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CONTENIDO TEMATICO TiPICO DE UN
PLAN DE EXPORTACION

1. Evaluacion de la empresa

Contiene informacién detallada acerca de la empresa, tal como se
encuentra actualmente, con especial énfasis en describir sus
antecedentes sus capacidades y su participacion en los mercados que
actualmente atiende asi como las experiencias y habilidades de los
responsables de poner en practica el proyecto de exportacion y en
definir las fortalezas y debilidades de la organizacion.

1.1 Antecedentes de la empresa

1.2 Mision, Objetivos y Metas

1.3 Portafolio de Negocios

1.4 Cadena de Valor y Procesos Medulares

1.5 Organizacion actual y equipo directivo; su formacion,
experiencia y responsabilidades dentro de la organizacion.
Posiciones claves vacantes

1.6 Fortalezas y debilidades (Strengths & Weaknesses)

2. Analisis del producto

Se describe con detalle el producto o servicio que se exportara, tanto
desde el punto de vista arancelario, industrial y mercadologico (valor y
utilidad para el cliente), destacando las ventajas competitivas singulares
gue pueden ser mantenidas estructuralmente frente a la competencia.

2.1 Clasificacion arancelaria (Sistema Armonizado u otros
sistemas), clasificacion industrial (SCIAN) y de comercio exterior
(CUCI)

2.2 Principales productos competidores y/o sucedaneos

2.3 Tipos de productos y de mercados (consumo, empresarial e
institucional)

2.4 Normas y Controles de Calidad

2.5 Tecnologia e Investigacion y Desarrollo (Research &
Development) como herramienta para mantener ventajas

2.6 Mantenimiento y respaldo al producto
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2.7 Costos de fabricacion o de adquisicion
2.8 Valor para el cliente y ventajas competitivas del producto

3. Seleccion del mercado meta.

Se definen los criterios de seleccion y se elige el mercado objetivo

3.1 Situacion actual de la industria o sector de que se trate: a nivel
global, doméstico y en los mercados preseleccionados
3.2 Seleccion del pais, region o ciudad meta

4 Analisis, descripcion y medicion del mercado. Identificacion de la
competencia y determinacion de sSus ventajas competitivas.
Examen del macro-entorno y deteccion de oportunidades vy
amenazas.

Se describe y mide el mercado actual, el potencial y el crecimiento
esperado. Se identifican a los competidores y sus principales fortalezas
debilidades. Se identifican y evallan oportunidades y amenazas a la luz
de la competencia, el entorno y, en general, las condiciones
prevalecientes en el mercado.

4.1 Aspectos cualitativos del mercado. Caracteristicas vy
segmentacion del mercado del pais elegido. Préacticas
comerciales y situacion general de precios, canales vy
promocion

4.2 Aspectos cuantitativos del mercado. Medicién y tendencias
del consumo y de las importaciones, en valor y/o volumen en
los dltimos afios

4.3 Barreras de acceso al mercado

4.4 Analisis de la competencia

4.5 Analisis del macroentorno, deteccién de oportunidades y
amenazas (Opportunities & Threats)
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Capitulo 5. Objetivos vy Metas de Mercadotecnia. Adecuaciones de
la “mezcla de mercadotecnia” (4 P’s) y estrategia de entrada al
mercado seleccionado. Aspectos operacionales. Programa de
actividades de corto plazo

Se fijan objetivos y metas de mercadotecnia y se definen las
adecuaciones de la “mezcla de mercadotecnia” que son las necesarias
para satisfacer adecuadamente al mercado seleccionado. Se selecciona
la estrategia de entrada al mercado. Se describe la forma operacional
que se ha elegido para poner en practica el Plan, que debe ser
congruente con la Mision y los Objetivos de su empresa y posibilitar el
alcance de las Metas que se hayan fijado en el mercado seleccionado.
Se formula el programa de actividades a corto plazo.

5.1 Definicibn de objetivos y metas mercadologicos
(determinacion del volumen y valor de exportacion y el
porcentaje de penetracion esperados asi como de los margenes
a obtener)

5.2 Adecuaciones de la “mezcla de mercadotecnia” (4 P’s) y
estrategia de penetracion

5.3 Cotizaciones (INCOTERMS y RAFTD)

5.4 Logistica de transporte y seguros internacionales

5.5 Envase y embalaje

5.6 Formas de pago

5.7 Contratos y negociaciones

5.8 Programa de actividades a corto plazo

Capitulo 6. Aspectos reglamentarios del comercio exterior en
México

Permite tener una clara idea de qué aspectos deben ser observados
para cumplir con la legislacion actual vigente y evitar posibles problemas
futuros derivados de un involuntario descuido u omision.

6.1 Ley de Comercio exterior y su Reglamento

6.2 Pago de impuestos al comercio exterior

6.3 Compensacion de impuestos

6.4 Zona libre y region fronteriza

6.5 Medidas de regulacion y restriccion no arancelarias
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6.6. Normas oficiales
6.7 Tratados comerciales internacionales

Capitulo 7. Aspectos financieros

Con diferentes escenarios previsibles, se analiza la viabilidad y la
bondad financieras del negocio

7.1 Recursos Yy/o inversiones requeridas y formas de
financiamiento

7.2 Los estados financieros y su importancia en la toma de
decisiones

7.3 Estados financieros proforma (de Resultados y Balance)

7.4 Determinacion del flujo de efectivo

7.5 Principales razones financieras

76 VPNyTIR

Capitulo 8 Resumen de Alto Nivel (Executive Summary)

Ofrece una vision panoramica de los antecedentes y el concepto central
del proyecto de exportacion propuesto; de las premisas fundamentales
para el éxito del negocio; del tamafio y tendencias del mercado; y de los
resultados financieros previstos. Muy frecuentemente, ésta es la primera
y la Unica parte del proyecto que los terceros, ajenos a la empresa, leen
integralmente. Pero como ya se comento, en algunos casos el propaosito
de elaborar un Plan es atraer inversionistas o0 socios 0 solicitar
financiamientos; por ello, se debe ser cuidadoso en su redaccion para
que su lectura ofrezca un claro entendimiento del proyecto de
exportacion, de sus alcances y sus supuestos.

8.1 Descripcion del negocio propuesto: ¢ qué producto en qué
mercado?

8.2 Laempresay el personal clave: ¢cuales son las fortalezas
de la empresa y quiénes las personas que aseguran el éxito del
proyecto?

8.3 El producto: ¢qué ventajas competitivas tiene?

8.4 El mercadoy el Plan de Mercadotecnia: ¢como es el
mercado, cual su tamafio y tendencias y cual el Plan de
Marketing propuesto?

8.5 Aspectos financieros: ¢ qué resultados se obtendran?
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