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PLAN DE EXPORTACION
Desarrollo de las Etapas Etapa I: Diagndstico de Exportacion

1.1. Analisis interno (empresa)

Clasifique las siguientes capacidades competitivas de su empresa segun favorezcan -
fortalezas, anote una "F"-, o dificulten -debilidades, anote una "D"- el proceso de
internacionalizacion. En el caso de que no afecten significativamente anote un (-).
Ademas de las capacidades expuestas anada otras dos fortalezas y dos debilidades
propias de su empresa que tengan gran importancia en la actividad internacional.

CAPACIDADES COMPETITIVAS F,Do(-)

Ubicacion geografica de la empresa

Capacidad de produccion disponible

Nivel de la tecnologia

Recursos financieros para capital circulante
Recursos financieros para inversiones en el exterior
Informacién sobre mercados exteriores

Red comercial/contactos en el exterior

Experiencia internacional de los recursos humanos
Conocimiento de idiomas

Imagen de marca/empresa

Motivacion para la internacionalizacion del equipo directivo
Facilidad para la toma de decisiones
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PLAN DE EXPORTACION
Desarrollo de las Etapas Etapa I: Diagndstico de Exportacion

1.2 Analisis externo (entorno y sector)

Clasifique los siguientes factores de entorno internacional y sectorial segun tengan
un impacto positivo -oportunidades, anote una "O"- o negativo -amenazas, anote
una "A"- para la actividad de su empresa. En el caso de que no afecten de forma
significativa anote un (-). Ademas de los factores expuestos afada otras dos
oportunidades y dos amenazas que tengan una gran importancia para la actividad
de su empresa.

FACTORES DE ENTORNO Y SECTOR

Disminucion de las barreras (aranceles, cupos) al comercio exterior
Barreras técnicas (certificaciones, homologaciones) al comercio
exterior

Integracion econdmica de paises (UE, Nafta, MERCOSUR)

Uso generalizado de Internet

Mejora en los sistemas de transportes

Madurez del mercado interior

Aparicién de mercados emergentes como fabricantes

Aparicién de mercados emergentes como consumidores
Concentracion de la propiedad de las empresas

Poder creciente de la distribucion

Aparicién de nuevos productos

Cambios en los gustos de los consumidores
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PLAN DE EXPORTACION
Desarrollo de las Etapas Etapa I: Diagndstico de Exportacion

1.3 Analisis DAFO internacional

Relacione por orden de importancia para su empresa las tres primeras fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas que ha identificado en las fichas 1.1y 1.2.

FORTALEZAS DEBILIDADES
1-
2-
3.
Orden OPORTUNIDADES AMENAZAS
1
2-
3.
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PLAN DE EXPORTACION
Desarrollo de las Etapas Etapa I: Diagndstico de Exportacion

1.4 Diagnéstico de exportacion
A partir del andlisis realizado en las fichas anteriores sefale cinco aspectos

fundamentales que tiene que tener en cuenta su empresa para llevar a cabo el
proceso de internacionalizacion.
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PLAN DE EXPORTACION
Textos Explicativos de las Etapas Etapa I: Diagndstico de Exportacion

1.1. Analisis interno (empresa)

El Plan de Exportacion comienza con un analisis de las capacidades competitivas de
la empresa en relacion a los mercados exteriores, para aprovechar de la mejor forma
posible sus puntos fuertes (fortalezas) y mejorar sus puntos débiles (debilidades).

Algunas de las fortalezas que hacen posible el éxito internacional son:

Tener capacidad de produccidon suficiente y/o excedentaria para satisfacer un
incremento de demanda por las acciones comerciales en el exterior.

Disponer de un nivel tecnoldgico y de calidad que permita acometer con éxito
mercados emergentes.

Tener la flexibilidad necesaria para adaptar el producto a las necesidades de
ciertos mercados exteriores.

Entre las debilidades mas comunes a las empresas exportadoras estan:

Carecer de recursos para financiar el capital circulante de las operaciones
internacionales.

Desconocer las fuentes de informacidon sobre mercados exteriores y las vias para
crear una red comercial en el exterior.

No disponer de recursos humanos apropiados - en cuanto a experiencia,

conocimientos de comercio exterior y de idiomas - para las tareas de
exportacion.
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PLAN DE EXPORTACION
Textos Explicativos de las Etapas Etapa I: Diagndstico de Exportacion

1.2 Analisis externo (entorno y sector)

En el andlisis externo ser trata de identificar aquellas tendencias econdmicas,
politicas, sociales, etc., que mas van a condicionar la evolucién internacional del
sector en que la empresa desarrolla su actividad.

