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Camino a su internacionaligacion.

Creaci6n de Colecciones -
seglin tendencias internacionales.

Desarrollo de
) planes de Exportacion.
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Desarrollo del
~ sitio web.
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Capacitacion
Dirigido a los interesados en
exportar y exportadores en proceso.

Desarrollo de linea

Programa de . I .z )
Asociatividad Orientacidn e informacion . gréika empresarial. FORMA DEL SERVICIO
Dirigido a Los usuarios en general
5 2 9 9 Imagep Personalizade
Mejora de la gestion corporativa
exportadora. . Via web
Programa de Material fisico
coaching
TERCERA FASE Dias del Test del Primer paso para o
B o . ortador exportador la calidad. Dirigido a sectores
Asistencia empresarial o ot acaida exportadores que
apliquen al programa.

Dirigido a los exportadores en

Marketing
proceso y a los exportadores.

internacional y
negociaciones

Misiones Orientacién bdsica en Capacitacion Seminarios a Diagnéstico y
Mejora la gestion de ventas y tecnologicasy temas relacionados a virtual via SIICEX. nivel nacional. orientacién de la
negociaciones internacionales. pasantios exportaciones. ruta exportadora.
Informacion
comercial
Innouacién e implementacién de especializada
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Desarrollo de
marcas )
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Planificar y Direccionar

Disminuir Riesgos
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Determinar mi mercado objetivo
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El plan de Negocios te ayuda a:
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Estudio de
Mercado
Internacional

Plan Estrategico y
Plan
Organizacional

Analisis Financier
y Plan Financiero

Gestion

Plan de Operacion Exportadora
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ANTECEDENTES DE
LA EMPRESA






Antecedentes de
la Empresa Oportunidades

de Negocio
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1. Historia de la Empresa.

Es la descripcionde las principalesactividadesempresarialedPara ayudarnos

podemosresponderlas siguientespreguntas ¢ Por qué se fundoé la empresa?,

¢, Cualesson las caracteristicasle sus productos? ¢ porqué eseproducto?,¢,como

fuélel caminoguesesiguidparallegara serlo quesonhoycomoempresa? 2
<P

a del Plan de Negocio.

fi dguebuscaconsu estrategia

3. Finaftiamiento requerido S n“-‘.,

enla i
describi

del negocioy desarrolladasen el plan de neg
araguése utilizarael dinera

4. Propuesta de Plan de Negocio

neficioqqueselograrancon laimplementaciode las estrategiasE
en la propuestase tomenen cuentaaspectosde responsabilidad
einclusiony cuidadodelmedioambiente

Describdo
importanteq
social,negoc



Becordaré

Principal motivo de la elaboraci

documento por el cual la empre
decidido realizar dicnc

y la necesidad y finali

gue busca mediante la realizaci

documento, el posicionar la empr

producto o a | 4 se djﬁlla en
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1. Evaluarsi contamoscon producto
competitivo en el mercado
internacional

Tengda capacidagarahacerlo
Tengola capacidacpharacumplircon 8
los volumenes exigidos por los
compradores

4. Tengola capacidadfinancieraparée
venderenel exterior

Conozcda culturadel paisa do
guierovender

SEN

Capacidad Exportad |
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PLAN ESTRATEGICO Y PLAN
ORGANIZACIONAL



Plan Estratégico y

Plan
Organizacional

La planeacidon estratégica es el proceso
sistematico que relaciona el entorno
externo e interno de la empresa, la orienta
sobre dénde se encuentra, enfoca

sus oportunidades y amenazas, enfrenta
sus fortalezas y debilidades, evalua

las ventajas competitivas y comparativas, y
define su vision y mision. Todas

estas estrategias se convierten en
acciones del plan de negocio exportador.




Plan Estratégico y

Plan
Organizacional

¢, En qué posicion nos encontramos para planificar?

