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• ¿Quiénes somos?
• ¿Cómo se han sentido?
• ¿Qué han aprendido durante la especialidad y ahora en 

la maestría?



Habilidades a desarrollar durante
la maestría

Habilidades de investigación. 

Métodos cuantitativos y cualitativos. 

Revisión crítica de la literatura

Competencias en escritura 

académica. Redacción clara y concisa. 

Redacción de propuestas, artículos 

académicos.

Habilidades de comunicación escrita y oral. 

Autonomía y autodisciplina. Gestión eficiente 

del tiempo.

Habilidad para contribuir a discusiones académicas y 

colaboraciones de investigación. Capacidad para integrar 

perspectivas de diversas disciplinas. Ética, curiosidad y 

motivación por la investigación.
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OBJETIVO GENERAL

• Al término del curso, el estudiante será capaz de:

• Proponer y diseñar estrategias de negocio  
internacionales con base en la misión y visión de 
negocios de la empresa, así como en las capacidades y 
recursos que posee y que, a su vez, complementará con 
los recursos y ventajas que cada territorio ofrece, a fin de 
impulsar los beneficios propios de la 
internacionalización.



CONTENIDO 

1. ADMINISTRACIÓN ESTRATÉGICA EN UN AMBIENTE INTERNACIONAL.

2. INVESTIGACIÓN Y SELECCIÓN DE MERCADOS  INTERNACIONALES.

3. COLABORACIÓN EMPRESARIAL INTERNACIONAL Y  CONSORCIOS PARA LA 
EXPORTACIÓN.

4. TECNOLOGÍAS DE INFORMACIÓN Y COMUNICACIÓN: HERRAMIENTAS 
FUNDAMENTALES  PARA LA INTERNACIONALIZACIÓN.

5. TRANSNACIONALIZACIÓN A TRAVÉS DE REDES:  EL CONOCIMIENTO Y LA 
GENERACIÓN DE VALOR.

6. MEDIOS DE PAGOS INTERNACIONALES Y FUENTES DE FINANCIAMIENTO.

7. ADMINISTRACIÓN DEL RIESGO.



CONTENIDO 

• Enfoque práctico
• Enfoque estratégico
• Método de Casos

LIBROS SUGERIDOS: 
• Salvatore, Dominick (2005). Economía internacional. México: McGraw-Hill.
• Sachs, Jeffrey (2002). Macroeconomía en la economía global. Argentina: Pearson 

Educación.
• Krugman, Paul (2001). Economía internacional. España: Addison-Wesley.
• Barber Kuri, Carlos Miguel y Raúl Moreno Fabre (2006). Industrias representativas 

de América, Europa y Asia. Top of Mind Industries. México: Porrúa.
• Daniels, John D. (2004). Negocios internacionales. México: Pearson / Prentice Hall.
• Czinkota, Michael R. (2007). Negocios internacionales. México: Thomson
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• Ver ejemplos previos.





•



•
•

•

•

•

•







•

•

•

•

•

•

•

•

•

•

•

•



Conceptos básicos

• ¿Qué es una estrategia?
• ¿Qué es la rentabilidad?
• ¿Qué es el crecimiento en las ganancias?



Estrategia y la firma

Valoración
empresarial

Rentabilidad

Crecimiento en 
las ganancias

Reducir costos

Agregar valor e
Incrementar el precio

Vender más en los 
mercados existentes

Entrar en nuevos
mercados
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Proceso de análisis general
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Rivalidad de Porter
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Los criterios son las siguientes:
oMejorar la rentabilidad.
oAumentar las ventas, las cuotas de mercado, el 

rendimiento de las inversiones.
oLa satisfacción del cliente.
o Imagen de marca.
oMisión corporativa, visión y estrategia
oRecursos y capacidades



Actividad 1

• ¿Qué es la globalización?
• ¿Por qué es importante el comercio internacional?
• ¿Qué es el nearshoring?



Actividad 1

• Identificar un producto en el que México tiene 
ventajas o es característico del país y que valga la 
pena que sea exportado.



