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¿Quien soy?



https://www.linkedin.com/in/rafael-verde/

https://www.linkedin.com/in/rafael-verde/


¿Por qué una Meetup sobre 
internacionalización?



Exportar en la era analógica
Investigabas la prensa del sector

Acudías a ferias comerciales

Contratabas publicidad en revistas sectoriales

Había que imprimir catálogos en papel

Acudías a misiones comerciales de las Cámaras

Realizabas viajes de prospección

Llamabas y enviabas faxes… muchos faxes…

https://www.espagnexport.com/es


Los inicios de la publicidad online (banners)

Posibilidad de disponer de un catálogo online

Usar el correo electrónico para hacer prospección

… o cuando hacíamos SPAM sin saberlo

Nacía el SEO con “Keywords” para posicionar

Las newsletters que nadie podía rechazar

Las etiquetas <table> y <frame>

… y las webs en Flash, que tanto costaban actualizar, eran la norma 

Y llegó Internet 

https://www.espagnexport.com/es


Y llegó WordPress 

https://www.espagnexport.com/es


Multiidiomas

Woocommerce

Personalización

Áreas privadas Contenido dinámico

Plugins de SEO

Comunidad

ModularidadControl total

Gestión de usuarios

Facilidad de uso

Actualizaciones



De tu web al mundo

¡Exporta con WordPress!



Vale, pero… ¿Por dónde 
empiezo?



Diagnóstico de 
internacionalización
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Diagnosticar nuestro negocio es el primer 
paso clave para determinar si estamos 

listos para la internacionalización.

¿Necesito 
asesoramiento?

El autodiagnóstico es una reflexión que uno 
puede llevar a cabo solo. Sólo en el caso 
de solicitar ayudas a la administración 
puede llegar el caso de necesitar 
asesoramiento. Llevarlo a cabo no puede 
agilizar el proceso llegado el caso.

https://www.espagnexport.com/es


Nos permite identificar nuestras ventajas competitivas

Nos permite fijarnos objetivos medibles

Nos permitirá anticipar dificultades

¿Para qué sirve?

Nos ayuda a determinar si estamos preparados

Determinar qué tipo de cliente me interesa

Nos sirve de base para hacer un análisis FODA

https://www.espagnexport.com/es


¿Cómo voy a gestionar ventas en el extranjero?

¿Identifiqué mis ventajas competitivas?

¿Puedo adaptar mi producto si es necesario?

¿Mi packaging está listo? 

¿Qué preguntas o información contiene?

¿Dispongo de personal con idiomas, quién me puede apoyar?

¿Y qué pasa si sale 
que no estamos 

preparados?

¿Tengo recursos para costes de marketing digital (SEM)?

¿Puedo aumentar mi volumen de producción?

Que sea negativo o que detectemos 
puntos débiles no significa que 
tengamos que renunciar a exportar, sino 
que debe servirnos de guía para 
prepararnos mejor (evitar perder tiempo 
y dinero).

https://www.espagnexport.com/es


Diagnóstico Exportador - Instituto de Fomento de la Región de Murcia

Herramientas online que te ayudarán

eMarketServices - ICEX

Plataforma ONE - Oficina nacional de emprendimiento

https://www.institutofomentomurcia.es/autodiagnostico-exportador
https://www.emarketservices.es/es/autodiagostico#?returnurl=%2Fes%2Fautodiagostico
https://one.gob.es/es/contenidos/autodiagnostico-de-acceso-nuevos-mercados
https://www.espagnexport.com/es


¡Estoy preparado!
¿Qué tengo que hacer para empezar a vender?



Plan de internacionalización
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Busca tu código TARIC

Es la numeración oficial que permite identificar cualquier 
mercancía en el comercio internacional, especialmente en las 
operaciones de importación y exportación con la UE.

Herramienta indispensable para determinar derechos de 
aduana (aranceles), medidas de política comercial (cómo 
contingencias o prohibiciones) y otras formalidades que se 
aplican a tu producto.

¿Yo ofrezco 
servicios, también 

tengo que buscarlo?

