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¿Cómo elaborar un plan de  
negocios de exportación? 
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¿Por qué desarrollar 
un Plan?



4IDEA DE NEGOCIO

¿Cuál es tu 
propuesta de 
Negocio?

Cómo volver 
una idea en 
un negocio…
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Antecedentes de la 
Empresa

Oportunidades de 
Negocio

“Al existir una mayor demanda de refrigeradoras para productos 
congelados, se da la oportunidad de enviar frutas congeladas…”
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Antecedentes de la 
Empresa

Financiamiento 
Requerido



7¿Que requerimos para mirar afuera?

1. Evaluar si contamos con producto competitivo en el mercado 
internacional

2. Tengo la capacidad parta hacerlo
3. Tengo la capacidad para cumplir con los volúmenes exigidos por 

los compradores
4. Tengo la capacidad financiera para vender en el exterior
5. Conozco la cultura del país a donde quiero vender



8El plan de Negocios te ayuda a:

META

¿A DONDE QUIERES IR?
¿DONDE 

TE ENCUENTRAS?

¿CUANTO TE FALTA Y QUE RUTA 

DEBERAS TOMAR PARA LLEGAR ?

ESTADO 
ACTUAL

ESTADO
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La clave está 
en… •Crear un modelo 

exportador novedoso, 
haciendo que la 
verdadera competencia 
se dé entre modelos y  
conceptos, más que 
entre productos o 
empresas.



10¿Cuál es la estructura de Plan de negocios?

I.RESUMEN EJECUTIVO.

II. MÓDULO 01: ANTECEDENTES DE LA EMPRESA.

III. MÓDULO02: PLAN ESTRATEGICO Y PLAN ORGANIZACIONAL.

IV. MÓDULO 03: ESTUDIO DE MERCADO INTERNACIONAL Y PLAN DE MARKETING.

V. MÓDULO 04: PLAN DE OPERACIÓN. 

 VI MÓDULO 05: GESTION EXPORTADORA.

VII. MÓDULO06: ANALISIS FINANCIERO Y PLAN FINANCIERO
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¿Qué es Planeamiento 
Estratégico?
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Análisis de la Situación Actual
• Las MIPYMES son un grupo muy heterogéneo. Se 
encuentran en un amplio rango de actividades de negocios. 
Sus dueños son de diversos niveles socioeconómicos.
• Tienen incorporados diferentes niveles de habilidades, 
capital, orientación al crecimiento y pueden estar tanto en 
la economía formal como la informal.
• La planeación en las MIPYMES es informal, poco 
estructurada e irregular, soportada por información 
insuficiente e ineficaz, normalmente recopilada a través de 
fuentes informales. 
• Uno de los problemas que afectan la eficiencia y los 
niveles de competitividad es, la falta de planificación 
estratégica, aspecto importante en el crecimiento y 
sostenimiento de las empresas.
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Proceso de Internacionalización.
 Fases



14… si intentamos dominar la incertidumbre a 
través de la planificación, por lo general, 
acabaremos en la parálisis, básicamente 
porque desconocemos cómo hacer frente a 
acontecimientos inesperados.



15Planeamiento Estratégico

Planificar es algo esencial. En un mundo de recursos limitados ,  la 
planificación es una potente herramienta que permite decidir como 
optimizarlos.

Nos ayuda a tomar decisiones sobre la priorización de los objetivos, 
problemas y necesidades, y seleccionar el método más adecuado para 
efectuar una intervención de calidad.

La planificación sirve para analizar la situación, decidir en qué dirección 
queremos transformarla, y utilizar eficazmente los recursos, seleccionando 
las alternativas más adecuada.

La planeación estratégica es un proceso continuo, flexible e integral, que 
genera una capacidad de dirección.



16Planeamiento Estratégico. Kaplan, R. y Norton, D.

Kaplan, R. y Norton, D. (1997): La capacidad de ejecutar una estrategia es 
más importante que la estrategia en SÍ.



17Planeamiento Estratégico: Niveles

OPERATIVOVentas, Producción, Control de Personal,
Almacenes, Compras, Contabilidad, Tesorería, etc.

GESTIÓN PRODUCCION
GESTIÓN COMERCIAL

GESTIÓN LOGISTICA INTERNACIONAL
GESTIÓN FINANCIERA

Ger. de Dpto.
Jefes de Dpto.

