CAPITULO Il Marco tedrico

El objetivo dd presente trabgo de invedtigacion, es andizar y evduar las pagines de
Internet que, en determinado momento, puede consultar € futuro exportador mexicano
para obtener informacion necesaria que lo encaminard a logar su objetivo.  De los
resultados de dicha evduacion s patira para planter un Plan de Exportacion que cubra
las deficiencias de dichas paginas de Internet junto con los textos exigentes relacionados
con € asunto.

Después de redizar una revidon bibliogréfica, s llegd a la conduson de que solo
exigen en Mé&ico dos textos que sdisfacen los reguistos minimos como Plan de
Exportacidon, éstos son Plan de Exportacion de Calos Mordes Troncoso y Plan de
Negocios de Exportacion dd Banco de Comercio Exterior de México (Bancomext).
Ambos textos junto con la evduadon a las pagines de  Internet

WWW.contactopyme.gob.mx, WWW.bancomext.com, www.9em.gob.mx,

www.spicegob.mx, www.aadi.com y www.creceorgmx, Serviran paa observar la

informacion que d futuro exportador tiene a la mano, y de qué manera dichas fuentes
cumplen 0 no con su cometido.
El plan de exportacion de Carlos Morales Troncoso, propone como metodologia para €
desarrollo dd plan de exportacion, los Sguientes puntos:
1 La empresa y e personal clave. Contiene informacion detdlada de la empresa
ta como se encuentra actudmente, con especid énfasis en la decripcidn de sus
antecedentes, sus cgpacidades y su paticipacion en los mercados que aiende en

la actudidad, as como de las exeiencias y habilidades de los responsables de
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poner en préactica d proyecto de exportacion y de definir las fortdezas y
debilidades de la organizacion.

El Producto que se desea exportar. Se describe con detdle d producto o
svicdo que s exportard, tanto desde los puntos de vida arancdaio, indudrid,
técnico, funciond y mercadolégico (vaor y utilidad para d diente), destacando
las ventgas compditivas sngulares que pueden s mantenidas estructurdmente
frente ala competencia.

Seleccion del Mercado Meta. Se definen los criterios de sdeccidon y s dige d
mercado meta u objetivo. Se describe y s mide d mercado actud, € potencid y
e cedmiento eperados. Se detectan a los competidores y sus principaes
fortdezas y debilidades. Se identifican y s evdlUan las oportunidedes y las
amenazas a la luz de la competencia, € entorno y, en generd, las condiciones
prevaecientes en é mercado. Sefijan objetivos y metas de mercadotecnia

Aspectos Operacionales Se define la edrategia para alcanzar los objetivos y las
metas de mercadotecnia (las 4 “pes’). Se describe la forma operaciond que s a
degido para poner en practica d plan, que debe ser congruente con la mison y
los objetivos y poghilitar d dcance de las metas. Ademas debe s factible de
implementarse desde d punto de vida productivo, técnico, adminigtrativo,
comercid y financiero. Seformulad programa de actividades a corto plazo.

Aspectos Financieros. Con diferentes escenarios previsbles s andiza la
vigbilided y la bondad financieras dd negocio.

Resumen de Alto Nivel. Ofrece una visén panordmica de los antecedentes y €

concepto centrd dd  proyecto de exportacion propuesto; de las premisas
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fundamentdes para d éxito dd negocio; dd tamafio y tendencias dd mercado y
de los resultados financieros previstos. Muy frecuentemente, ésta y la Unica pate
de proyecto que los terceros, es decir, agudlos genos a la empresa, leen
integrdmente. Pero como ya se comento, en adgunos casos @ proposito de
gdaborar un plan es atragr inversonisdas 0 socos 0 Solictar financiamientos, por
elo, e debe s cuidadoso en su redaccion para que su lectura ofrezca un daro
entendimiento del proyecto de exportacion, de sus dcances y sus supuestos.

El plan de exportacion de Bancomext, propone como metodologia para € desarollo dd

plan de exportacidn, los siguientes puntos:

1 Resumen Ejecutivo.- El Resumen Ejecutivo es una discuson gened dd
proyecto de entrada al mercado internacional. Es la introduccion d documento.
pero deberia s lo suficentemente amplio paa sodenase y explicarse por s
mismo. En muchas ocasiones, eda es la Unica seccion dd Plan de Negocios que
un inversoniga potencid lee. Por td razdn, debe ofrecer un buen panorama
gengd dd Pan en su conjunto y deberia enfocarse a captar € interés dd
inversonista. Esa seccion debe ser breve (no més de dos o tres paginas). El
Resumen Ejecutivo debe aparecer d principio de Plan de Negocios Se sugiere
preparar un borrador o perfil dd Resumen Ejecutivo, antes de embarcarse en €
proceso de preparar € contenido totd dd Plan de Negocios. Este borrador o perfil
inicid puede servir como una guia para prepaar € reso dd Plan y puede s
utilizado como una heramienta prdiminar para comenzar a negociar  con
pesonas interessdas en € proyecto. Bl Resumen Ejecutivo debe  ser

congantemente  actudizado. conforme vamos recopilando informacion durante la
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preparacion de las otras pates dd Plan. Una vez que d Plan ha Sdo terminado
completamente. los puntos principdes deben ser revisados y sdeccionados para
incluirlos en d Resumen Ejecutivo. Para ahorrar espacio y hacer més sencilla su
lectura. esmuy Util escribirlo en forma sintética