El código TARIC se usa para clasificar productos y 
mercancías. Los servicios se rigen principalmente por 
el impuesto sobre valor añadido.
Para los que ofrecéis servicios, podéis encontrar 
información de varios organismos sobre comercio 
internacional de servicios, como el Examen estadístico 
del comercio mundial de 2023 de la OMC

https://www.espagnexport.com/es


Ejemplo práctico: Tu código TARIC sobre queso

https://www.espagnexport.com/es


Elige tu mercado objetivo

Selecciona tu mercado en función de criterios como:
- Crecimiento económico
- Poder adquisitivo
- Barreras comerciales
- Riesgo político / jurídico
- Facilidad para hacer negocios

Ten en cuenta otros criterios:
- Dónde exportan mis competidores (nacionales e 

internacionales)
- Tendencias del mercado (dónde importan, qué importan)

¿Por qué tengo que 
elegir un mercado?

Elegir un mercado nos permite centrar nuestros 
recursos y nos sirve como experiencia inicial. Además, 
nos permite estudiar en profundidad el mercado par 
evitar incidencias en la gestión de las operaciones. 

https://www.espagnexport.com/es


Ejemplo práctico. Las estadísticas de comercio exterior

Disponibles en varias páginas web:
- UN COMTRADE (United Nations Commodity Trade 

Statistics Database)
- Trade Map (ITC)
- WTO Data (Organización mundial del comercio)
- WITS (Banco mundial)
- Eurostat
- DataComex (España)
- ICEX
- Cámaras (Base de datos de comercio exterior)

https://www.espagnexport.com/es


Ejemplo práctico. Las estadísticas de comercio exterior

https://www.espagnexport.com/es


Cámaras - Base de datos de comercio exterior

Herramientas online dónde encontrar estadísticas

Datacomex - Ministerio de economía, comercio y empresa

ONU - Porta de estadísticas de comercio internacional

http://aduanas.camaras.org/
https://datacomex.comercio.es/
https://comtradeplus.un.org/
https://www.espagnexport.com/es


¿Has elegido tu mercado? Investiga quiénes van a ser tus clientes

Busca fuentes de información en internet:
- Estudios de mercado del ICEX
- Contacta con las oficinas comerciales
- Busca ayuda en otros organismos (IGAPE, Cámaras  de 

comercio, asociaciones sectoriales)
- Puedes buscar Google datasearch

Investiga también:
- Posibles barreras de entrada
- Legislación del consumidor (ojo con las CGV)
- Asegurate de que tu marca no esté registrada

¿Barreras de 
entrada? ¿Tiene que 
ver con la aduana?

Lo analizamos en la diapositiva 
siguiente

https://www.espagnexport.com/es


Comprueba posibles barreras de entrada

Algunas veces, es necesario realizar modificaciones, derivadas 
de las características del mercado:
- Requisitos legales
- Normas de seguridad o sanitarias
- Etiquetado obligatorio
- Legislación sobre productos alimentarios (si es tu caso)

Ejemplos:
- En algunos mercados los artículos de piel no pueden 

contener ciertos taninos
- En Canadá los productos deben estar etiquetados en 

francés e inglés
- Ojo con envases de madera fuera de la UE

https://www.espagnexport.com/es


Ejemplo práctico: Buscando información en el ICEX

https://www.espagnexport.com/es


Define tu estrategia de entrada: ¿cómo comercializar?

La exportación directa (recomendado solo para Europa)

Plantéate partnerships con tiendas locales (venden tus 
productos y tú vendes los suyos). El cross-selling.

Trabaja con un distribuidor que venda tus productos, 
guardando tú el control sobre tu imagen: tu WordPress actúa 
como plataforma de promoción y captación de clientes.

Puedes vender de forma simultánea en tu WordPress y en 
Marketplaces para posicionar tu marca.

https://www.espagnexport.com/es


Comprueba variables como:
- El valor percibido del producto en ese mercado
- Posicionamiento de la competencia en ese mercado 

(importadores, distribuidores también)
- Costes de envases: Adaptaciones por normativas, cultura o 

requisitos de transporte del mercado destino.
- El poder adquisitivo del consumidor local: los ingresos 

promedio y la capacidad de gasto de tu público objetivo 
en ese país.

