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Presentación

albertcampi.com

• 25 años dirigiendo pymes
• 7 años coach estratégico

• 55 startups (Business coach europeo)
• 120 pymes

• Estrategia: Implementación de planes 
estratégicos en pymes industriales

• Internacionalización con BBI



Business Boost International (BBI)
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1.- Selección del producto idóneo para exportar

• Ranking de productos o familias de productos
• Ver el 20% de los productos que facturan el 80%
• Seleccionar de mayor interés por

• Margen
• Capacidad de producción
• Diferenciación

• Producto  / Servicio
• Estándar  /  A medida del cliente
• Fabricado  / Distribuido
• Sin instalación / Con instalación
• Pequeño / Grande
• Poco impacto del transporte / Altos costes transporte
• Con poca regulación  / Con alta regulación
• Etc: Caducidad, cadena de frío, garantías, etc.



2.- Selección del sector o segmento de clientes

• Ranking de segmentos de clientes / sectores
• Ver el 20% de los sectores con el 80% de la facturación
• Seleccionar el mejor sector según:

• Conocimiento del tipo de cliente
• Referencias en el sector
• Margen del sector
• Capacitación de soporte comercial



3.- Selección del foco producto / sector

• Cruzar los mejores productos para los sectores preferidos.
• Seleccionar el mejor producto para el mejor sector
• Para dicho producto/sector hacer:

• Mapas de posicionamiento estratégico (matrices 
calidad/precio, etc)

• Determinar los 3 UPS (Unique Selling Points)
• Diferenciación 1
• Diferenciación 2
• Diferenciación 3

• Si no hay suficiente diferenciación en producto, explorar si hay 
buena diferenciación en servicio.

• En caso contrario: No exportar. 1º innovar.



4.- Market drivers Definir los 4 a 6 factores de mercado que harían interesante un país

• Consumo de queso per capita <= Si fabrica maquinaria de producción de queso.

• Antigüedad del mobiliario en iglesias <= Si fabrica bancos para iglesias.

• Nº de congresos de turismo anuales <= Si fabrica un dispositivo especial para dichos eventos.

• Nº de invernaderos <= Si fabrica unos equipos especiales para refrigeración de naves agrícolas.

• Preferencias sobre el café instantáneo <= Si fabrica una nueva cafetera revolucionaria.

• Velocidad de descarga en internet <= Si quiere saber si es un buen país para comercio electrónico.

• Cantidad de turistas médicos <= Si tiene una solución médica con más potencial de mercado.

• Potencial de calor geotérmico <= Si fabrica unos tubos de captación de calor subterráneo.

• Consumo per capita de carne de buey <= Si fabrica una máquina  para reciclaje de restos de mataderos de bovino.

• Expediciones de flores y plantas <= Si ha diseñado un nuevo sistema logístico para floristerías.

• Superficie construida de pisos subvencionados <= Si fabrica una herramienta para colocación de pavimentos.



5.- Seleccionar zona del mundo y países

• ¿Dónde tendría sentido ir en función de:
• los mapas de posicionamiento,
• la diferenciación del mejor producto/segmento,
• los Market Drivers,
• las experiencias previas.
• los idiomas, etc.? 

• Esbozar zonas como p.e.:
• Europa Occidental: Mercados muy saturados
• Europa del Este: Gran potencial para las empresas españolas
• Norte de Africa: Según el posicionamiento del producto
• América latina: Buena percepción de los productos españoles

• Con la zona definida, enumerar 6 a 8 países a comparar.
• Recomendamos países pequeños o medianos en las primeras etapas



6.- Analizar cada market driver en los países seleccionados

• Hemos seleccionado de 4 a 6 Market Drivers
• Hemos seleccionado de 6 a 8 países según el 

posicionamiento y los Market Drivers
• Ya sólo falta hacer los 24 a 48 estudios de 

mercado, es decir:
• Para cada Market Driver analizar para 

cada país su ranking particular
• Ponderar la importancia de cada

Market Driver
• Crear la matriz de ranking de países en 

función de la ponderación de la 
puntuación en cada Market Driver



Caso práctico



























¡Muchas gracias! 

Datos de contacto:

Web: albertcampi.com 

Internacional: albert.campi@bb-int.com
Estrategia: albert.campi@spirostrategy.com

Móvil: 630 960 760
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