From Office

Alta Dirección

Back Office

ENTORNO

CORPORATIVO

TACTICO

GESTIÓN ORGANIZACIONAL

ANALISIS del
 ENTORNO
TOMA DE

DECISIONES
ESTRATEGIAS

CORPORATIVAS

GESTIÓN DE DATOS E INFORMACION

GESTIÓN RECURSOS HUMANOS ESTRATEGIAS
OPERATIVAS



18Pensamiento Estratégico. Antecedentes.

§ El tratado clásico de Sun Tzu escrito alrededor del 360 a. De C.
§ La palabra estrategia procede de la palabra griega strategos, formada 

por stratos, que significa ejercito y –ag, que significa dirigir.
§ La estrategia militar puede producir nuevos enfoques en el campo 

empresarial, el más básico es la distinción entre estrategia y táctica.
§ Una estrategia es el plan global para establecer una posición favorable 

mediante el despliegue de los recursos.
§ Una táctica es un plan para una acción específica.
§ Las tácticas estudian como ganar la batalla, las estrategias se 

relacionan con ganar la guerra.
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ESTRATEGIA: Respuesta adecuada, a las exigencias del ENTORNO.
ESTRATEGIA: En el mundo de la Naturaleza el que no tiene un PLAN, no 
sobrevive. (Charles Darwin. “Origen de las especies”).

§ Michael Porter (1991), una posición estratégica sostenible proviene de un sistema de 
actividades, cada una de las cuales refuerza a las demás. La estrategia implica el 
traslado de una empresa de sus posición actual, a una posición futura deseable pero 
incierta. 

§ Dirección intencionada al cambio para conseguir una ventaja competitiva en cada 
uno de los negocios   (Hax y Majluf)

§ Patrón de los principales objetivos, propósitos o metas y las políticas y planes 
esenciales para lograrlos, establecidos de tal manera que definan en qué clase de 
negocio la empresa está, o quiere estar, y qué clase de empresa es o quiere ser 
(Andrews)

Pensamiento Estratégico: Concepto de Estrategia



20Pensamiento Estratégico: Preguntas???
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Cada día las empresas son mas consientes de la 
necesidad de tener una estrategia de innovación con 

sostenibilidad.
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Entorno VUCA

Cultura 
Innovadora

Empresa 
Innovadora

Liderazgo 
Innovador

Personas 
Creativas
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Análisis FODA o DAFO

Estrategias
DA

Estrategias
FA

Estrategias
DO

Estrategias
FO

Cuatro tipos de estrategias
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Matriz FODA

Estrategias DA
Minimice debilidades y evite 

amenazas

Estrategias FA 
Use fortalezas para 
evadir amenazas

Amenazas-A
Amenaza 1
Amenaza 2
Amenaza 3

Estrategias DO
Supere las debilidades 
tomando ventaja de las 

oportunidades

Estrategias FO
Use las fortalezas para tomar 
ventaja de las oportunidades

Oportunidades-O
Oportunidad 1
Oportunidad 2
Oportunidad 3

Debilidades-D
Debilidad 1
Debilidad 2
Debilidad 3

Fortalezas-F
Fortaleza 1
Fortaleza 2
Fortaleza 3

Deje en blanco
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Mi Plan Estratégico

Análisis del Sector

Los negocios son de cambios constantes, y son objetos 
de muchas decisiones sobre los cuales se tienen un 

control limitado, con el fin de estar preparados a dichos 
cambios, es importante realizar una descripción de lo 

que se acontece tanto en el sector como en la 
competencia.

“Mi empresa y las otras empresas…”

DIAMANTE DE PORTER

Descripción del Sector

Descripción de la Competencia
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Diamante de Porter 

Competidores del 
Sector

Rivalidad entre        
empresas             
existentes

Participantes 
potenciales

Proveedores
Compradores

Sustituciones

Barreras de entrada
- Economías de escala.
- Diferencias de productos.
- Identidad de marca.
- Costo por reemplazo.
- Requerimientos de capital.
- Acceso a la distribución.
- Ventaja de costo absoluta.
- Acceso a insumos.

