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RESUMEN 

Los profesionales en negocios internacionales llegan a poseer destrezas y          

competencias para poder ocupar sus funciones en cualquier organización,         

teniendo la capacidad de poder implementar y de definir estrategias las cuales            

puedan generar valores en las empresas para las cuales estén prestando sus            

servicios, mediante las políticas para tener un mejoramiento continuo y un           

desarrollo sostenible. De la misma manera deberá estructurar y diseñar planes de            

comercialización, definir estrategias de los precios para poder tener una          

estructura financiera, y a su vez establecer alianzas entre los diferentes mercados            

donde se va a negociar. 

Un profesional deberá evaluar los entornos internacionales y nacionales, donde          

se identificará y comparará de una manera acertada los ambientes sociales,           

culturales, económicos, legales y políticos, no todos los profesionales cuentan con           

una habilidad en el liderazgo, pues un negociador internacional deberá contar con            

dicha habilidad, para de esta manera poder acompañar los procesos, poder           

identificar las oportunidades y deberá transformar los problemas en         

oportunidades.  

Por todo este factor el profesional en negocios internacionales deberá estar muy            

bien preparado, para que no presente inconvenientes el momento de negociar, y            

pueda conseguir que la reunión con sus clientes sea amena y favorable para             

ambas partes, dicho en otras palabras, deberá ser un ganar -  ganar.  

  

Palabras claves: Perfil laboral, ofertas, mercado internacional,       

comercio internacional 

 

 



 ​ABSTRACT 

  

Professionals in international business come to possess skills and competencies          

to be able to occupy their functions in any organization, having the ability to              

implement and define strategies which can generate values ​​in the companies for            

which they are providing their services, through policies for have a continuous            

improvement and a sustainable development. In the same way, you should           

structure and design marketing plans, define pricing strategies in order to have a             

financial structure, and in turn establish alliances between the different markets           

where you are going to negotiate. 

A professional should evaluate the international and national environments, where          

the social, cultural, economic, legal and political environments will be identified           

and compared in an appropriate way, not all professionals have leadership skills,            

as an international negotiator must have this ability, in order to be able to              

accompany the processes, identify the opportunities and transform the problems          

into opportunities. 

For all this factor the professional in international business must be very well             

prepared, so that there are no inconveniences when negotiating, and can make            

the meeting with their clients pleasant and favorable for both parties, in other             

words, it must be a win win. 

  

Keywords: Job profile, offers, international market, international trade 
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INTRODUCCIÓN 

La elaboración del siguiente trabajo práctico investigativo permitirá investigar el          

cumplimiento del perfil profesional para desarrollar las ofertas competitivas las          

cuales van enfocadas al mercado internacional. 

Actualmente el comercio internacional gira alrededor del mundo globalizado en el           

que nos encontramos, por ello resulta importante estar actualizado en las           

diferentes áreas estratégicas que se manejan dentro de este campo, es por esto             

que en las negociaciones se debe ahondar en el marco político, social,            

económico, cultural entre otros elementos que permita a la parte interesada           

realizar un estudio de mercado focalizado en base a las necesidades del mercado             

que se pretende penetrar. 

Para poder realizar una actividad comercial es necesario que existan dos o más             

partes involucradas con intereses en común que permita llevar a cabo una acción             

orientada a la satisfacción de las partes convenientes. Así entonces, en lo            

referente a los negocios internacionales, son todas las actividades comerciales          

públicas o privadas que involucran a dos o más países (Acuña & Nonell, 2015) 

En este trabajo práctico se abordará el tema del perfil que debe tener el              

profesional para asesorar de manera adecuada a los pescadores artesanales de           

la comunidad Bajo Alto "APBA" con la necesidad de vender su pesca en el              

extranjero, mediante el cual se realizará un análisis descriptivo para de esta            

manera poder proporcionar la información adecuada a las personas interesadas y           

así cumplir a cabalidad las negociaciones que tiene la asociación. 

El objetivo del presente trabajo es determinar la importancia y las ventajas del             

perfil profesional para el desarrollo de las ofertas competitivas las cuales están            

enfocadas en el mercado internacional.  

La metodología de este caso práctico es una investigación bibliográfica y           

descriptiva ya que por medio de artículos científicos se podrá obtener la            

información necesaria para llegar a las soluciones de las preguntas planteadas,           



de la misma manera se podrá describir cada uno de los temas expuestos             

anteriormente. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



DESARROLLO 

TEMA: ​Importancia del perfil profesional para el desarrollo de ofertas          

competitivas enfocadas en el mercado internacional​. 

