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A.1.2. Empresas que no se han 

internacionalizado 
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A.2. Detalle de mercados 

receptores potenciales 
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A.3. Análisis de los principales 

competidores 
A.3.1. Francia 
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A.3.3. Portugal 
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A.4. Glosario 
 

 Aftercare: cuidado y seguimiento del inversor, después de que la inversión haya 

ocurrido. 

 Backoffice: sección / grupo de persona responsable de las funciones 

administrativas relacionadas con la gestión de la empresa (contabilidad, recursos 

humanos, etc.) y que no está en contacto directo con los clientes. 

 Best in class: el mejor en su campo. 

 Briefing: en marketing se trata del documento donde está escrita toda la 

información necesaria para que los profesionales de marketing puedan generar 

la estrategia de comunicación, marketing y/o publicidad. 

 Business to business (B2B): “empresa a empresa”; marketing, modelo de 

negocio, etc. que no se dirige al consumidor sino a otras empresas; empresas que 

comercializan sus productos o servicios a otras empresas. 

 Business to consumer (B2C): “empresa a consumidor”; marketing, modelo 

de negocio, etc. dirigido al consumidor final; empresas que ofrecen productos o 

servicios al consumidor. 

 Call centers: “centro de llamadas”; área donde un grupo de personas 

específicamente entrenadas para ello se encargan de la realización de algún tipo 

de atención o servicio telefónico. 

 Cleantech: “tecnologías limpias”. 

 Cloud computing: computación en la nube, servicios en la nube, informática 

en la nube 

 CRM (Customer Relationship Management): gestión de las relaciones de 

los clientes a partir del análisis de las interacciones con la empresa ya sean 

llamadas, reuniones, mails, compras, etc; herramienta informática interna de la 

empresa la cual sirve para administrar una base de datos con la información de 

la gestión de ventas, contactos con clientes, etc. 

 Decision maker: persona responsable de la toma de decisiones. 

 E-commerce: comercio electrónico. 

 Feedback: retroalimentación, opinión del destinatario de una acción o 

documento, que permite extraer al autor puntos de mejora. 

 FinTech (Finance and Technology): término que aglutina a todas aquellas 

empresas de servicios financieros que utilizan la tecnología más novedosa para 

ofrecer productos y servicios financieros innovadores. 

 Framework: marco metodológico. 
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 Fracking: técnica para extraer gas natural de yacimientos no convencionales. 

 Full time: tiempo completo, jornada completa. 

 Gap: brecha 

 Gig economy: “economía de los bolos” o “economía de los pequeños encargos”, 

tendencia que se refiere a un mercado de trabajo caracterizado por el predominio 

de relación (laboral o mercantil) “por tareas” de duración determinada. 

 Hub: centro de operaciones, centro de conexión o centro de distribución; puntos 

de intercambio o distribución. 

 ICT (information and communication technologies): TIC (Tecnologías 

de la Información y la Comunicación). 

 Input: entrada; todo aquel factor (materias primas, productos intermedios, 

información, etc.) que intervienen en la producción de un bien o un servicio. 

 Internet of things: internet de las cosas; conexión digital de objetos cotidianos 

con Internet. 

 Invest: invertir. 

 Know-how: conjunto de conocimientos, capacidades y habilidades que un 

individuo o una organización poseen en la realización de una tarea específica. 

 Lead: empresas o consumidores que, a través de los múltiples canales utilizados 

en la estrategia de marketing y ventas, muestran interés en el producto o servicio. 

Un lead es el estado de entrada de la oportunidad de venta en el embudo de 

ventas. 

 Logging: registro. 

 Mailing: método del marketing directo que consiste en enviar a clientes actuales 

o potenciales correos electrónicos con las novedades de la empresa, información, 

promociones, etc. con el objetivo de mejorar las relaciones con los clientes, 

fidelizar y estimular las ventas. 

 Matchmaking: creación de uniones duraderas basadas en la compatibilidad. 

 M&A: fusiones y adquisiciones. 

 Networking: creación de una red de contactos profesionales con el fin de 

originar oportunidades de negocio. 

 One on one: una a una. 

 Output: salida; bien o servicio que ha sido obtenido tras un proceso productivo 

en que intervienen una serie de factores o inputs. 

 Outsourcing: - externalización, proceso mediante el cual una empresa 

externaliza una parte de su actividad, es decir, realiza un contrato con una 

empresa externa para que ésta gestione parte de su actividad. 
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 Partners: socio/colaborador. 

 Phoning: método utilizado en marketing para llegar a los clientes a través de 

llamadas telefónicas. 