Determinantes de Rivalidad
- Crecimiento de la industria.
- Costo Fijos / Valor Agregado.
- Exceso de capacidad instalada.
- Diferencias de producto.
- Identidad de marca.
- Diversidad de competidores.
- Costos de reemplazo.
- Barreras de salida

Poder de los proveedores
- Diferenciación de insumos.
- Concentración de proveedores.
- Importancia del volumen para los 
proveedores.
- Amenazas de integración hacia 
adelante.
- Presencia de insumos sustitutos.

Determinantes de amenaza de 
sustitución.

- Rendimiento del precio relativo 
de las sustituciones.
- Costo por reemplazo.
- Propensión de los 
compradores a la sustitución.

Determinantes del poder de los  compradores

Poder de Negociación
- Volumen de compradores.
- Información de comprador.
- Capacidad de integración 
hacia atrás.
- Productos sustitutos.
- Concentración de 
compradores v/s concentración 
de empresas.

Sensibilidad del precio
- Precio/compra total.
- Diferenciación del producto.
- Identidad de marca.
- Impacto de calidad / el                 
rendimiento.
- Ganancia del comprador.
- Incentivos de quienes tienen 
la toma de decisión.
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“Mi empresa y el contexto comercial…”

• … Nos permite identificar las  fortalezas, debilidades, oportunidades  y amenazas de 
nuestra  empresa en los mercados internacionales. Si bien en el análisis del sector y 
competencia podemos identificar como nos encontramos respecto a las empresas del  
mismo sector, en el Análisis del  Entorno logramos reconocer y aprovechar los 
acontecimientos que se presentan, administrar los factores riesgo, para así lograr con 
éxito nuestras actividades plasmadas en el plan de negocio exportador.

• …Un Análisis del Entorno implica el reconocimiento de los factores políticos, 
económicos, sociales, tecnológicos y ambientales, que son propios y que forman parte 
del complejo e inmenso contexto del comercio internacional, los cuales revelaran 
muchas de las  influencias externas que pesan sobre el rendimiento del negocio.
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ANALISIS PESTEL

28

Es una herramienta de planeación estratégica 
que sirve para identificar el entorno sobre el 
cual se diseñará el futuro proyecto 
empresarial, de una forma ordenada y 
esquemática.

El análisis estratégico determina la situación 
actual de la organización, con la finalidad de 
crear estrategias, aprovechar las 
oportunidades, o actuar ante posibles riesgos.
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POLÍTICA

Legislación referente al mercado local

Legislaciones propuestas o por entrar en vigencia

Legislación internacional y tratados comerciales.

Entidades reguladoras.

Políticas generales del gobierno que condiciones

Perspectivas de cambio en el gobierno e impacto sobre el 
sector 

Incentivos en el mercado

Existencia de grupos de presión
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ECONOMÍA

Situación económica tanto a nivel general como local. Tipos de 
Cambio.

Proyecciones de los principales indicadores macro-económicos. 
(Tasa de desempleo)

Situación económica en otros países, para estudiar si es viable 
iniciar alguna actividad relacionada con la exportación. 

Fiscalidad y Política Económica.

Los ciclos económico de los países en los que trabajamos, o que 
son de potencial interés.

Inflación y tipos de interés. 
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SOCIAL 
CULTURAL

Cantidad de personas que estarían dispuestas a adquirir el 
producto

Preferencias, gustos o modas de los consumidores

Estilo de vida de la gente cambios en el nivel de ingresos.

Imagen de marca percibida por los clientes.

Patrones de compra que siguen los consumidores

Existencias de eventos, ferias u otros 

Factores étnicos y religiosos. 

Herramientas de promoción y relaciones públicas. 
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TECNOLOGÍA

Desarrollo tecnológico de las empresas 
competidoras en el sector

Resultados de la investigación cientíca y técnica y 
de innovación

Existencia de determinadas tecnologías asociadas y 
sustitutas.

La inversión en I + D de los países o continentes.

Vida útil del inmovilizado que hay en la empresa.

Legislación a nivel tecnológico

Facilidad y acceso a la propiedad intelectual y 
patentes 
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¿Dónde conseguir la 
información?
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¿Qué es Investigación de Mercado?
La investigación de mercado es la recopilación de información e inteligencia que 

permite a una empresa tomar decisiones informadas e inteligentes sobre el 
ingreso a nuevos mercados.