)

Conocimientos

EL gerente debe tener Lo
habilidad de Lograr una

planificacion correcta y de - -)
poder hacer gue sea ejecutada

s mmmm LOplaneacion debe

[ Inickar con el anallsis

[ del entorno, para
V poder Identificar
oportunidades Y
ammienagas

(- EEEEEEEE |geualuacan
estratégica debe ser

un proceso anual
Se debe determinar

como aprovechar al - -)
ma<imo Los recursos
de Lo empresa O O

Estructura Confianza



Plan Estratégico y
Plan
Organizacional

Generacion de
Estrategias



Plan Estratégico y 5 Fuerzas que componen el Diamante de Porter

Plan
OrganizaCionaI Poder de los proveedores
A Diferenciaci - |ln de
A Concentraci-n de

El poder de d
negociacidn de los proveedores.

21 proueedares A I mportancia del v
Analisis del Sector para los proveedores.
de i
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A Ventaja de clost bsol wta. A Costo por ‘
A Acceso a insjum (""n entre los A Propensi - -n|
A competidores de compradores a la
0. + Lo industria . - oy
Las barreras Z * A Los bienes sustitucion.
de ingreso de S, * gL 0 servicios
. C. * + ) sustitubos
pokenciales EN . . bb
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Qofo 1.‘"# (‘\Q’b
Poder de negociacion %, u
. P " )
A Volumen de comprador &ss ¢Cual es el tamafio del sector y cuales son sus
A 1nformaci-n de compr adi) principales tendencias? -
A Capacidad de| i-qtegraci? <;Cu§1,IeS son las pnnmpalt_as fuerzas c,ompetmvas?
hacia atras . ¢, Quiénes son los competidores y cuales son sus
" u .
A Productos suls utos. ¥ fortalezas relativas?
A Concentraci-n e Las caracteristicas de los
compradores vs. @ clientes y su poder de
concentracion de empresas. 53., | negociacion




Plan Estratégico y

Plan
Organizacional

Factor Politico

Inuestigar
sobre politicas

- ') de promocion
para inversion
I extranjera

Burocracia

- .) 0 corrupcion
pueden complicar
Las empresas

Considerar

-m impuestos
) directos e
indirectos

Factor Econdmico

Tendencia Ingreso ¢ ‘.‘\ Precios de
P O : » -) detipo de = =) promedio P/ uu)P propiedades
$ ‘ cambio familiar ] Y acciones

Factor Ambiental

Analisis del Entorno

Analisis PESTA

Factor Tecnoldgico

N '
‘ Desarrollo y acceso

a tecnologia de
(Ltima generacién

[
O m m n jCreala producccién

de nueva tecnologia
un nuevo mercado?

Los cambios tecnolégicos
pueden generar un cambio
drdstico en La economia

Factor Social

Se debe controlar el

impacto de la produccion

en el planeta
EEEEEEEEEEEESN

Yy

0 iy &

"
v v v
Cambios sociales y
culturales

Estructura de las
diferencias por
edad

Crecimiento
poblacional




Plan Estratégico y _
Plan Andlisis Interno Capacidad Exportadora

Organizacional

U -) La gestion
exportadora y
el andlisis de
producto servird
para acceder

al mercado
externo

o EL potencial exportador se identifica por un conjunto de
caracteristicas que determinan sus fortalegas y debilidades



Plan Estratégico y

Plan
Organizacional

Gestion Administrativa

Analisis Interno

Capacidad Exportadora

Gestidon De Mercados Internacionales

Gestion Productiva y Logistica

Planificacion
de la produccién

--------------------- ) Uso de diagramas de flujo

H :
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E LLLITTT) s [ -) Sedocumentatodoslos @  smmmmm Flexibiliidad para
= :‘ procesos de produccién L realizar cambios en el
= = ) . proceso
n

« | &
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]
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. '> Sisterna establecido que garantice un nivel de calidad constante

O' Contar con

criterios para
: == -) La seleccion de
y ] intermediarios
n
Conocer los
canales de R Examinar la
distribucion ( ____________ B ) estrategia de
disponibles canales de
para sus o distribucion
productos

Analigar,
seleccionar

----------- ) Y negociar
términos con
agentes de
venta

Gestion Economica y Financiera

Se debe desarrollar
el mercado externo
sin descuidar el

mercado nacional

€=~ ﬁ
]
n
]
n
]
[ ]
n
v v v
Capital necesario para Evaluar la rentabilidad en Evaluar los riesgos a
comengar a exportar condiciones como distintos causa de la exportacion

medios de pago




Plan Estratégico y

Plan
Organizacional

Externo

Analisis FODA

Interno

Politico Econdmico

EJEMPLO

ANALISIS EXTERNO

1

Mercado en crecimiento
2 Tratados de Libre comercio
3 Agresiva competencia
4 Nivel de crecimiento de mercado
5 Proueedores integrados
6 Financiamiento
7 Rentabilidad del segmento A
8  Alraso tecnoldgico
9  Organigacién de la competencia

