
Departamento
Internacional Externo
Cómo ayudamos a las empresas a abrir mercado, generar contactos
comerciales y vender en el exterior sin crear estructura propia.

Export Manager Externo Agendas comerciales Compradores internacionales

Dossier comercial para empresas
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Por qué una empresa necesita este servicio
El problema no suele ser querer exportar. El problema es hacerlo sin método, sin contactos
cualificados y sin seguimiento comercial real.

Exportar no es enviar un catálogo. Exportar es construir una relación
comercial internacional con método, presencia local y seguimiento.

Enfoque VSV EuroGlobal

Riesgo habitual
La empresa intenta vender fuera con
acciones aisladas: una feria, varios correos,
un viaje sin agenda previa o contactos no
cualificados. El resultado suele ser bajo
retorno y frustración.

Solución VSV
Actuamos como departamento internacional
externo: analizamos, seleccionamos
mercados, localizamos compradores,
generamos reuniones, hacemos seguimiento
y acompañamos hasta el cierre.

Lo que resolvemos para la empresa
Falta de tiempo o equipo interno para gestionar mercados exteriores.

Dificultad para saber qué país priorizar y con qué estrategia entrar.

Necesidad de contactos comerciales reales: importadores, distribuidores, agentes, cadenas,
instituciones o compradores B2B.

Ausencia de seguimiento sistemático después de una feria, agenda comercial o primera reunión.

Inseguridad en negociación, contrato internacional, logística y adaptación comercial del producto.
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Qué es un Departamento Internacional Externo
Un servicio mensual que permite a la empresa disponer de un equipo especializado en
internacionalización sin contratar una estructura propia completa.

No es solo consultoría
No nos limitamos a entregar un informe.
Trabajamos sobre mercado, contactos,
reuniones, ofertas, seguimiento y cierre de
oportunidades.

Es desarrollo comercial
La empresa mantiene el control de su
producto y VSV actúa como extensión
comercial internacional, con interlocución y
metodología.

Qué asume VSV dentro del proceso

Área Actuación del departamento externo

Estrategia Diagnóstico, priorización de mercados, plan de entrada y objetivos por país.

Mercado Sondeo, competencia, canales, potenciales compradores y barreras de acceso.

Comercial Identificación de leads, contacto, presentación de oferta y agenda de reuniones.

Seguimiento CRM, evolución de oportunidades, próximos pasos y recordatorios comerciales.

Cierre Apoyo en negociación, contratos, logística y coordinación con el equipo del cliente.

Mensaje comercial clave: la empresa compra un equipo de exportación
operativo, no horas de consultoría. El foco está en crear oportunidades
reales y medirlas.
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La ventaja diferencial de VSV EuroGlobal
Experiencia internacional, oficinas propias y una metodología orientada a mercado, contacto y
venta.

40+
profesionales en

internacionalización

14
oficinas propias en el mundo

60
mercados internacionales

Qué aporta esta estructura al cliente
Presencia local o apoyo de oficina de destino para contrastar mercado y generar interlocución de
confianza.

Capacidad de activar mercados en Europa, América Latina, África y otros destinos con apoyo de
equipos propios y colaboradores locales.

Experiencia trabajando tanto con empresas privadas como con instituciones públicas, cámaras,
asociaciones empresariales y ferias.

Conocimiento de sectores muy diferentes: agroalimentario, industria, metal, cosmética, servicios,
tecnología, construcción, hábitat y turismo.Modelo de trabajo: de la idea a la oportunidad comercial

01
Diagnóstico

02
Mercado

03
Contacto

04
Reunión

05
Seguimiento

06
Cierre

Esta estructura permite a una pyme actuar con mentalidad internacional sin asumir de inicio
costes fijos elevados de personal, oficina, viajes recurrentes o equipo comercial propio.



Dossier comercial | VSV EuroGlobal

Departamento Internacional Externo 05

05

Fase 1: diagnóstico y selección de mercados
Antes de vender fuera hay que decidir dónde, por qué y con qué propuesta de valor. La primera
fase evita dispersión y ahorra recursos.

1 Análisis inicial de la empresa
Producto o servicio, capacidad productiva, precio, márgenes, documentación, recursos comerciales,
web, idiomas, packaging, logística y experiencia previa.

2 Priorización de países objetivo
Se valoran cercanía, tamaño de mercado, competencia, barreras, canal de venta, facilidad logística,
potencial de demanda y madurez del cliente.