INVESTIGACIÓN DE MERCADO

LA INVESTIGACIÓN DE MERCADO INCLUYE:

Estadísticas en su sector

Información sobre el entorno político, 
económico, social y empresarial

Indicación de mercados y tendencias
de rápido crecimiento

Un entendimiento de la competencia
y de los clientes

Acceso a incentivos para promover
exportaciones e inversiones
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¿Realmente 
necesitamos hacer 
una investigación 

de mercado?
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Hacer medición de características con relación a productos y planes

Aprender cómo se puede desarrollar un mercado nuevo

Observar proveedores de ese mercado en la actualidad (características)

Orienta decisiones empresariales y comunicación con clientes 

Ayuda a evaluar el éxito, identificando problemas y fortalezas 

Permite determinar oportunidades y minimizar riesgos de seguimiento hacia ese 
mercado 

Importancia de la Investigación de Mercado
INVESTIGACIÓN DE MERCADO
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La investigación de 
mercado es uno de los 

contribuyentes más 
importantes para su 
éxito internacional. 

IDENTIFICACIÓN DE SU MERCADO META

La investigación secundaria es la investigación 
documental, que se realiza utilizando fuentes de 

datos como publicaciones periódicas, estudios, 
informes de mercado, libros, encuestas y 

análisis estadísticos. 
La investigación secundaria se realiza primero.

INVESTIGACIÓN SECUNDARIA
Después de completar su investigación secundaria, 
recopile información de mercado a través del 
contacto directo con clientes potenciales u otras 
fuentes. 
La investigación primaria casi siempre exige una 
participación directa y personal a través de 
entrevistas y consultas in situ.

INVESTIGACIÓN PRIMARIA

Tipos de Investigación de Mercado



40Fuentes de Recopilación de 
Información

• Investigación secundaria
• Datos Comerciales en Línea

El Ministerio de Industria de Canadá mantiene una base de datos  Datos Comerciales en Línea que rastrea todas las importaciones 
que cruzan la frontera canadiense. Determine el código S.A. para su producto y use el mismo para buscar la base de datos de 
importadores de su producto, para determinar el tamaño de mercado, tendencias, competencia y las principales provincias para su 
producto en el mercado canadiense. Se pueden buscar las importaciones por año, país de origen, y destino final dentro de Canadá.

• Sistema Automático de Referencia de Importaciones (AIRS)
La Agencia Canadiense para la Inspección de Alimentos, CFIA en inglés, mantiene el AIRS que proporciona información precisa y 
oportuna sobre los requerimientos para la importación. Es una aplicación que usa un método de preguntas y respuestas par orientar a 
los usuarios mediante una serie de preguntas acerca de los Códigos del Sistema Armonizado (SA), su origen, destino, uso final y 
otros que califican al producto que desean importar. Es una herramienta útil pero ha sido creada solo como herramienta de referencia 
y no ha sido sancionada oficialmente; los usuarios siempre deben hacer referencia a las leyes promulgadas por el parlamento para 
interpretar y aplicar la ley.

• Lista de Aranceles Aduaneros
Canadá como miembro de la Organización Mundial de Aduanas (OMA) usa el Sistema de Códigos del SA que lo mantiene la Agencia 
de Servicios Fronterizos de Canadá (CBSA), la Lista de Aranceles Aduaneros es el último recurso para el comercio internacional ya 
que se usa para determinar el Código correcto del SA que se debe usar en documentación importante para evitar la re-valorización de 
los productos por parte de los funcionarios de aduana.

 

http://www.ic.gc.ca/eic/site/tdo-dcd.nsf/eng/Home
http://blog.pcb.ca/2014/11/the-most-crucial-aspect-of-global-trade-hs-tariff-codes/7227?utm_source=Pacific+Group+Client+Newsletter&utm_campaign=328b91bf56-PCB_Feb_11_2015&utm_medium=email&utm_term=0_2bda1e7692-328b91bf56-146877957
http://inspection.gc.ca/plants/imports/airs/eng/1300127512994/1300127627409
http://www.cbsa-asfc.gc.ca/trade-commerce/tariff-tarif/2015/01-99/01-99-t2015-eng.pdf