10  Precios altos

v
En base al andlisis PESTA definir
las oportunidades y desuentajas

20%

12%

T%

6%

10%

10%

2%

12%

4%

17%

100%

Tecnologico Ambiental

= {0 v

Socios: 3

Total
Ponderado
3 0,60

5

1

0,48

0,07

0,40
0,06
0,36
0,08
017
2,54

Fuente: Elnboracion propia.

Geslion
administrativa

EJEMPLO

Gestion productiva
y logistica

Geslion de los mercados Geslion

internacionales economica y

financiera

| &

En base al autodiagnéstico empresarial

ANALISIS INTERNO

10

Infraestructura
Capacidad de planta
Tecnologia

Recurso humano
Marca

Endeudamiento
Surtido de productos
Canales de distribucién
Capital

Investigacion y desarrollo

definimos fortalezas y debilidades

14%
15%
10%
6%
18%
9%
3%
11%
9%
5%
100%

Socios: 3
Total
Ponderado
1 0,14
3 0,45
2 0,20
4 0,24
2 0,36
3 0,27
4 0,12
1 011
2 0,18
3 0,15
2,22

Fuente: Elaboracién propia.



Plan Estratégico y =
Plan AQii e
Organizacional al

1. Vision. .

Responde la preguntas, Quequenermt presaen los proximosanos?

" ‘Enellasedefiney describe&Situaciér aquese desedaenerparalaempresakl

} propoésitode lagision es guiar X Olary alentara la empresaparaalcanzamun
" estadodes®able i oes i kg

.
-

o

viISion oy
Respo deala’preguntae, Paraqué existela empresa™efineel negomoal guese

dedicala empresalas necesidadesjue cubre con sus productosy servicios el

aden |gua|§e desarrollg magerquetransmlteal publica: “ - = e

(4

: v -mt-mll*"
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sjetivosdebende conS|dera|1as reIaC|onesencontrada$n las fortalezasy
on5|dera|I acionesncontradaen las oportunidadey amenazas
ren actlvldadesq sean mediblespara generarlas respectivas

V estrateglase indic

4 Estrategias e Inc?‘ﬁbr
M‘&'S estrateg|a$on co

medirlos 0

delos objetivosestr

esle planesy metodosgue apoyana los objetivos
on instrumentosde planeaciongue se usan para
btienende la ejecuciorde las estrategiaparael logro
o®nlos quese encuentrarenmarcadas



Todo es vago en la medida
Plan Organizacional gue no te das cuenta hasta
gue has intentado hacerlo
LINS OA & 2 ®Ruselt S

Plan Estratégico y

Plan
Organizacional




Plan Estratégico y

Plan Plan Organizacional

Organizacional

Sistema Dual




Plan Estratégico y

Plan Plan Organizacional

Organizacional

P m Una caracteristica esencial
[ para el éxito en el mundo

L empresarial es La afinidad.
[
|

Y ®

@

El equipo planex debe poseer caracteristicas que le permitan

FEEEEEEEEEREESEEmEEE.- ') aplicar con éxito el plan de negocio exportador



Plan Estratégico y

Plan

Organizacional Plan Organizacional

J

Equipo PLANE&XPerfil Empresarial

Empresa:

Identificacion:

Area:

Cargo con la:

Plan de Recursos Humanos

El Plan de Recursos Humanos contiene te
Programa para el Recurso Humano inte
como externo. El procedimiento de
identificacion del personal interno esta di\
en cuatro etapas

Cargo PLANEX:

Funciones:

-Tipo de Reclutamiento
-Tipo de Seleccion.
-Tipo de Induccion.
-Tipo de Capacitacion.
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ESTUDIO DE MERCADO
INTERNACIONAL Y PLAN DE
MARKETING