 Pitchbooks: libro de ventas creado por un banco de inversión o una empresa 

que detalla los principales atributos de la empresa y es utilizado por la fuerza de 

ventas de la empresa para ayudar a vender productos y/o servicios y generar 

nuevos clientes. 

 Pull: tirar; actitud reactiva ante una situación. 

 Push: empujar; actitud proactiva para propiciar que una situación ocurra. 

 Shortlist: lista corta, lista de seleccionados. 

 Spillover: efecto derrame. 

 Target: público objetivo. 

 Task force: unidad de trabajo creada por y para una ocasión concreta de 

duración determinada, y de manera intensa y focalizada. 

 Think tanks: institución o grupo de expertos que se reúnen con el objetivo de 

reflexionar o reflexionar sobre asuntos de relevancia global. 

 Triggers: criterio o evento “disparador” o foco que identifica, de manera 

proactiva o reactiva, las oportunidades que se pueden presentar y su criterio para 

ser definido como oportunidad. 

 UK: Reino Unido. 

 USD: dólar estadounidense. 

 Upselling: técnica o estrategia comercial en la que se aportan argumentos para 

ofrecer al cliente un producto de mayor calidad y coste. 

 Win-win: ganar-ganar; estrategia que tiene como objetivo que todas las partes 

salgan beneficiadas. 

 Workshop: taller de trabajo. 
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A.5. Metodología 
A.5.1. Listado entrevistas diagnóstico 

 

 Entidades / Agentes 

 

 

 

 

 

 

ENTIDADES/AGENTES ENTREVISTADOS

Nº 

entrevistas/

reuniones

PROEXCA 26

Cámara de Comercio de Las Palmas de Gran Canaria 2

Cámara de Comercio  de Santa Cruz de Tenerfie 2

Cámara de Comercio de Lanzarote 2

Federación Canaria de Islas (FECAI) 1

PROMOTUR 1

Best in Gran Canaria 3

Why Tenerife 3

Cabildo de Fuerteventura 1

Cámara de Comercio de Fuerteventura 1

Parque Tecnológico de Fuerteventura 1

Cabildo de Lanzarote 1

Autoridad Portuaria de Las Palmas de Gran Canaria 1

Fundación Puertos de Las Palmas 1

ICEX 2

ZEC 5

ICT MAC 1

Instituto Tecnológico de Canarias (ITC) 2

Casa África 2

Enterprise Europe Network 2

Cabildo de La Palma 1

Cabildo de La Gomera 1

Invest in Spain UK 1

PLOCAN 1

Instituto de Astrofísica de Canarias (IAC) 1

Dirección General de Promoción Económica 2

AvalCanarias 1

Consejerías del Gobierno de Canarias 15

Zonas Francas 2
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 Empresariado canario 

 

 

 

 

 Empresas extranjeras (posibles inversores) 

- Más de 100 entrevistas y reuniones. 

- Participación activa en más de 10 eventos de inversión. 

 

A.5.2. Mesas de trabajo 

 

Realización de reuniones con los diversos sectores económicos con el fin conocer la 

situación de cada sector y las dificultades/trabas que se encuentran a la hora de llevar a 

cabo su proceso de internacionalización. 

 

 

 

A.5.3. Encuestas 

 

En la presente estrategia operativa de internacionalización se han llevado a cabo dos 

encuestas, una dentro del análisis de la atracción de inversiones extranjeras a la 

economía de las Islas y otra relacionada con el fomento de las exportaciones del tejido 

empresarial canario, tal y como se detalla a continuación: 

1) Lanzamiento de una encuesta digital a más de 100 empresarios y perfiles 

profesionales de alto nivel de fuera de España (Europa y América, 

EMPRESARIADO CANARIO
Nº 

entrevistas

Asociaciones empresariales 9

Empresas individuales 22

Tenerife Gran Canaria

Industria y Comercio 14 15

Marino-marítimo, transporte y logística 8 24

Turismo y construcción 5 7

Formación y Salud 12 11

EE.RR., Tratamiento de Aguas, Ingeniería y Arquitectura 14 12

Audiovisual y TICs 19 15

Sector Primario 7 3

Nº de asistentes
GRUPO DE TRABAJO
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principalmente), con el objetivo de detectar en qué grado se conoce a Canarias 

como destino de inversión. 

2) “Encuesta de internacionalización de las empresas canarias” realizada a 427 

empresas del Archipiélago con el objetivo de analizar la realidad de la empresa 

canaria ante el reto de acometer procesos de internacionalización desde dos 

perspectivas: las empresas que si se han internacionalizado y las que no. 

 

 