Generalmente, la empresa no tiene capacidad para influir en esas tendencias, pero si
debe conocerlas:

* Tendencia negativa: constituye una amenaza, a la que se tiene que hacer frente
* Tendencia positiva: sera una oportunidad que debera de aprovecharse.

Veamos algunos ejemplos.

- Libertad de comercio: A través de la Organizacion Mundial de Comercio (OMC) y
otros acuerdos internacionales, como el reciente de Asociacién del Pacifico
(Colombia, Chile, México y Perl) las barreras comerciales estan siendo
desmontadas. Aunque ello supone una oportunidad potencial, al hacer los
mercados mas accesibles para el exportador, puede ser también una amenaza
para aquellas empresas que no sean capaces de mantener su posicion en un
mercado nacional cada vez mas abierto a la competencia exterior.

Uso de Internet: Es otro factor que puede afecta cada dia mas a las empresas,
de muy diversas formas. Casi todas las empresas utilizan la tecnologia de la
informacidon para mejorar su operativa en mercados exteriores. Por ejemplo,
buscando importadores a través de directorios de comercio exterior, realizando
ofertas por e-mail, incorporandose a portales de comercio electronico, haciendo
publicidad en google, utilizando las redes sociales o vendiendo directamente a
través de Internet.

Consolidacion de paises emergentes (Sudeste Asiatico, Latinoamérica, Norte de
Africa): La penetracion de los productos de estos paises en los mercados
desarrollados tiene un impacto gradual en la posicion competitiva de las
empresas espafiolas que estén presentes en esos mercados. Igualmente, estos
paises se han convertido en los mercados objetivo prioritarios, tanto de
productos industriales como de consumo.
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PLAN DE EXPORTACION
Textos Explicativos de las Etapas Etapa I: Diagndstico de Exportacion

1.3 Analisis DAFO internacional

El andlisis DAFO es un instrumento de diagnodstico muy Util para identificar los
factores claves, tanto del entorno externo como del interno, que tiene que tener en
cuenta la empresa para disefiar su estrategia de internacionalizacién. Se distingue
entre Amenazas (A), Oportunidades (O), Fortalezas (F) y Debilidades (D).

Las amenazas son factores del entorno externo de la empresa y, por tanto, no
controlables, que pueden poner en peligro el cumplimiento de los objetivos del
Plan.

Las oportunidades son igualmente factores del entorno externo, pero que pueden
favorecer, si se aprovechan adecuadamente, el cumplimiento de dichos objetivos.

Las fortalezas son factores internos a la empresa, en los que ésta se va a apoyar
para tener éxito en el proceso de internacionalizacion.

Las debilidades son también factores internos, pero que ponen en peligro el éxito
del Plan y, por tanto, deben corregirse en la medida de lo posible
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PLAN DE EXPORTACION
Texto explicativos de las etapas Etapa I: Diagndstico de Exportacion

1.4 Diagndstico de exportacion

Una vez identificadas las principales fortalezas, debilidades, amenazas vy
oportunidades, se deben extraer unas conclusiones, y a partir de ellas, realizar unas
acciones que permitan afrontar con éxito los mercados exteriores. Estas
conclusiones tienen una doble vertiente: estrategia comercial y recursos

- Estrategia comercial: La empresa debe plantearse preguntas como por ejemplo:

¢Esta capacitada para cumplir la normativa legal de los paises mas
exigentes?

¢Tiene volumen de produccidn para suministrar a grandes clientes?
¢Puede adaptar su producto y servicio a las necesidades de mercados
muy diferentes al mercado nacional?

¢Su producto puede venderse internacionalmente a través de Internet?
Etc.

- Recursos: Las conclusiones relativas a los recursos disponibles deben tratar
cuestiones como:

¢Es necesario contar con personal muy especializado para vender en el
exterior?

Tiene la empresa recursos para financiar la compra de materias
primas, maquinaria, etc., necesarios para internacionalizarse?

¢Es necesario potenciar la imagen de marca/empresa para vender en el
exterior?

¢Esta motivada la propiedad/direccidon de la empresa para acometer la
internacionalizacion?

Esta es una muestra de 13 paginas de 104 del Plan de Exportacion.

Para obtener mas informacién y descargar el documento
haga clic en el siguiente enlace:

PLAN DE EXPORTACION (GUIA PRACTICA PARA EMPRESAS)
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