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1. Objetivos  

El objetivo general de curso – taller es diseñar un Plan de Negocios Internacional aplicable a una empresa real, 

integrando variables comerciales, logísticas, financieras y regulatorias 

El desarrollo de un Plan de Negocios Internacional constituye la instancia de integración de los conocimientos 

técnicos del comercio exterior, permitiendo transformar herramientas operativas en decisiones estratégicas. Este 

curso ha sido diseñado tanto para escalar en los conocimientos del Módulo I, como para empresas y/o 

emprendedores que, teniendo conocimiento de los negocios internacionales, no hayan podido o no estén en 

condiciones de diseñar un plan de negocios. 

 Al finalizar el módulo los participantes serán capaces de: 

 Diagnosticar la situación internacional de una empresa 

 Seleccionar mercados potenciales con criterio técnico 

 Construir un perfil de mercado objetivo 

 Definir una estrategia de ingreso internacional 

 Integrar costos, logística y regulación en la decisión 

 Diseñar un plan de acción operativo y viable 

 Este módulo busca trasladar al participante desde el “saber cómo funciona” hacia el “saber qué hacer y 

cómo hacerlo en su empresa”. 

La carga horaria es de 110 horas de distribuidas en 9 módulos: 

1. Diagnóstico empresarial para la internacionalización 

2. Selección de mercados internacionales 

3. Análisis y perfil del mercado objetivo 

4. Estrategia de ingreso al mercado 

5. Estrategia comercial internacional  

6. Integración operativa (logística, costos y regulación) 

7. Plan económico financiero 

8. Plan de acción y ejecución 

9. Armado del plan de negocios internacional 
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2. Desarrollo  

2.1. Diagnóstico empresarial para la internacionalización 

Carga horaria:  12 horas 

Contenidos: 

 Diagnóstico interno (capacidades, recursos, restricciones)  

 Análisis FODA con enfoque internacional  

 Identificación de ventajas competitivas  

 Evaluación de experiencia previa en comercio exterior  

 Definición del producto exportable/importable   

 
Resultado esperado: 

Definir la viabilidad inicial de proceso de internacionalización 

2.2 Selección de mercado internacionales 

Carga horaria: 24 horas 
 
Contenidos: 

• Criterios de selección de mercados 

•          Identificación de variables (económicas – comerciales – logísticas – regulatorias) 

• Investigación de las variables en los mercados preseleccionados 

• Análisis comparativo entre los países 

• Construcción de la matriz de análisis de mercados  

 

Resultado esperado: 

Identificar el mercado objetivo más viable 

2.3 Análisis y perfil del mercado objetivo 

Carga horaria: 14 horas 

Contenidos: 

• Caracterización de mercado 

• Canales de distribución  

• Competencia  

• Barreras de entrada  

• Regulaciones específicas del producto  

 

Resultado esperado: 

Comprender el funcionamiento del mercado seleccionado 
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2.4 Estrategia de ingreso al mercado 

Carga horaria: 12 horas 

Contenidos: 

• Modalidades de ingreso  

• Selección de socios y proveedores  

• Definición de la propuesta de valor internacional  

 

Resultado esperado: 

Identificar la forma más adecuada de ingreso al mercado 

2.5 Estrategia comercial internacional 

Carga horaria: 14 horas 

Contenidos: 

• Productos  - (Adaptación y normativa) 

• Precio   - (Relación con los costos y competitividad) 

• Plaza   - (Canales de distribución) 

• Promoción - (Estrategia comercial) 

 

Resultado esperado: 

Definir el posicionamiento del producto en el mercado 

2.6  Integración operativa 

Carga horaria: 12 horas 
 
Contenidos: 

• Aplicación de Incoterms – clasificación arancelaria y costos logísticos  

• Simulación de operación completa  

• Identificación de los riesgos 

 

Resultado esperado: 

Validar la viabilidad operativa del negocio 

2.7 Plan económico y financiero internacional 

Carga horaria: 10 horas 
 

Contenido:  

• Costeo integral  

• Estructura de precios  

• Margen y rentabilidad  

• Punto de equilibrio  

 

Resultado esperado: 

Determinar la viabilidad económica del proyecto 
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2.8 Medios de pago y cobro internacional 

Carga horaria: 6 horas 

Contenidos: 

• Definición de las etapas  

• Cronograma 

• Responsables  

• Indicadores de gestión   

 

Resultado esperado: 

Estructurar la ejecución del plan 

 

2.9 Armado del plan de negocios  

Carga horaria: 6 horas 

Contenidos: 
• Estructura del documento final 

• Técnicas de recopilación de información  

 

Resultado esperado: 

Comunicar el plan de forma profesional y dejar una herramienta base 
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3. Metodología  

El desarrollo del curso está pensado para ser desarrollando en forma virtual, presencia o con una combinación de 

métodos pudiendo llevarse adelante en el campus de Empretec o en una empresa.  

El curso comienza con una introducción teórica al concepto de Plan de Negocios Internacional, a posteriori se 

analizan los diferentes tópicos que componen cada una de sus partes y se presentan las distintas herramientas 

que deben de utilizar para llevar adelante un proyecto. En la medida que se avanza en la introducción teórica los 

participantes irán definiendo sobre qué producto y mercado van a confeccionar su plan.  

A partir de allí se introduce a cada uno de los temas para luego, dar paso a la propia realización por parte de los 

participantes.  

 

 

 

4. Resultados globales y evaluación 

4.1 Resultados globales del curso 

Los participantes habrán logrado integrar los conocimientos y habilidades adquiridas en el Módulo I o, en su 

defecto, aplicar de modo consciente y metódico lo adquirido en la práctica laborar, reforzando el por qué y para 

qué. De este modo estarán en condiciones de: 

 

 Evaluar una empresa de cara a la internacionalización 

 Proponer instancias de mejora 

 Seleccionar mercados con una herramienta objetiva de calificación 

 Diseñar Perfiles de Mercados 

 Realizar estrategias de abordaje concretas y a medida 

 Confeccionar un Plan de Negocios Internacional 

4.2 Sistema de evaluación 

Se propone un sistema de evaluación continua que monitorea el avance en los conocimientos por módulo, en 

función de la aplicación en la práctica laboral o en la solución de ejercicios o desafíos prácticos propuestos, 

sumando a ello la participación activa del tallerista.  
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