1.    Conceptualización: 

Se debe tener en cuenta que el perfil profesional de las personas llega             

hacer el conjunto de las capacidades y de las competencias las cuales            

permitan llegar asumir las responsabilidades propias de cada cargo o de           

una determinada profesión (Moreno & Marcaccio, 2014) 

Resulta de gran importancia llegar a conocer el perfil profesional que tiene            

una persona para satisfacer las necesidades que se tienen en la           

organización debido a que esto permite darle un enfoque más claro y            

preciso en el momento de la búsqueda del talento humano requerido, para            

que esté que pueda desarrollar el cargo que se le otorgue dentro de sus              

competencias  

1.1   Perfil profesional. 

Con el paso del tiempo un individuo se llega a formar o asume             

responsabilidades para un cargo, es ahí donde va desarrollando un perfil           

laboral el mismo que otorga la idoneidad para poder realizar las tareas, así             

como el desempeño eficaz del puesto de trabajo (Moreno & Marcaccio,           

2014) 

Mediante el perfil profesional se estará dando a conocer la experiencia que            

tiene cada persona, por ello se deberá dar énfasis al perfil personal y             

profesional, donde se darán a conocer los puntos más fuertes, las           

competencias, conocimientos, habilidades y los intereses de cada persona. 

Cada profesional deberá adquirir una serie de competencias nuevas de la           

misma manera tendrá que disponer de habilidades específicas las cuales          

deberán ser cada día más exigentes, muchas de las veces esto resulta un             

poco complejo cuando se refiere a puestos de gestión los mismos que            



tendrán la responsabilidad de tomar decisiones en un ambiente el cual           

suele ser hostil y cambiante (Gallo, 2016). 

Las habilidades que cada profesional debe adquirir son de gran          

importancia ya que de esto dependerá si lograra ser idóneos o no al cargo              

al cual estarán postulando, se debe tener en cuenta que existen cargos            

que necesitan mayor experiencia debido a la complejidad del mismo. 

La persona que requiera de un puesto laboral tendrá que en su perfil             

profesional demostrar los enfoques y elementos las mismas que puedan          

explicar las relaciones sobre las diversas competencias profesionales, las         

mismas que podrán ser genéricas, específicas, procedimentales y        

actitudinales las mismas que se ajusten al perfil que la empresa esté            

buscando (Nan & Villalobos, 2015). 

Dependiendo del puesto laboral las personas deberán exaltar su perfil          

profesional, ya que no todos serán idóneos para el mismo cargo, en el caso              

del presente caso investigativo se estará profundizando sobre el perfil          

profesional de las personas que ayuden al desarrollo de las ofertas           

competitivas en el mercado internacional. 

1.2   Ofertas competitivas. 

Las ofertas competitivas son un punto clave en la comercialización y esto            

es una obligación de las organizaciones para que puedan diseñar ofertas           

diferenciadas, atractivas y competitivas. Ya que esta es la única manera de            

ser la diferencia en el mercado, dándonos como consecuencia la          

preferencia y aceptación de la marca. 

Para poder ejecutar esto la empresa necesitará poder conocer cuáles son           

los requerimientos que tiene el segmento del mercado para poder diseñar           

un excelente servicio e ideas sociales las cuales colmen las expectativas           

de una forma competitiva, las mismas que son diferentes al de cualquier            

otra oferta el mismo que está interesada en los mismos mercados. 

Las empresas logran tener ventaja competitiva cuando logran        

desenvolverse en un ámbito propicio, esto se da por el capital humano el             



mismo que logra satisfacer las necesidades específicas, la infraestructura         

económica, las leyes que fomenten las competencias y los incentivos que           

se den en el comercio internacional  (Buendia, 2013). 

Al realizar una oferta muy significativa en cuanto los elementos los mismos            

que se componen y guarden una armonía entre los cuales se tiene el             

término de precio y de calidad los mismos que inducen al mercado a que              

prefieran estas opciones. Por esto las empresas tendrán que organizarse          

para presentar varias alternativas de las ofertas de tal manera que por            

muchos esfuerzos los cuales son desarrollados por las competencias, para          

que siempre exista varias o una sola razón para que el usuario decida             

seleccionar la mejor. 

