profesionales
Amplía tu red de contactos de forma estratégica.

Probar una pequeña campaña digital
Incluso con presupuestos reducidos es posible obtener información valiosa 
sobre el interés generado.

Elena, especialista en formación empresarial

Tras varias semanas de preparación, Elena publica una serie de 
contenidos dirigidos a emprendedoras de países latinoamericanos.
Además, participa en eventos online relacionados con 
emprendimiento y liderazgo.
Aunque todavía no cierra ninguna colaboración, consigue 
ampliar su red profesional y genera sus primeras conversaciones 
internacionales.
El resultado más valioso no son las ventas inmediatas, sino la 
información obtenida para los siguientes pasos

Ejemplo práctico
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Semana Objetivo principal Resultado esperado

Semana 1 Analizar la situación actual
Conocer fortalezas y 

áreas de mejora

Semana 2
Investigar mercados 

y oportunidades
Identificar posibles 
mercados objetivo

Semana 3
Adaptar herramientas 

y materiales
Mejorar la preparación 

del negocio

Semana 4
Realizar una primera 
acción internacional

Obtener información y 
experiencia práctica

CALENDARIO RESUMEN DE 30 DÍAS

  

PLANTILLA PRÁCTICA DE SEGUIMIENTO

Semana 1

      He revisado mi presencia digital.

       He definido mi propuesta de valor.

       He identificado mis fortalezas.

Semana 2

      He seleccionado tres mercados potenciales.

      He investigado tendencias.

      He analizado a la competencia.

Semana 3

       He actualizado mis materiales.

       He preparado una presentación profesional.

       He incorporado nuevas herramientas digitales.

Semana 4

        He realizado una acción internacional.

        He ampliado mi red de contactos.

        He registrado los resultados obtenidos.
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Mi compromiso para los próximos 30 días

La primera acción que voy a realizar será:

El mercado que quiero explorar es:

La herramienta digital que utilizaré será:

El objetivo que quiero conseguir es:

La fecha en la que comenzaré es:

HERRAMIENTA PRÁCTICA

Carmen, creadora de una marca de productos sostenibles

Carmen siempre había pensado que vender fuera de España requería 
mucha inversión.
Siguiendo este plan de 30 días:

•	 Actualizóctualizó su página web.
•	 Investigó mercados europeos interesados en sostenibilidad.
•	 Adaptó la información principal de sus productos.
•	 Participó en grupos profesionales internacionales.
•	 Publicó contenido dirigido a nuevos públicos.

Al finalizar el mes no había transformado completamente su negocio, pero sí 
había conseguido algo fundamental: comprender mejor las oportunidades 
existentes y prepararse para aprovecharlas.

CASO PRÁCTICO
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IDEA CLAVE
La internacionalización no comienza cuando se realiza la primera venta 
internacional. Comienza cuando se adoptan pequeñas acciones que 
permiten ampliar la visibilidad, generar contactos, aprender sobre nuevos 
mercados y preparar el negocio para crecer de forma sostenible. Un plan 
sencillo y realista suele ser el mejor punto de partida.
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