Estudio de |

Mercado
Internacional




Estudio de

Mercado
Internacional




Estudio de
Mercado
Internacional

w e ay
0' ‘*

Investigacion
de mercados
internacionales

TS Py
IR e

La investigacion de mercados internacional es un proceso
ordenado que esta alineado con los objetivos y la mision de la
empresaestablecidosen el plan de negocioexportador Consiste
en identificar, recopilar,analizary difundir, de modo sistematicoy
objetivo, la informacionde mercados externoscon el propositode

identificar oportunidadesy/o solucionarproblemasasociadosal
emprendimientode esfuerzosie exportacion

Identificacion Preferencias

de mercados de consumo

Mecanismos
de distribucion

Masa critica
de demanda



Estudio de , o
Mercado Tendencia de consumde productoo servicio

Internacional

Conveniencia A ) e e
wt NETFSNBY OA | reaif/iNeateI Al FeAsy o

peelerg 3 O2YARI a O2y3aASt Il RIao®
wReduccion de desperdicio alimentario

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

w Crecimiento sostenido del canakail.
wCompras online & APP

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

wEstilos de vida saludable y consumosdperfoods funcionales,
nutraceuticos etc.

w Crecimiento poblacion con dietas especiales: veganos, celiaco:
diabéticos KoshefHalal, etc.

wProduccioén artesanal.
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Estudio de
Mercado

Internacional

12,000

11,800 10%
11,600
11,400

11,208
11,200

| 11,000 .
10,800 -1%
10,600

10,400

10,200
2012 2013

Proyecciones de exportaciones
Sector No Tradicional

—I'“'l'_ll\‘llhf_lh\

Exportaciones no tradicionales (millones de US$)

11,726
6%
10,907
)
-1%
h 4
2014 2015

Exportaciones no tradicionales (millones de US$)

11,529

11,319
5% I
2% ===~
10,803
1% I
)

2016 2017 2018

Var % Anual

11,841

- 3%

2019

12%

10% Al

8%

6%

4%

2%

0%

-2%

-4%

-6%

-8%
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Estudiode | Panorama del Sector Exportaciones 2016
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Estudio de

Mercado
Internacional

Panorama del Sector Exportaciones

http://bit.ly/RUTA EXPORTADORA 2017 INCLUSION
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CON UN CONT...

GRAN SECTOR
AGROINDUSTRIAL
MINERIA Y PETROLEO
OTROS SECTORES
PESQUERO
TEXTIL

DEPARTAMENTO
AMAZOMNAS, PERU
ANCASH
APURIMAC
AREQUIPA
AYACUCHO
CAJAMARCA
CALLAO
CUSCO
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MACROREGION
LIMA
MACRO REGION CENTRO
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Internacional

Estudio de
Mercado Seleccién de Mercado




Estudio de

Mercado
Internacional

Paso 1Preseleccion al menos de tres paises como mercado REINO
objetivo # N U DO

5 - _ _ IRLANDA  dimesnan, |
Paso 2identificar con precision la partida arancelaria del producto

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

Paso 3Verificar si existe corriente comercial para su producto.
Utilizar la base de datosnd®.sunat.gob.geara la busqueda.
Verificar si existe dentro del pais algan convenio internacional de
preferencias arancelarias realizar la consulta en
WWWw.macmap.org

Paso4: Evaluala evolucion de la corriente comercial en los prmmpales

mercados d#estino: e
Mercadode destino con mayor participacion (aaéiisad) iRy
Mercadoson mayor crecimiento (anbisizontal) 5 d—« ESPANA
Construinna tabla con enunciados para la seleccion delabjetoazio
Usatherramientas de informacién comercial tales como TRA[?@IWMﬁA'-
www.trademap.org =

< <<



Estudio de
Mercado [ ]

Internacional

Herramientas de Informaciéon Comercial

? | Preguntzs Frecuentes | Ghoaaro | Herramintza de ArdlemE

” : 4 tipos de busqueda:
ce omero Exrer e 7 4| A Mercado / Producto
| afe&ﬁl}; A Estadisticas

' SiSH A Capacitaciones
A Estudios y Perfiles

@ | Sistema Integrado de Informacién

19/21 SEP

Lima - Peru

PRODUCTO {MERCADQ ESTADISTICAS

Modulos

Ealscjusda da produs o @ Hackiak:s

e | Simuladores de fletes
T Preferencias por Acuerdo
CAPACITACIONES ESTUDIOS ¥ PERFILES DE MERCADQ C O m e rC I al