3 Plan de entrada inicial
Definimos si interesa importador, distribuidor, agente, cliente directo, partner local, marketplace, feria,
licitación o agenda comercial.

Entregables de esta fase
Diagnóstico internacional de la empresa y recomendaciones de mejora.

Matriz de selección de mercados con ranking de prioridad.

Ficha de mercado inicial por país recomendado.

Propuesta de estrategia de entrada y objetivos a 3, 6 y 12 meses.
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Fase 2: sondeo de mercado y mapa de compradores
Una vez elegido el país, el objetivo es saber quién compra, cómo compra, a qué precio y qué
canales tienen más sentido.

Qué analizamos
Competidores, precios de referencia,
canales de distribución, prescriptores,
importadores, distribuidores, clientes
finales, certificaciones y barreras de
entrada.

Qué construimos
Un mapa comercial ordenado por tipología
de comprador, interés potencial, prioridad,
responsable de contacto y próximos pasos.

Criterios para cualificar contactos

Criterio Pregunta clave

Encaje ¿Compra o distribuye productos/servicios similares?

Capacidad ¿Tiene tamaño, red comercial o canal suficiente?

Interés ¿Responde, pide información o solicita reunión?

Decisor ¿Hablamos con la persona correcta?

Potencial ¿Puede generar venta, colaboración o entrada estable?

Resultado esperado
La empresa deja de actuar a ciegas: conoce el mercado prioritario, entiende quién puede comprar
y dispone de una base de contactos útil para iniciar acción comercial.
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Fase 3: contacto comercial y reuniones B2B
El valor del departamento externo está en pasar del análisis a la acción: contacto con
compradores, presentación de oferta y generación de reuniones.

Cómo actuamos
Preparamos argumentario comercial adaptado al país y al tipo de comprador.

Contactamos con potenciales compradores por email, teléfono, LinkedIn o canal local, según
mercado y sector.

Enviamos oferta, dossier, catálogo, ficha técnica, precios o presentación corporativa cuando el
contacto muestra interés.

Coordinamos reuniones online o presenciales con agenda clara, objetivo definido y seguimiento
posterior.

Tras cada reunión registramos información, próximos pasos, objeciones, oportunidades y plazos.

Embudo comercial internacional
Base amplia de contactos

Contactos cualificados

Interesados y reuniones

Oportunidades activas

Negociación y cierre
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Fase 4: seguimiento, negociación y cierre
El seguimiento es donde se gana o se pierde una oportunidad internacional. VSV mantiene la
presión comercial y ordena el proceso.

Seguimiento
CRM de contactos, estado de
cada oportunidad, respuesta
recibida, reunión realizada y
próximos pasos.

Negociación
Apoyo en condiciones
comerciales, precios, formas de
pago, exclusividad, muestras y
adaptación de oferta.

Cierre
Contratos internacionales,
coordinación logística, entrega
de mercancía y relación
recurrente con el comprador.

Indicadores que medimos

Indicador Utilidad para la empresa

Contactos localizados Mide amplitud de prospección y calidad del mercado.

Contactos cualificados Identifica compradores que encajan con el producto.

Respuestas positivas Señala interés real y permite priorizar tiempo comercial.

Reuniones B2B Transforma prospección en conversación de negocio.

Oportunidades activas Mide pipeline y previsión de venta.

Acuerdos o pedidos Objetivo final del servicio y base de relación recurrente.

La empresa recibe información periódica y accionable: qué se ha hecho, qué
respuestas hay, qué contactos merecen atención y qué decisiones debe tomar para
avanzar.
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Entregables del servicio mensual
El cliente debe percibir control, avance y trazabilidad. Por eso el departamento externo se
apoya en entregables claros y medibles.

Entregable Contenido

Plan de acción Objetivos, mercado, sectores, calendario y responsables.

Base de datos cualificada Importadores, distribuidores, compradores, agentes o partners priorizados.

Argumentario comercial Mensaje por mercado, idioma, tipo de comprador y ventaja competitiva.

Informe de actividad Acciones realizadas, contactos, respuestas, reuniones y situación del pipeline.

Agenda de reuniones Reuniones online o presenciales con fichas de contacto y objetivo.

Informe de mercado Competencia, canales, barreras, precios y recomendaciones.

Cuadro de oportunidades Pipeline, probabilidad, valor potencial, siguiente acción y responsable.