41COMO CONDUCIR UNA 
INVESTIGACIÓN DE MERCADO

Nombre 
de 

Prod/Indus
tria

Escoja 
técnica de 

Investigación

Elabore 
Encuesta/ 

Cuestionario

Investigación 
Tendencias 
del Cliente

Identifique 
Mercado 

Meta

Segmento 
de 

mercado 
meta

Requerimientos 
regulatorios 

para 
investigación

Identificación 
del Perfil de la 
competencia

Perfil 
Comprador

Estrategia 
de 

Mercado
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Pasos de la Investigación de Mercado

1 Nombre y conozca su producto e 
industria

6 Enumere los requerimientos 
regulatorios

2 Escoja las técnicas para la 
investigación de mercado

7 Identifique la competencia

3 Prepare las herramientas para la 
investigación ej. cuestionarios

8 Elabore las generalidades del 
mercado meta

4 Investigue las tendencias del 
consumidor

9 Describa las características del 
comprador

5 Identifique su mercado meta 10 Elabore un plan de mercado de 
exportación
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Uso de Internet
Redes sociales

Comercio 
electrónico

MERCADEO
Socios locales
Distribuidores

Transporte

SOCIOS
Vuelos

Visa
Hoteles
Internet

VIAJE
Estándares

Cuotas
Aranceles

Barreras no 
arancelarias

ACCESO A MERCADO

Idioma
Similitudes/Diferencias

Actitud
Educación

SOCIAL/CULTURAL
PIB per cápita
Crecimiento

Importaciones y 
exportaciones

Moneda

ECONÓMICA
Sistemas

Estabilidad
Relaciones

Participación

POLÍTICA

Eventos comerciales
Asociaciones de la 

Industria
Recursos de 

investigación de 
mercado

INGRESO A MERCADO

Prácticas
Regulaciones

Compras públicas
Marco legal

EMPRESARIAL
Tamaño 

poblacional
Distancia de envío
Tipo de mercado
Infraestructura

FÍSICA

 IDENTIFICACIÓN DE SU MERCADO OBJETIVO

Selección de mercados potenciales
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Existen más de 
190 países en el 
mundo. ¿Cuál es 

el adecuado para 
su empresa?
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INVESTIGACIÓN DE MERCADO

Identificación de país

Necesidad general de 
producto

Análisis PESTLE

Potencial de 
Producto
Estrategia 
de Ingreso 
al Mercado

¡IR!

Selección de un mercado objetivo
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 IDENTIFICACIÓN DE SU MERCADO OBJETIVO

Después de identificar mercados 
potenciales, es importante evaluar cuánta 
demanda de los consumidores existe para 

su producto o servicios en estos mercados. 
Examine:

Exclusividad
Competencia

Precios
Necesidades & deseos del cliente

Familiaridad
Patrones de compra

Tendencias
Recuerde: Productores de Bienes - asegúrense de conocer 

su Código de SA para poder rastrear los patrones de 

importación/ exportación.

Análisis de la demanda del mercado
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Sacar conclusiones
 IDENTIFICACIÓN DE SU MERCADO OBJETIVO

Después de analizar la información, 
confirme su mercado objetivo. En 

general, uno o dos países suelen ser 
suficientes para empezar

Con estas conclusiones a mano, 
usted puede comenzar a desarrollar 
su estrategia de ingreso al mercado 

y de mercadeo. 
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Organizaciones de promoción del 
comercio

Ministerios competentes del Gobierno
Organizaciones de apoyo empresarial

Asociaciones de la industria y 
del sector

Instituciones financieras internacionales
Asociaciones comerciales bilaterales

Bancos y organismos de inversión
Instituciones educativas

Empresas de investigación de mercado
Competidores

Periódicos (en línea e impresos) 
Revistas de comercio

Estudios de mercado comercial 
Monitoreo de tendencias 

Pantallas de anuncios electrónicos 
Radio y televisión

Redes sociales
Otros exportadores

Socios
Alumnado 
Diáspora

Estudiantes extranjeros 
Familiares en el extranjero

Encuestas 
Clientes

ORGANIZACIONES ÁMBITO PÚBLICO REDES
Nacionales & Internacionales Medios impresos, en línea y otros Pasado, Presente & Futuro

IDENTIFICACIÓN DE SU MERCADO META

Fuentes de Investigación de Mercado



49Medición del Mercado

q Permitirá una medición bastante detallada y 
puntual.

q Se identifican datos de la segmentación 
demográfica y psicográfica.

q Se calcula el tamaño de un mercado a 
través del método a utilizar.

q Se puede utilizar el método del Consumo 
Aparente y/o el método de la razón de la 
cadena.