- La logística: fletes, seguros de mercancías, 
almacenamiento en destino pueden influir

- Los aranceles, tipo de cambio.

Define tu política de precios: No solo veas tu margen

https://www.espagnexport.com/es


¡Ahora si…. countdown…  10, 9, 8,...!
Espera… ¿está tu WordPress listo?



Prepara tu ecommerce
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Instala plugins que pueden ser necesarios

https://www.espagnexport.com/es


Ten en cuenta las formas de pago a nivel internacional

Riesgo

Tarjeta de crédito
✅ Instantáneo y universal
⛔ Comisiones posibles, fraudes

Transferencia o Adeudo directo SEPA
✅ Bajo coste
⛔ Alto riesgo 

Plataforma de pago paypal
✅ Conocida por los clientes
⛔ Comisiones 

Pago por adelantado
✅ Riesgo muy bajo
⛔ Desconfianza del cliente

Pago contra-reembolso
✅ Riesgo bajo
⛔ Comisiones, cobro diferido

Plataformas stripe y Skrill
✅ Disponen de plugins WordPress
⛔ Poco conocidas en algunos países

Plataformas Payonner y Wise
✅ Buenas opciones para algunos mercados
⛔ Solo para algunos mercados, comisiones

Plugin WooPayments
✅ Plugin WordPress, fácil de instalar
⛔ Es pago con tarjeta

https://www.espagnexport.com/es


Las condiciones generales de venta

Adaptalas a cada mercado, 
para ello solicita 
asesoramiento al ICEX
Da mayor credibilidad a 
nuestro negocio
Te puede evitar 
reclamaciones y malas 
reseñas

https://www.espagnexport.com/es


Comprueba bien tus traducciones

- Usa la IA (sin abusar, revisalo todo)
- Plugins que ya incorporan herramientas automatizadas 
- Apóyate en un traductor humano para corregir y evitar errores
- Ten en cuenta el soporte cliente (devoluciones, reclamaciones)

https://www.espagnexport.com/es


Considera usar dominios territoriales

www.peixes.es www.peixes.com www.peixes.fr

inicio home accueil

producto producto product product produit produit

nosotros about-us a-propos

*Con precaución si pequeño equipo

https://www.espagnexport.com/es


¡Ahora, posiciona tu web! 
Pero… ¿Existe el SEO internacional?



Posiciona tu ecommerce
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Ten en cuenta: qué buscan en cada país
Ya no se hace SEO basado en palabras clave, pero siguen siendo 
necesarias para saber qué términos usan los consumidores locales 
cuando buscan.

https://www.espagnexport.com/es


Y cómo buscan

¿Por qué no 
aparece Francia?

En Francia, Google IA Overviews y 
modo IA no están activos, pero no 
van a tarde y se están preparando.

https://www.espagnexport.com/es


La base del SEO a nivel internacional no cambia

https://www.espagnexport.com/es


Y sí, la IA está revolucionado las búsquedas…
Y eso está atravesando el SEO en todo el mundo.

Cifras variables, pero en 2025, aproximadamente el 60 % de 
las búsquedas en Google no resultan en clics hacia sitios web 
externos.

https://www.espagnexport.com/es


… pero no tanto como parece.

¿Qué significa esto? Llega menos tráfico a nuestro sitio web, 
pero está más cualificado. 

Fuente: Ahrefs

¿Cómo enfocar el 
posicionamiento 

en IAs?

Lo analizamos en las diapositivas siguientes. Recordar: 
Cuándo alguien quiere información, le pregunta a la IA, 
cuando quiere comprar o contratar, busca en Google.

https://www.espagnexport.com/es


El lenguaje del SEO en la era de la IA
El SEO está cambiando de "palabras clave" a "contexto", lo que 
algunos llaman AEO (Answer Engine Optimization)

Antes: Buscabas 
posicionamiento

Ahora: Buscas ser 
citado en la respuesta

https://www.espagnexport.com/es


Apoyate en schema.org: porque la IA quiere precisión y eficiencia
Permite etiquetar el contenido de una página web para que las 
máquinas lo entiendan sin ambigüedades.