Ritmo recomendado de trabajo
Reunión de arranque: objetivos, producto y mercados.
Reunión mensual de seguimiento con dirección comercial o gerencia.
Informe mensual con resultados y próximos pasos.
Revisión trimestral de estrategia: continuar, corregir o cambiar mercado.
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Casos de éxito y experiencia demostrable
Selección de referencias reales publicadas por VSV que ayudan a explicar la capacidad de
captación, representación y apertura comercial internacional.

FENAVIN 2023
Captación de más de 60 compradores
internacionales para la feria.

Iberovinac
Captación de compradores internacionales para el
evento; referencias de más de 30 importadores de
20 países en ediciones anteriores.

ProSweets Cologne
Acompañamiento de 30 empresas españolas en
feria internacional en Alemania.

SIAL París 2022
Participación con empresas brasileñas del sector
agroalimentario; referencia publicada de 140
empresas brasileñas.

FENAVIN 2019
Captación de 40 importadores internacionales.

FIAL 2019
Captación de 30 importadores internacionales.

Lectura comercial: estas referencias muestran experiencia en captación de
compradores, agendas B2B, ferias internacionales y representación comercial;
exactamente las capacidades que una empresa necesita cuando externaliza su área
internacional.
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Casos tipo para explicar el servicio a empresas
Ejemplos de aplicación del Departamento Internacional Externo en tres perfiles de empresa. Son
casos tipo orientativos para presentaciones comerciales.

Caso tipo 1 - Pyme agroalimentaria
Objetivo: abrir mercado en Francia, Alemania o Portugal. Actuación: sondeo de importadores, adaptación
de catálogo, contacto con distribuidores, agenda online y seguimiento de muestras. Resultado esperado:
pipeline comercial y primeras reuniones cualificadas.

Caso tipo 2 - Empresa industrial o metalúrgica
Objetivo: encontrar partners, clientes B2B o fabricantes complementarios. Actuación: mapa de empresas
objetivo, contacto técnico-comercial, reuniones con decisores y apoyo en negociación de condiciones.
Resultado esperado: oportunidades de suministro, colaboración o implantación.

Caso tipo 3 - Empresa de servicios B2B o tecnología
Objetivo: validar mercado y captar clientes institucionales o privados. Actuación: segmentación,
argumentario, agenda con partners locales, presentación online y seguimiento. Resultado esperado:
validación del mercado y oportunidades de contratación o representación.

Clave de venta: VSV adapta el servicio al sector, al país y al punto de madurez de cada
empresa. No todos los clientes necesitan lo mismo; algunos necesitan validar mercado,
otros captar compradores y otros cerrar acuerdos.
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Propuesta de entrada y próximos pasos
Un servicio pensado para pasar de la intención de exportar a un plan de acción comercial
medible.

Formato de arranque
Diagnóstico inicial, selección de mercado
prioritario y planificación de objetivos. La web de
VSV referencia una tarifa desde 890 euros/mes
para los primeros 6 meses, más comisión sobre
ventas.

Compromiso comercial
Trabajar con objetivos mensuales: contactos,
reuniones, oportunidades, seguimiento y
decisiones de mercado. El servicio debe
revisarse de forma trimestral.

Próximos pasos con una empresa interesada
Reunión de 30-45 minutos para conocer producto, experiencia y objetivos.
Revisión rápida de materiales comerciales, web, catálogo, precios y capacidad de respuesta.
Preselección de 2 o 3 mercados con recomendación de prioridad.
Propuesta de servicio con alcance, mercado, calendario, entregables y condiciones.
Inicio de trabajo con diagnóstico, sondeo y primeras acciones comerciales.

VSV EuroGlobal puede convertirse en el departamento
internacional externo de tu empresa: estrategia, contactos,
reuniones y seguimiento comercial en destino.

Fuentes utilizadas para preparar el dossier
- VSV EuroGlobal - Departamento Internacional y Exportación: metodologia, cobertura, equipo, tarifa y fases de trabajo.
- VSV EuroGlobal - Quienes somos: historia, oficinas, mercados y servicios de consultoria internacional.
- VSV EuroGlobal - Proyectos de internacionalizacion: referencias de FENAVIN, Iberovinac, SIAL Paris, ProSweets Cologne, FIAL y

otros trabajos.

Documento de trabajo comercial. Recomendable adaptar cifras, sectores y condiciones antes de enviar una propuesta formal a un cliente concreto.


