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Problemática 

• Los empresarios PYME exportadores se orientan a la 

acción más que a la planificación convencional, su 

actitud y aprendizaje son esencialmente a través de la 

experiencia. 

• Las alianzas en las que participan pequeñas y 

medianas empresas son respuestas organizacionales 

cimentadas desde su experiencia, más que resultado 

de diseños estratégicos planeados. Las limitaciones 

experimentadas y las oportunidades percibidas 

constituyen estímulos para las PYMES que deciden 

participar de estos acuerdos. 



Alianzas de negocio 

• La alianza puede facilitar el acceso a capacidades 

de comercialización internacional (canales de 

distribución, información de mercados y 

adaptaciones del producto a la demanda) y a 

procesos de aprendizaje organizacional que 

constituyen la base para el ajuste y evolución de la 

alianza en el proceso de internacionalización 
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 DECISIONES DEL PROGRAMA DE MARKETING INTERNACIONAL 



Plan de Marketing 

 

1.3.2. Matriz de  

posición Competitiva 

1.7. Presupuesto del  

Plan de Marketing 

1.2.1. Información 

 Externa 
1.2.1.1. Demanda 

1.2.1.2. Clientes 

1.2.1.3. Competencia 

1.2.2. Información  

Interna 
1.2.2.1. Humanos 

1.2.2.2. Financieros 

1.2.2.3. Conocimiento 

 Know-How 

1.2.2.4. Otros recursos 

 materiales 

1.4. Objetivos 

1.3.1 DAFO 1.3. Diagnóstico  

situación 

1.2. Información y  

análisis 

1.4.1. Cuantitativos 

1.4.2. Cualitativos 

1.5.1.Estrategias Corporativas 

1.5.2. Estrategias de Marketing 

1.6.1. Público Objetivo 

1.6.2. Marketing Mix 

1.5. Estrategias 

1.6. Planes de  

acción 

1.1. Delimitación  

negocio 



Gestión de 

Producción 

Gestión 

Empresarial 

Gestión de 

Exportaciones 

 Calidad 

 Cantidad 

 Cumplimiento de normas   

técnicas del mercado destino 

 Formalización 

 Cumplimiento de 

obligaciones 

 Finanzas 

 Capacidad de negociación 

 Envases y embalaje 

 Incoterms 

 D F I 

 Medios de Pago 

OFERTA 

EXPORTABLE 

Productos que 

satisfacen lo 

que el mercado 

externo EXIGE  





Cálculo básico necesidades gastos en salida exportación 

(S/. anual) 

















SELECCION DE MERCADOS 

La información analizada me sirve para formular un “Plan de 

Exportaciones” hacia EE.UU, en primer lugar y contemplar la 

posibilidad en el mediano plazo de incursionar en Canadá y Chile. 

 
Paso 5: 

EE.UU CHILE CANADA

VARIABLE

Importaciones de 

brasieres 1998 1.040.823.000       14.439.833           71,760,344

Participación % del 

proveedor #1 de las 

importaciones México (23%) Colombia (31%) México (32.5%)

Disponibilidad de 

transporte Excelente Bueno Regular

Arancel General 17,3% 9% 20,5%

Arancel para 

Colombia 17,3% 0% 20,5%

Ingreso de la 

población 33.943 4.493 21.145

Información del 

mercado revisada SI SI SI

1 3 2







MÉTODOS DE ENTRADA EN FUNCIÓN DEL CONTROL EJERCIDO 



OTROS MODELOS DE COOPERACION 

– Financiera 

– Comercial 

– Tecnológica 

– Productiva 



PASOS HACIA LA INTERNACIONALIZACION 



Condimentos a NuevaYork 
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