S Informacion por Acuerdo

@ Talkres Erpechalzaks ADDC-FERL
@ Programa Eport Pert - PLANEY

@ apredkak a Bporan
@ Gua ke racta

| Bl AmizER

Exporta Facil
Test del exportador
Regulaciones

USUARK
@ Flhijo Eportador

CLAVE @ Guiapana Eporar

g resar @ Womacke ik Me ek

ONkB ek | Regktese

"SIICEX

‘Sistama Integrada da Informacitn
&8 Comartio Extersor

To Do Do Do Do Do




Estudio de
Mercado
Internacional

Herramientas de Informaciéon Comercial

Estadisticas del comercio para el desarrolo internacional de las empresas
Datos comerciales mensuales, trimestrales y anuales. Valores de importaciony exportacion,
volumenes, tasas de crecimiento, cuotas de mercado, etc.

Mejorando la transparencia en el comercio intemacional y el acceso a mercados

S%1TC  MARKET ACCESS MAP

Bisqueda rapida ~ - - - - Materiales de apoyo v

Hogar & Buscar  Disponibilidad de Datos  Documentos de referencia  Otras Herramientas del [TC ~ Mas @ Iniciar sesién

Las siguientes institucicnes respaldan el accesc gratuito a Trade Map través del programa de cooperacion Norte-Sur

) s Market Access Map ha sido desarrollado por el ITC para apoyar las necesidades de los
) g ' S —
Ogl-)“ % ithrag / ﬁﬂ!;‘;“,l“fér exportadores, las instituciones de apoyo al comercio, los responsables de la formulacion de EIFED @ 2 ED
=5 it ; . . Contrasefia:| |
politicas comerciales y las instituciones academicas en los paises en desarrollo. Proporciona

conservar mi informacion.
Olvido su contrasefia? | Iniciar sesién >

informacion sobre aranceles aduaneros (incluyendo preferencias arancelarias) aplicados por
196 paises y enfrentados por 239 paises y territorios. También cubre contingentes
arancelarios, remedios comerciales, reglas y certificados de origen, aranceles consolidados
de los miembros de la OMC, medidas no arancelarias y flujos comerciales para ayudar a los

Trade Map proporciona - en forma de tablas, graficos y mapas - indicadores de desempefio exportador, de demanda internacional, de mercados
alternativos y de mercados competitivos, asi como un directorio de empresas importadoras y exportadoras.

Trade Map cubre 220 paises y ferritorios y 5300 productos del Sistema Armonizado. Los flujos comerciales mensuales, frimestrales y anuales
estan disponibles desde el nivel méas agregado hasta el nivel de linea arancelaria.

usuarios a priorizar y analizar mercados de exportacion, asi como para prepararios para las ¢AUN no esta registrado?
negociaciones de acceso al mercado. Los usuarios también pueden encentrar equivalente Cree su cuenta aqui
Imporlacione5 ad-valorem para todos los derechos no ad-valorem y realizar agregaciones de productos y @

paises, asi como simulaciones de escenarios de reduccion arancelaria. Tome un four gratis
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Mercado

Estudio de [

Internacional

Test de Seleccidon de Mercado

Categoria de Preguntas Paises
Compradores, Capacidad de Compra e Importadores Pais 1 Pais 2 Pais 3

1 La poblacion es numerosa y cuenta con ingreso disponible suficiente como para co 1 5 1
un mercado objetivo.

5 Las importaciones de mi producto en el mercado objetivo son elevadas en términos 3 3 5
valor y volumen.

3 |Latendencia de las importaciones es creciente y se espera que siga aumentando. | 2 3 3

Nota [No/Nunca=1; Algunos/Aveces =2; Si/ Siempre =3 6 8 6

Acceso al Mercado y Ventajas Comerciales

4 |Las barreras arancelarias son bajas. 1 3 2

5 Las barreras no arancelarias no representan una limitacion para el ingreso al merca 5 1 2
(considerando los obstéculos burocréticos a las importaciones: licencias, permisos,

6 Las regulaciones técnicas (requerimientos normativos para el producto) cumplen st 3 3 2
sin constituirse en obstaculos o restricciones ocultas al comercio de los productos g