50Consumo Aparente

CA = P + M – X

CA: Consumo Aparente.
P: Producción Nacional.
M: Importaciones.
X: Exportaciones.



51Medición del Mercado

Método de la Razón de la Cadena:

Donde:
Q= Demanda total del mercado
n= Número de compradores en el mercado
q= Cantidad comprada por un comprador medio al año
p= Precio de una unidad de medida (US$)

Q = nqp



52Análisis del Producto

Estudio de Mercado Internacional 

Descripción del Producto   

Sus características principales son… 
Su proceso de elaboración es…

La descripción del producto o del servicio permite 
conocer las bondades, es decir las ventajas del producto 
y razón de ser la empresa para satisfacción del cliente, 

en esta parte se desarrolla dichas características al 
elaborar una pequeña esquema en la cual se muestra la 
reseña del producto y las características principales que 

posee.

¿Qué es una partida arancelarias?

La partida arancelaria es una nomenclatura 
utilizada en el comercio internacional para 

clasificar a los productos por medio de 
números, para lograr ser reconocidos en 

ámbitos internacionales. 
 

Clasificación Arancelaria

“Este es mi producto”
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FICHA PRODUCTO
NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO

Partida Descripción
7113110000

INFORMACIÓN BÁSICA
Nombre Comercial: 

Descripción:
 

 

 

 

 

Formas de Presentación:

Variedades / Especies:

Zona de Producción:

Usos y aplicación:

Principales Mercados:

Ventana Comercial

Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Set. Oct. Nov. Dic.

           



54Ciclo de Vida Del Producto -Matriz BCG

CUADRANTES
CICLO DE VIDA DE UN 

PRODUCTO
INTERROGANTES  

Ventas en ascenso  
Exige muchas inversiones INTRODUCCIÓN
Gasto en I+D  
Gasto en comercializ. y formación  
Genera déficit de fondos  

ESTRELLAS  
Ventas altas  
Cuota de mercado consolidada CRECIMIENTO
Generación de fondos  
Aprovechamiento curva experiencia  
Entrada en beneficios  

VACAS  
Poco crecimiento del mercado  
Poca necesidad de fondos ESTANCAMIENTO
Gran cuota de mercado MADUREZ
Recogida de frutos de inversiones  
Madurez del sector  

PERROS  
Producto en declive  
Retirada estratégica DECLIVE
Consume pocos recursos  
Opción: desinvertir  



55Inteligencia Comercial - SUNAT

http://www.sunat.gob.pe/operatividadaduanera/

http://www.sunat.gob.pe/operatividadaduanera/


56Inteligencia Comercial – Exportemos.pe
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Plataforma que permite 
conocer los requisitos 

establecidos por los mercados 
de destino de nuestras 

principales exportaciones en 
dos simples pasos.

http://ram.promperu.gob.pe/

Requisitos de 
Acceso a Mercados

Ingresa 
Nombre 

del 
Producto

1 
Selecciona  

País 
Destino

2

Portal de información que 
permite conocer los Límites 

Máximos de Residuos de 
Plaguicidas por cultivo, 
establecidos en los 23 

principales países a los que 
exportamos.

Plaguicidas LMR

Selecciona 
el Cultivo1 Selecciona  

País2

https://www.trademap.org/Index.aspx

https://www.trademap.org/Index.aspx
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59CIA – World Factbook

https://www.cia.gov/es

https://www.cia.gov/es
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http://www.portal.euromonitor.com/portal/account/login 

http://www.portal.euromonitor.com/portal/account/login


61Mintel

https://portal.mintel.com/portal/login?next=/ 

https://portal.mintel.com/portal/login?next=/
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https://match.promperu.gob.pe/ 

https://match.promperu.gob.pe/


Preguntas y 
respuestas

Cesar Santos 
Zutta

Especialista de Modelos de Negocios
Subdirección de Desarrollo Exportador

csantos@promperuext.pe 

 www.linkedin.com/in/csantos 

mailto:csantos@promperuext.pe
http://www.linkedin.com/in/csantos