Es por esto que se vuelve necesario que las organizaciones o empresas            

que están dentro del ámbito empresarial internacional estén actualizados         

de las técnicas utilizadas dentro del comercio internacional (aduana,         

transporte, incoterms, etc) que van de la mano con las diferentes           

herramientas aplicadas para manejar eficazmente dichas actividades sin        

dejar a un lado la correcta investigación de mercado que le garantice            

mayores probabilidades de éxito. 

1.3   Mercado Internacional 

El comercio internacional llega a representar los intercambios que se dan           

entre un país y otro, esto se da en términos de servicios y bienes esto con                

el fin de que aquellos países que están involucrados lleguen a contribuir            

con las necesidades del mercado, dichas necesidades podrán ser internas          

o externas. 

El mercado internacional llega a representar un rubro de gran importancia           

que se encuentra en las relaciones internacionales, lo que suele ser para            

un país importaciones para otros países simplemente es una exportación,          

para lo cual el mercado llega hacer una conexión que se da mediante las              

economías (Avella & Hernandez, 2018). 



Para lo cual se pretende negociar a su favor, modificando el marco político             

y legal establecido. Es así que, dentro de la historia económica, al analizar             

el comercio de las naciones nos ha permitido conocer la estrecha           

vinculación que existe entre la economía y la política, los mercados y el             

poder, las decisiones y el interés. 

El comercio se presenta como un sinónimo de cambio, así como de la             

naturaleza de las actividades comerciales implicando dinamismo, esto se         

da a lo largo de la historia y así seguirá siendo en el futuro, el mercado                

internacional siempre estará relacionado con el tamaño del mercado y la           

producción (Chosgo, 2016) 

El mercado internacional se encuentra regulado por normas, acuerdo,         

tratados y convenios internacionales entre los países para poder simplificar          

los procesos y así poder buscar poder cubrir las demás internas las            

mismas que no puedan ser atendidas por las producciones nacionales. 

 ​1.4   El comercio internacional. 

Es el intercambio de los servicios y bienes mediante los distintos mercados            

y países, esto se da utilizando divisas, de la misma manera están sujetas a              

regulaciones adicionales los cuales establecen los que participan en el          

intercambio, así como también los gobiernos de los países de origen. 

Para poder realizar las importaciones o exportaciones el paso por las           

aduanas llega hacer obligatorio para los agentes, por otra parte los actos y             

el despacho aduanero se presentan como procesos un poco         

desalentadores para aquellos que empiezan en nuevos mercados (Zamora         

& Navarro, 2015) 

El comercio internacional llega hacer una vía segura la cual permite           

alcanzar el crecimiento, así como también el desarrollo de la economía, el            

comercio internacional también conforma las actividades económicas de        

las etapas de despegue que se da de una forma cíclica donde se catalizan              

los procesos del crecimiento. 



La integración en cuanto a las economías del mundo, se da debido a la              

apertura económica, lo que trae el crecimiento de las importaciones y de            

las exportaciones, para ello asistimos al proceso de la revolución comercial           

donde solo los países que son más competitivos serán aquellos que dirijan            

las riendas en lo referente al comercio internacional (Zamora & Pedraza,           

2013) 

Al poder realizar las operaciones de comercio internacional, los países que           

están involucrados se llegan a beneficiar de manera mutua al poder           

posicionar de una mejor manera los productos y poder ingresar a los            

mercados extranjeros, también se puede mencionar que el comercio         

internacional de esto tiempos es muy diferente al de hace años atrás ya             

que hoy la tecnología permite negociar de una manera más rápida y fácil. 

1.5   Importancia del perfil profesional en el área del comercio internacional. 

Los cambios que se dan en la política en el país marcan los cambios en la                

esfera económica y esto a su vez coloca más exigencias críticas y de             

aprobación de los saberes que en algún momento suelen quebrantar las           

decisiones de los profesionales en el comercio internacional (Luna, 2016). 

Es de gran importancia que la persona que vaya a negociar los productos             

en el internacional sepa sobre la materia de exportaciones, para de esta            

manera poder llegar acuerdos en la venta del producto en este caso de la              

pesca, ya que se es necesario ambas partes ganen en la negociación. 

2. Preguntas del caso de estudio 

Luego de haber conceptualizado e investigado sobre el perfil de las           

personas en el área de comercio internacional se presenta a continuación           

unas preguntas las cuales nos permitirá tener más claro el procedimiento           

aduanero para poner el producto en el extranjero y el perfil correcto de la              

persona que realizará las negociaciones.  

