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Planificar y Direccionar

Disminuir Riesgos

Determinar mi mercado objetivo

Evaluar económica y financieramente 

¸ ƻǘǊƻǎ ǇǳƴǘƻǎΧ



Características del Plan de Negocios de Exportación

Identifica 
oportunidades 
para 
aprovecharlas

Prevé contingencias

òSu elaboraci·n no es secuencial sino simultaneaó

Es corto, 
claro, preciso 
e informativo 
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El plan de Negocios te ayuda a:

META

¿A DONDE QUIERES IR?
¿DONDE 

TE ENCUENTRAS?



Antecedentes de 
la Empresa

Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional

Estudio de 
Mercado 

Internacional

Plan de Operación
Gestión 

Exportadora
Análisis Financiero 
y Plan Financiero



IDEA DE NEGOCIO







Antecedentes de 
la Empresa

Historia de la 
empresa



Antecedentes de 
la Empresa Oportunidades 

de Negocio

ά!ƭ ŜȄƛǎǘƛǊ ǳƴŀ ƳŀȅƻǊ ŘŜƳŀƴŘŀ ŘŜ ǊŜŦǊƛƎŜǊŀŘƻǊŀǎ ǇŀǊŀ 
productos congelados, se da la oportunidad de enviar frutas 
ŎƻƴƎŜƭŀŘŀǎΧέ



Antecedentes de 
la Empresa

Financiamiento 
Requerido



Antecedentes de la Empresa

1. Historia de la Empresa.

2. Idea del Plan de Negocio. 

3. Financiamiento requerido  

4. Propuesta de Plan de Negocio

Es la descripciónde las principalesactividadesempresarialesPara ayudarnos

podemosresponderlas siguientespreguntas: ¿Por qué se fundó la empresa?,

¿cuálesson las característicasde sus productos?,¿porquéeseproducto?,¿cómo

fueel caminoquesesiguióparallegaraserlo quesonhoycomoempresa?

Es el principalmotivo de la elaboracióndel documento,es decir, la necesidady

finalidadquebuscaconsuestrategia.

Es la necesidadde financiamientoparala realizaciónde las actividadesplanteadas

en la idea del negocioy desarrolladasen el plan de negocioexportador. Debe

describirseparaquéseutilizaráeldinero.

Describelos beneficiosqueselograránconla implementacióndelasestrategias. Es

importanteque en la propuestase tomenen cuentaaspectosde responsabilidad

social,negociosdeinclusióny cuidadodelmedioambiente



Recordaré

Principal motivo de la elaboración del 
documento por el cual la empresa ha 

decidido realizar dicho PLAN DE NEGOCIO 
EXPORTADORy la necesidad y finalidad 

que busca mediante la realización del 
documento, el posicionar la empresa, el 

producto o la ESTRATEGIAse detalla en la 
idea del PLAN DE NEGOCIO



1. Evaluar si contamoscon producto
competitivo en el mercado
internacional

2. Tengolacapacidadparahacerlo
3. Tengola capacidadparacumplircon

los volúmenes exigidos por los
compradores

4. Tengo la capacidadfinancierapara
venderenelexterior

5. Conozcola culturadel paísa donde
quierovender

Capacidad Exportadora





Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional

La planeación estratégica es el proceso

sistemático que relaciona el entorno

externo e interno de la empresa, la orienta

sobre dónde se encuentra, enfoca

sus oportunidades y amenazas, enfrenta

sus fortalezas y debilidades, evalúa

las ventajas competitivas y comparativas, y

define su visión y misión. Todas

estas estrategias se convierten en

acciones del plan de negocio exportador.



Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional

¿En qué posición nos encontramos para planificar?

Estructura Confianza

Conocimientos



Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional

Generación de 
Estrategias

Control



Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional

Análisis del Sector

¿Cuál es el tamaño del sector y cuáles son sus 

principales tendencias?

¿Cuáles son las principales fuerzas competitivas?

¿Quiénes son los competidores y cuáles son sus 
fortalezas relativas?

5 Fuerzas que componen el Diamante de Porter

Barreras de entrada

Å Econom²as de escala.

Å Diferencias de productos.

Å Identidad de marca.

Å Costo por reemplazo.

Å Requerimientos de capital.