Página web del curso

• https://juantello4.wixsite.com/tello/negocios



• ¿Por qué expandirnos?
• ¿En dónde expandirnos?
• ¿Cómo expandirnos?

• La estrategia internacional consiste en expandir los negocios 
más allá de las fronteras nacionales.

• Las empresas más exitosas se expanden internacionalmente.



Estrategia internacional

• ¿Por qué expandirnos?
• Incrementar las ventas.

• No necesariamente significa más ganancias.
• Las compañías más exitosas se expanden internacionalmente para 

lograr objetivos estratégicos importantes que ayuden a entregar valor 
único a sus clientes.



Estrategia internacional

• ¿Por qué expandirnos?
• Reducir costos.

• Paradójicamente, algunas firmas se expanden para reducir costos, 
aunque operar en mercados extranjeros incrementa los costos de 
transportación y de comunicación.

• Sin embargo, dependiendo del tipo de firma, es posible trasladar la 
producción o algunos proceso fundamental que reduzca los costos.

• Hacer uso de las economías de escala.



Estrategia internacional

• ¿Por qué expandirnos?
• Manejar riesgos financieros.

• Menor riesgo = menor costo.
• Fundamentalmente porque un país puede no estar creciendo o tener 

crisis mientras que otro país puede estar en crecimiento y con mejores 
ventas, de tal suerte que las ventas pueden compensarse en diferentes 
mercados.

• Se pueden sustituir bajas ventas en tu mercado de origen por otros 
mejores.



Estrategia internacional

• ¿Por qué expandirnos?
• Aprender nuevas formas para diferenciar tus productos.

• Clientes en diferentes países generalmente buscan diferentes cosas, por 
lo que se pueden descubrir o mejorar atributos de los productos.



Estrategia internacional

• ¿En dónde expandirnos?
• Imagina que tu eres el Director General de una gran empresa 

Mexicana y tienes tres opciones de nuevos mercados o países. 
• ¿Cuáles serian?.
• ¿Qué criterios utilizarías?

• El mercado con el mayor potencial de clientes para tu producto (China o 
India).

• Aquellos factores que te harán exitoso (estilo de vida, idioma etc.).



Estrategia internacional

• ¿En dónde expandirnos?
• Medir la distancia entre los países.

• No solo geográfica, sino cultural, administrativa, económica. 
• Entre menor la distancia, existen mayores posibilidades de éxito.
• Distancia geográfica, entre menos kilómetros, menor costo de 

transportación.
• Diferencias de idioma y culturales (forma de pensar).
• Entre más grandes sean las diferencias, se requiere una mayor adaptación 

del producto al mercado lo cual implica un mayor costo económico.
• Productos como cemento, microprocesadores representan una menor 

distancia entre los mercados. Por el contrario productos como ropa, comida



Estrategia internacional

• ¿En dónde expandirnos?
• Medir la distancia entre los países.

• Las diferencias administrativas tienen que ver con las 
regulaciones, políticas de los gobiernos y de los 
sistemas legales.

• Las diferencias económicas tienen que ver con el 
poder adquisitivo promedio de los clientes en los 
diferentes países.



Estrategia internacional

• ¿Cómo expandirnos?
• ¿Qué estrategias fundamentales utilizaremos?
• Multi domestica
• Global
• Arbitraje



Estrategia internacional

• ¿Cómo expandirnos?
• Global

• El mundo es un mercado en donde los clientes de diferentes países 
quieren productos similares (aerolíneas).

• Existe una estandarización de productos, mercadotecnia y operaciones.
• Existe la centralización.

• Multi domestica
• Trata a cada país o región como un mercado diferente, con necesidades 

diferentes para sus clientes. (LG , Samsung: adaptan sus refrigeradores 
en función de cada país.) Lo negativo es que es más costoso.



Estrategia internacional

• ¿Cómo expandirnos?
• Arbitraje

• Explotar las diferencias en el costo o en la calidad de los recursos que 
existe entre los países. Por ejemplo IBM (India); Hyundai (California); 
Phillips (Japón).

• Arbitraje cultural: vender productos de un país a otro por el prestigio 
que genera el que sea producido en cierto país.



• Ver la presentación de selección de país.
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