  



2.1   ¿Cuál es el perfil profesional en el área del comercio internacional? 

El dinamismo, los diversos y continuos cambio que se dan en el comercio             

internacional requieren que los profesionales tengan una formación        

integral, el mismo deberá poder conocimientos que sean técnicos y          

específicos sobre el tema, deberán desempeñarse de una manera         

transversal en la empresa, de la misma manera tendrán que contar con            

enfoques globales los mismos que les permitan proyectar de manera          

exitosa la internacionalización de cada uno de los mercados para que           

puedan concebir a la logística de una manera competitiva la misma que            

representará el factor del éxito tanto para la empresa y el país.  

En los tiempos de hoy donde existe un cambio constante y la            

internacionalización se constituye como un permanente desafío, el mismo         

que deberá enfrentarse cada empresa de una manera frecuente para de           

esta manera ir creciendo o en algunos casos llegar a sobrevivir, se ha             

tenido que determinar las competencias tanto técnicas como genéricas las          

cuales son requeridas a los profesionales en comercio y a la logística            

internacional. 

Factores que se deben mencionar como el impacto de las comunicaciones           

y de las nuevas tecnologías, en cuanto a los negocios y procesos            

internacionales, los cuales coexisten debido a las crisis financieras         

internacionales y a las consecuentes barreras que se dan por el           

intercambio. Para poder desarrollarse en cuanto a esta área la persona no            

solo tendrá que tener la habilidad para poder detectar y poder desarrollarse            

en nuevos mercados y oportunidades comerciales, la persona encargada         

en esta área tendrá también que tener un dinamismo operativo logístico en            

el momento de importar y exportar. 

Se debe mencionar luego de lo antes citado así como también de la             

cambiante situación internacional, que las compañías buscan profesionales        

y estudiantes con formación integral, los mismos que demuestran no solo           

fuertes conocimientos técnicos operativos, sino también un fluido manejo         



de las temáticas que mencionaremos a continuación: comercialización,        

operaciones, finanzas, impuestos. 

Esto permitirá que los profesionales se desempeñen y crezcan de una           

manera transversal en cada organización. Podemos dar como ejemplo un          

asistente de negocios internacionales tendrá que preparado para que         

pueda dar un reporte al área financiera, el gerente de comercialización           

tendrá que poder contar con una visión internacional, de la misma manera            

el encargado de compras deberá dirigir una fuerte destreza en lo que            

corresponde al departamento de importación. 

Al desarrollar cada una de las competencias que se citaron anteriormente           

se tendrá que tener en cuenta que no solo mediante la formación            

académica se logran sustentar programas flexibles, calidad y ajustados a          

las demandas que presentan los mercados regionales y locales, se          

necesitará de capacitaciones enriquecidas en cuanto actividades       

extracurriculares, las mismas que logren potenciar al desarrollo tanto         

genéricas como profesionales. 

Se deberá tener muy en cuenta también en el perfil profesional de las             

actitudes y de los valores los cuales impactan de una forma drástica el             

desempeño de cada profesional y de los idóneos a nivel empresarial, lo            

cual constituye a la demanda de cada organización al momento de querer            

reclutar los recursos humanos donde tomarán en cuenta lo siguiente: la           

proactividad, el compromiso, la autogestión, la capacidad de trabajar en          

equipo, pensamiento crítico, criterio ético y el liderazgo, todo esto deberá           

formar parte para la formación actitudinal y moral de cada profesional. 

Se presenta a continuación cual deberá ser el perfil del aspirante,           

profesional y el perfil ocupacional en cuanto a las negociaciones          

internacionales. 

Perfil aspirante: 

● Interés por los diversos idiomas y culturas. 

● Poseer una mente abierta 



● Visión proactiva, la misma que deberá tener una misión en cuanto a            

sus objetivos y resultados. 

● Deberá contar con mucho interés en cuanto a los procesos para la            

comercialización sean nacionales o internacionales. 