Å Acceso a la distribuci·n.

Å Ventaja de costo absoluta.

Å Acceso a insumos.

Poder de negociación

Å Volumen de compradores.

Å Informaci·n de comprador.

Å Capacidad de integraci·n

hacia atrás.

Å Productos sustitutos.

Å Concentraci·n de

compradores vs.

concentración de empresas.

Poder de los proveedores

Å Diferenciaci·n de insumos.

Å Concentraci·n de

proveedores.

Å Importancia del volumen

para los proveedores.

Å Amenazas de integraci·n

hacia adelante.

Å Presencia de insumos

sustitutos.

Amenaza Sustitutos

Å Rendimiento del

precio relativo de las

sustituciones.

Å Costo por reemplazo.

Å Propensi·n de los

compradores a la

sustitución.



Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional
Análisis del Entorno

Análisis PESTA

Factor Político

Factor Económico

Factor Ambiental

Factor Social

Factor Tecnológico



Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional
Análisis Interno Capacidad Exportadora



Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional
Análisis Interno Capacidad Exportadora

Gestión Económica y Financiera

Gestión Administrativa

Gestión Productiva y Logística

Gestión De Mercados Internacionales



Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional
Análisis FODA

Externo Interno



Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional
Plan Estratégico

1. Visión.

2. Misión

3. Objetivo General y Especifico

4. Estrategias e Indicadores

Respondea la pregunta¿Quéqueremosqueseala empresaen los próximosaños?

Enellasedefiney describela situaciónfuturaquesedeseatenerparala empresa. El

propósitode la visión es guiar,controlary alentara la empresaparaalcanzarun

estadodeseable.

Respondea la pregunta¿Paraqué existela empresa?Defineel negocioal que se

dedicala empresa,las necesidadesque cubre con sus productosy servicios, el

mercadoenel cualsedesarrollay la imagenquetransmitealpúblico.

Los objetivosdebende considerarlas relacionesencontradasen las fortalezasy

debilidades; considerarlasrelacionesencontradasenlasoportunidadesy amenazas

y debe priorizar en actividadesque sean mediblespara generarlas respectivas

estrategiase indicadores.

Lasestrategiassoncombinacionesdeplanesy métodosqueapoyana los objetivos

estratégicos. Los indicadoresson instrumentosde planeación,que se usan para

medirlos resultadosqueseobtienendela ejecucióndelasestrategiasparael logro

delos objetivosestratégicosenlos queseencuentranenmarcados.



Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional
Plan Organizacional

Todo es vago en la medida 
que no te das cuenta hasta 
que has intentado hacerlo 
ǇǊŜŎƛǎƻΦ ά.ŜǊǘǊŀƴŘ Rusellέ



Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional
Plan Organizacional

Sistema Dual



Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional
Plan Organizacional



Equipo PLANEX ðPerfil Empresarial

Empresa:_______________________________

Identificación:___________________________

Área: _________________________________

Cargo con la:__________________________

Cargo PLANEX:_________________________

Funciones:______________________________

Plan de Recursos Humanos

-Tipo de Reclutamiento

-Tipo de Selección.

-Tipo de Inducción.

-Tipo de Capacitación. 

El Plan de Recursos Humanos contiene tanto el 

Programa para el Recurso Humano interno 

como externo. El procedimiento de 

identificación del personal interno está dividido 

en cuatro etapas:

Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional Plan Organizacional





Estudio de 
Mercado 

Internacional

¿Cómo realizar un estudio de mercado internacional y plan de 
marketing con éxito?



Estudio de 
Mercado 

Internacional



Estudio de 
Mercado 

Internacional

La investigación de mercados internacional es un proceso
ordenado que está alineado con los objetivos y la misión de la
empresaestablecidosen el plan de negocioexportador. Consiste
en identificar, recopilar,analizary difundir, de modo sistemáticoy
objetivo, la informaciónde mercadosexternosconel propósitode
identificar oportunidadesy/o solucionarproblemasasociadosal
emprendimientode esfuerzosde exportación.