7  |El acceso a la informacién es facil y de bajo costo. 1 2 3

8 |Existen en este mercado preferencias arancelarias que facilitan el acceso al merca( 1 2 3

9 Existen en este mercado: Representaciones Diploméaticas, Oficina Comercial, Cam 3 3 3
Binacionales, Oficina de Promocién de Importaciones, Bancos Corresponsales de |

10 PROMPERU cuenta con programas de promocion comercial para los exportadores ( 5 5 5
desean ingresar a este mercado (capacitacion, asistencia técnica, ferias y exhibicio

11 Existen en este mercado exhibiciones comerciales especializadas tales como ferial 5 3 3
ruedas de negocios, que sirven de apoyo a nuestra labor de mercadeo.

Nota [No/Nunca=1; Algunos/Aveces =2; Si/ Siempre =3 15 19 20




Mercado

Estudio de [

Internacional

Test de Seleccidn de Mercado

Canales de Distribucién y Logistica Exportadora

12 |El conocimiento de los canales de distribucion en el pais objetivo es amplio. 2 3
13 Los medios logisticos existentes permiten llegar sin mayor retraso o dificultad a est 3 5
mercado.
14 Los costos de transporte no afectan significativamente las posibilidades de exportal 5 3
de mi producto
15 Los requerimientos de envase y embalaje del pais de destino no constituyen una 5 3
dificultad a la exportacion.
16 Poseo suficiente experiencia en contratos de compra venta internacional y conocin 1 1
de condiciones de pago mas frecuentes en el pais objetivo.
Nota |[No/Nunca =1 ; Algunos/Aveces =2; Si/ Siempre =3 10 12
Intensidad de la Competencia
17 Los productores locales no representan una fuerte competencia y no tienen una gra 5 1
capacidad de influencia sobre las politicas comerciales.
18 Los competidores externos son pocos y presentan un bajo posicionamiento en el 3 1
mercado.
19 Los exportadores peruanos de mis productos son escasos y no presentan en la actl 3 1
un posicionamiento superior al de mi empresa en este mercado
Nota [No/Nunca=1; Algunos/Aveces =2; Si/ Siempre =3 8 3
Riesgos
20 El pais no presenta riesgos desde el punto de vista socioecondémico, politico, legal 3 3
comercial.
21 |Las empresas con las que voy a negociar presentan un nivel de riesgo entre bajoy| 1 2
29 La percepcién de la comunidad empresarial respecto a la calidad de buen pagador 5 1
empresas del pais es buena.
Nota [No/Nunca=1; Algunos/Aveces =2; Si/ Siempre =3 6 6




Estudio de
Seleccidon de Mercado

Mercado
Internacional

Test de Seleccidon de Mercado

Distancia Sicolégica ., i
. . ._ Seleccion de Paises
23 |Mi empresatiene experiencia en el mercado 3 2 1
56.5 56
24 |Existe afinidad cultural y buena comunicacion con la comunidad empresarial de est| 3 2 1 55556
- 55
55
25 [Mi empresa cuenta con contactos de negocios previamente establecidos. 2 1 2] 2 54.5 o
2% Mi producto puede ser adaptado a los requerimientos del mercado, de ser necesari 3 1 3 24
mayor dificultad. 5352
Nota |No/Nunca =1 Algunos / Aveces =2; Si/ Siempre =3 1 7 7 Pais1 Paic 2 Paic 3
Variables Seleccion
25
20 19

20
15
15
12
10

10 8 . 8 8

6 6 6 6 6
5 I I I : I II
) []

Compradores, Capacidad Acceso al Mercadoy Canales de Distribuciony  Intensidad de la Riesgos Distancia Sicologica
de Compra e Importadores Ventajas Comerciales  Logistica Exportadora Competencia

m Pais 1 mPais 2 m Pais 3



Estudio de

Mercado
Internacional

Mercado Objetivo

En el grafico se puede apreciar que acorde al test, es recomendable realizar el
analisis de la oferta y la demanda en el pais 1, que obtuvo 56 puntos, respecto
al pais 2 y al pais 3, que obtuvieron puntajes menores.

Analisis de la Oferta

Analisis de la Demanda