● Interés al tomar decisiones, así como también trabajo en equipo en           

lo referente a l contexto intercultural y multidisciplinario (Parrish,         

2017)  

Perfil profesional 

EL profesional de las negociaciones internacionales, sebera estar        

capacitado para que pueda implementar y formular estrategias en los          

negocios en cuanto a un contexto global, como un conocedor de los            

aspectos tanto políticos, económicos, sociales, legales, culturales y        

sociales del dinámico entorno internacional, los cuales impactan al         

desarrollo de cada organización, el encargado de esta área tendrá que           

dominar tanto el inglés como otras lenguas (Parrish, 2017)  

Perfil ocupacional. 

El profesional de los negocios internacionales tendrá que lidera con éxito el            

desarrollo de nuevos y los actuales mercados internacionales, donde         

deberá ejercer actividades profesionales que estén relacionadas con la         

consultoría, dirección y la toma de decisiones de una manera global,           

deberá atender las demandas de las entidades privadas y de las           

gubernamentales, las mismas que simpaticen con el desarrollo        

internacional del país o la región, el profesional deberá desarrollarse en las            

siguientes actividades (Parrish, 2017) 

● Inteligencia e investigación de nuevos mercados 

● Promoción internacional de servicios y bienes 

● Desarrollo y planeación de las estrategias de comercialización y         

operación de las organizaciones con los estándares internacionales. 

● Logística de la mercadería en el ámbito internacional 



● Administración de los procesos de exportación y de la importación          

de los servicios y bienes. 

● Asesoría de los proyectos de la inversión extranjera 

● Consultoría de las finanzas internacionales. 

Las características, habilidades y comportamientos nombradas      

anteriormente tienen la finalidad de poder proporcionar el modelo para el           

cual se pueda juzgar el comportamiento de un negociador. La persona           

encargada de negociar internacionalmente no solo tendrá que saber cómo          

hacerlo, sino que deberá hacerlo y ejecutarlo para poder lograr          

comercializar los productos. 

Se puede describir a un buen negociador internacional como una persona           

rápida de pensamiento de muy poca paciencia, no es mentiroso, llega a            

inspirar confianza, es firme en sus decisiones 

Según (Reynoso, 2013) indica las características que debe tener un buen           

negociador internacional. 

● Influye y conoce de una manera eficaz en cuanto a los procesos de             

las tomas de decisiones en la empresa para la cual está laborando. 

● Es flexible para poder abordar de manera acertada los asuntos que           

son delicados, de la misma manera los trata de acuerdo al contexto            

de la cultura local. 

● Debe saber respetar la susceptibilidad de los interlocutores locales,         

deberá responder de una manera apropiada a las necesidades         

sociales y emocionales. 

● Sabrá ser un buen observador el cual deberá descifrar las señales           

sutiles las mismas que recibirá mediante la comunicación verbal y          

no verbal de los anfitriones. 

● De la misma manera deberá poseer una estabilidad personal,         

deberá dominar el estrés que produce el trabajo y sobre todo           

necesitará tener seguridad interior. 



● La persona encargada en esta área deberá tener un buen sentido           

del humor, criterio y buen gusto para de esta manera pueda romper            

el hielo y las negociaciones se conviertan en un ambiente          

agradable. 

● Deberá ser comprensivo con la parte negociadora, o por lo menos           

no deberá perder la compostura antes las situaciones por más          

ilógicas que parezcan.  

● Tendrá la suficiente integridad para de esta manera poder presionar          

para que se den las posibles soluciones las mismas que beneficien           

a las dos partes. La integridad puede permitir tener actitudes que           

sean decididas a la hora de tomar decisiones. 

  

  



CONCLUSIONES. 

● El perfil de la persona que ocupe el cargo de las negociaciones            

internacionales para poder comercializar la pesca de la Asociación de Bajo           

Alto, tendrá que ser de dinamismo debido a los múltiples cambios que se             

dan en el comercio internacional, deberá tener formación integral es decir           

un título profesional en el área. . 

● El negociador deberá estar al día en cuanto a temas relevantes del país o              

los países con el que vaya a negociar, a esto nos referimos a la cultura,               

religión, política y economía, al saber esto podrá entablar una conversación           

amena y no tendrá problemas de hablar cosas que no deba, convirtiendo            

de esta manera la negociación en un ambiente sutil y agradable. 

● La persona encargas de las negociaciones internacionales no deberá         

dejarse afectar por el estrés laboral, ya que este puesto es de mucha             

responsabilidad y saber, para lo cual deberá estar en constante          

aprendizaje no solo de comercialización y negociación de su propio país           

sino de cada país donde realizará la comercialización.  
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