Estudio de 
Mercado 

Internacional

Tendencia de consumo de producto o servicio

ωtǊŜŦŜǊŜƴŎƛŀ ǇƻǊ ǇǊƻŘǳŎǘƻǎ άreadyto eatέΣ άgrab& goέΣ άeasy
peelersέΣ ŎƻƳƛŘŀǎ ŎƻƴƎŜƭŀŘŀǎΦ

ωReducción de desperdicio alimentario

ωAlimentos étnicos: nuevos sabores, nuevas formas, nuevos 
aromas, nuevos colores, otros

Conveniencia

ωCrecimiento sostenido del canal retail.

ωCompras online & APP

ωPreocupación por la responsabilidad social, comercio justo, 
consumo local, etc.

Distribución/Abastecimiento

ωEstilos de vida saludable y consumo de superfoods, funcionales, 
nutraceuticos, etc.

ωCrecimiento población con dietas especiales: veganos, celiacos, 
diabéticos, Kosher/Halal, etc.

ωProducción artesanal.

Salud



Estudio de 
Mercado 

Internacional

Panorama del Sector Exportaciones 2016

Exportaciones Totales 2016

US$  36,042 Millones

Exportaciones Agroindustriales 2016

US$  5,529 Millones

+7%

+3%



Estudio de 
Mercado 

Internacional

Panorama del Sector Exportaciones 2016
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Estudio de 
Mercado 

Internacional

Panorama del Sector Exportaciones 2016

Proyecciones de ParticipaciónExportacionescon 
Valor Agregado(2011 ς2019)

28% 27%

31%
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Evolución Agropecuario Evolución Manufacturas Diversas Evolución Pesquero Evolución Textil



Estudio de 
Mercado 

Internacional

Panorama del Sector Exportaciones

http://bit.ly/RUTA_EXPORTADORA_2017_INCLUSION

http://bit.ly/RUTA_EXPORTADORA_2017_INCLUSION


Estudio de 
Mercado 

Internacional

Selección de Mercado



Estudio de 
Mercado 

Internacional

Selección de Mercado

Paso 4: Evaluar la evolución de la corriente comercial en los principales 

mercados de destino:

V Mercados de destino con mayor participación (análisis vertical)

V Mercados con mayor crecimiento (análisis horizontal)

V Construir una tabla con enunciados para la selección del mercado objetivo.

V Usar herramientas de información comercial tales como  TRADEMAP, 

www.trademap.org

Paso 1:Preselección al menos de tres países como mercado 

objetivo

Paso 2:Identificar con precisión la partida arancelaria del producto 

tanto la utilizada en el mercado nacional como en el mercado de 

destino.

Paso 3: Verificar si existe corriente comercial para su producto. 

Utilizar la base de datos de www.sunat.gob.pepara la búsqueda. 

Verificar si existe dentro del país algún convenio internacional de 

preferencias arancelarias realizar la consulta en  

www.macmap.org



Estudio de 
Mercado 

Internacional

Selección de Mercado

4 tipos de búsqueda:

Å Mercado / Producto

Å Estadísticas

Å Capacitaciones

Å Estudios y Perfiles

Módulos 

Å Simuladores de fletes

Å Preferencias por Acuerdo 

Comercial

Å Información por Acuerdo

Å Exporta Fácil

Å Test del exportador

Å Regulaciones

Herramientas de Información Comercial



Estudio de 
Mercado 

Internacional

Selección de Mercado

Herramientas de Información Comercial



Estudio de 
Mercado 

Internacional

Selección de Mercado

Test de Selección de Mercado

País 1 País 2 País 3

Nota 6 8 6

La población es numerosa y cuenta con ingreso disponible suficiente como para configurar 

un mercado objetivo. 

Las importaciones de mi producto en el mercado objetivo son elevadas en términos de 

valor y volumen.

La tendencia de las importaciones es creciente y se espera que siga aumentando.

No/Nunca = 1 ; Algunos / Aveces = 2; Si / Siempre = 3

1

2

3

Países

1 2 1

3 3 2

2 3 3

Categoria de Preguntas

Compradores, Capacidad de Compra e Importadores

Nota 15 19 20

Las barreras arancelarias son bajas.

Las barreras no arancelarias no representan una limitación para el ingreso al mercado 

(considerando los obstáculos burocráticos a las importaciones: licencias, permisos, 

Las regulaciones técnicas (requerimientos normativos para el producto) cumplen su rol 

sin constituirse en obstáculos o restricciones ocultas al comercio de los productos que 

El acceso a la información es fácil y de bajo costo.