http://schema.org
https://www.espagnexport.com/es


Para multi idiomas también

Elemento del Schema Versión en Español (/es/queso-tetilla) Versión en Francés (/fr/fromage-tetilla)

@type Sigue siendo Product Sigue siendo Product

name "Queso Tetilla San Simón da Costa DOP" "Fromage AOP Tetilla San Simón da Costa"

description "Queso ahumado de Lugo , España..." "Fromage fumé de la région de Lugo, Espagne.."

priceCurrency EUR EUR o USD (si el mercado objetivo es EE. UU.)

price 14.50 14.50 o 17.00 (el precio debe ser en modela local)

https://www.espagnexport.com/es


Schema.org: Cómo aplicarlo en mi WordPress
La mayoría de los plugins de SEO ya lo incluyen

https://www.espagnexport.com/es


Ahora que estoy vendiendo:
Cómo tengo que gestionar estas ventas



Gestión de tu actividad
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¿Vas a vender fuera de la UE?

- Tendrás que obtener el número de registro e identificación 
de los operadores económicos (EORI). Número de 
identificación a efectos aduaneros. 

- Tus facturas no llevan IVA.
- Ten en cuenta los Incoterms en venta B2B (aunque no es 

obligatorio). 
- Consulta la agencia de transporte para trámites, tanto a 

profesionales como a particulares

https://www.espagnexport.com/es


VAS A VENDER A PROFESIONALES EN EUROPA (B2B)

No se repercute el IVA español.

Siempre que se cumplan dos condiciones principales:
- que la mercancía sea transportada a otro Estado miembro
- que el cliente esté identificado a efectos del IVA en ese 

otro Estado Miembro

Deberás verificar la validez del número de identificación fiscal 
(NIF-IVA o Código de Identificación Fiscal) del cliente a través 
del Sistema de Intercambio de Información sobre el IVA (VIES)

https://www.espagnexport.com/es


El IVA en B2B

Producto enviado a 
un profesional 

establecido en…

e-Servicios* 
prestados a un prof. 

establecido en…

Un pays de la UE Fuera de la UE Fuera de la UE

No lleva IVA

Un pays de la UE

VAT Number

No lleva IVA
No lleva IVA No lleva IVA

Inversión del sujeto 
pasivo.

*Servicios electrónicos

https://www.espagnexport.com/es


VAS A VENDER PRODUCTOS A PARTICULARES EN EUROPA (B2C)

las normas cambiaron el 1 de julio de 2021. Los umbrales 
anteriores que existían para las ventas a distancia de bienes en 
cada país fueron suprimidos y sustituidos por un nuevo umbral 
de 10.000 euros para toda la UE.

- Por debajo del umbral: Las ventas pueden seguir sujetas al 
IVA del país del vendedor.

- Por encima del umbral: La tienda online debe facturar 
aplicando el tipo de IVA vigente en el país de destino 
(donde se sitúe el consumidor)

https://www.espagnexport.com/es


El IVA en B2C

Producto enviado a 
un cliente particular 

que..

e-Servicios* 
prestados a un 

particular que…

Reside en un pays de la UE Reside fuera de la UE
Reside fuera de la 

UE

No lleva IVA

Reside en un pays de la UE

Importe anual 
facturado
≤ 10.000 €

Importe anual 
facturado
> 10.000 €

IVA del estado de 
entrega de la 

mercancía
IVA Español IVA Español No lleva IVAIVA del estado de 

consumo

Importe anual 
facturado
> 10.000 €

Importe anual 
facturado
≤ 10.000 €

https://www.espagnexport.com/es


¿Te sientes así?



❏ Prepárate (Diagnóstico de exportación)

❏ Planifica (Plan de internacionalización)

❏ Adapta tu WordPress

❏ Posicionate

❏ Gestiona

Check-list final

https://www.espagnexport.com/es


¡Gracias!¡Merci!

¡Thank you!

¡Danke!

¡Grazie!

¡Dziękuję!

¡eskerrik asko!

¡Gràcies!

¡Grazas!

¡multumesc!

¡Obrigado!