Existen en este mercado preferencias arancelarias que facilitan el acceso al mercado

Existen en este mercado: Representaciones Diplomáticas, Oficina Comercial, Cámaras 

Binacionales, Oficina de Promoción de Importaciones, Bancos Corresponsales de los 

PROMPERU cuenta con programas de promoción comercial para los exportadores que 

desean ingresar a este mercado (capacitación, asistencia técnica, ferias y exhibiciones 

Existen en este mercado exhibiciones comerciales especializadas tales como ferias y 

ruedas de negocios, que sirven de apoyo a nuestra labor de mercadeo.

4

5

6

7

8

9

10

11

1 3 2

2 1 2

3 3 2

1 2 3

1 2 3

3 3 3

2 2 2

2 3 3

Acceso al Mercado y Ventajas Comerciales

No/Nunca = 1 ; Algunos / Aveces = 2; Si / Siempre = 3



Estudio de 
Mercado 

Internacional

Selección de Mercado

Test de Selección de Mercado

Nota 10 12 7

14

15

16

El conocimiento de los canales de distribución en el país objetivo es amplio.

Los medios logísticos existentes permiten llegar sin mayor retraso o dificultad a este 

mercado.

Los costos de transporte no afectan significativamente las posibilidades de exportación 

de mi producto

Los requerimientos de envase y embalaje del país de destino no constituyen una 

dificultad a la exportación.

Poseo suficiente experiencia en contratos de compra venta internacional y conocimiento 

de condiciones de pago más frecuentes en el país objetivo.

12

13

2 3 2

3 2 1

2 3 2

2 3 1

1 1 1

Canales de Distribución y Logistica Exportadora

No/Nunca = 1 ; Algunos / Aveces = 2; Si / Siempre = 3

Nota 8 3 6

17

18

19

2 1 2

3 1 2

3 1 2

Intensidad de la Competencia

No/Nunca = 1 ; Algunos / Aveces = 2; Si / Siempre = 3

Los productores locales no representan una fuerte competencia y no tienen una gran 

capacidad de influencia sobre las políticas comerciales.

Los competidores externos son pocos y presentan un bajo posicionamiento en el 

mercado.

Los exportadores peruanos de mis productos son escasos y no presentan en la actualidad 

un posicionamiento superior al de mi empresa en este mercado

Nota 6 6 8

El país no presenta riesgos desde el punto de vista socioeconómico, político, legal y 

comercial.

Las empresas con las que voy a negociar presentan un nivel de riesgo entre bajo y mínimo.

La percepción de la comunidad empresarial respecto a la calidad de buen pagador de las 

empresas del país es buena.

20

21

22

3 3 3

1 2 3

2 1 2

Riesgos

No/Nunca = 1 ; Algunos / Aveces = 2; Si / Siempre = 3



Estudio de 
Mercado 

Internacional

Selección de Mercado

Test de Selección de Mercado

Nota 11 7 7

23

24

25

26

3 2 1

3 2 1

2 2 2

3 1 3

No/Nunca = 1 ; Algunos / Aveces = 2; Si / Siempre = 3

Mi empresa tiene experiencia en el mercado

Existe afinidad cultural y buena comunicación con la comunidad empresarial de este país.

Mi empresa cuenta con contactos de negocios previamente establecidos.

Mi producto puede ser adaptado a los requerimientos del mercado, de ser necesario, sin 

mayor dificultad.

Distancia Sicológica

6

15

10

8

6

11

8

19

12

3

6
7

6

20

7
6

8
7

0

5

10

15

20

25

Compradores, Capacidad
de Compra e Importadores

Acceso al Mercado y
Ventajas Comerciales

Canales de Distribución y
Logistica Exportadora

Intensidad de la
Competencia

Riesgos Distancia Sicológica

Variables Selección

País 1 País 2 País 3



Estudio de 
Mercado 

Internacional

Mercado Objetivo

En el gráfico se puede apreciar que acorde al test, es recomendable realizar el

análisis de la oferta y la demanda en el país 1, que obtuvo 56 puntos, respecto

al país 2 y al país 3, que obtuvieron puntajes menores.

Análisis de la Demanda
Análisis de la Oferta