Descripcion del Negocio.- El objetivo de eda seccion, es proporcionar un
panorama detdlado de la empresa y de los productos 0 servicios que se planea
ofrecer en los mercados internacionales. Debe dar d lector un daro entendimiento
de la mison y dd objetivo internaciond de la empresa En eda seccion. d
empresario debe convencer d lector de las ventgas competitivas exclusvas que
U producto o servicio tiene en @ mercado internaciond sdeccionado y que etas
pueden ser odenidas a traves dd tiempo, ya sea por medio de paentes
cudidades egpecides dd  producto, tecnologiss propiss 0 investigacion
permanente.

Andlisis del Mercado.- El Andiss dd Mercado describe € tamafio y crecimiento
potencid de mercado meta en que € negocio va a competir. El empresario debe
demodrar que la empresa tiene un entendimiento claro de las condiciones dd
mercado y que d concepto de negocio es vidble dadas las condiciones actudes.
Muchos inversonigas condderan que eta es la parte més importante dd Plan de
Negocios. Los socios en una Alianza Edraégica y los inversonistas de capitd de
reggo en paticular. esén interesados en un potencid "explosvo' dd mercado y
no condderardn € proyecto a menos que demuestre ta crecimiento potencid.

Cuerpo Directivo.- En esta seccion, es importante resdtar las cdificaciones de

las parsonas que saran responsables de dirigir las operaciones internaciondes dd
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negocio. El contenido de esa seccion variara dependiendo de d uso que se intenta
dar d Plan de Negocios Como s menciond anteriormente, uno de los usos de
Pan de Negocios es arae a socios potencides 0 a miembros dd cuerpo directivo.
S ede es d can, d empresxio debe incuir tn recuento detdlado de sus
antecedentes, éxitos, logros y habilidades que son relevantes para este proyecto.
Al mismo tiempo, esta seccion debera discutir que especididades adiciondes son
necesarias para completar € cuerpo directivo.

Operaciones.- La seccion de Operaciones es normamente la més larga y la mas
detdlada seccion de todo @ Pan. Eda seccion dexribe la edrategia dd
empresario para penetrar en & mercado meta sdeccionado. Le demuestra d lector
que & Plan esta bien desarrollado y que esfactible de llevar a cabo.

Riesgos Criticos.- Muchos empresarios prefieren evitar esta seccion  porque
piensan que va en detrimento del negocio € presentar los riesgos potencides que
d Pan presenta y que eto disminuird las poshilidades de conseguir
fineandamiento. Por & contrario, d hecho de induir un andiss completo de los
riesgos dd negocio, demuedtra d lector que d empresxrio ha consderado todas
las posibilidedes y que ha planeado su proyecto de acuerdo adlas.

Proyecciones Financieras.- El objeivo de la seccion de Proyecciones
Financieras es convencer d lector de que d concepto de negocio es
financieramente factible y lucrativo. En esta seccidn se describen en detadle todos
los supuestos condderados en las proyecciones y s propone también una

edrategia de sdlida del negocio paralosinversonigtas.
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8. Apéndice- El Apéndice incuye toda la informacion que drve para respddar o
que = d&irmd a lo lago dd Plan de Negocios Como minimo debera indluir toda
la informacidn a que se hizo referenda en d Plan. Sn embargo, es Util incluir
también informacion adiciond td como catas de intencidn de compra por parte
de los dientes, cartas- compromiso de los proveedores para surtirnos los insumos
que requiere d negocio, ad como también, comentarios hechos por agencias o
publicaciones independientes con respecto d concepto de negocio. También es
importante mencionar 9§ ya se obtuvo una patente, en € caso de un producto que
esté en etapa de desarollo, copias de registro de la misma, marcas registradas,
derechos de ator, €ic.

Enlatabla2.1, se andizaran las equivadencias de las dos metodologias

Tabla21
Equivalencias de M etodol ogias de Planes de Exportacion
Fuente: Propia
M etodologia M etodologia
CarlosMoralesT. Bancomext
1|Laempresay d persond cdave Descripcion dd Negocio
Cuerpo Directivo
2 | El producto que se desea exportar | No tiene
3| Sdeccion dd Mercado Meta Andissdd Mercado
4 | Agpectos Operacionales Operaciones
5 | Agpectos Financieros Proyecciones Financieras
6 | Resumen de Alto Nive Resumen Ejecutivo
7| Notiene Riesgos Criticos
8| Notiene Apéndice

Como == puede obsarva en la tabla 21 exigen grandes dmilitudes entre las dos
metodologias. Durante € desarrollo de ese proyecto se hizo un andiss minucioso de
cada uno de los puntos expuestos por las metodologias anteriores, a fin de comparar y

complementar un Plan de Exportacion. Después dd andliss y evduacion de las fuentes
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los tessas proponen ocho tépicos que debe contemplar d Pan de exportacion
desarrollado en este trabgo:

1) Resumengecutivo

2) Descripcion del negocio

3) Cuerpo directivo

4) Descripcion dd producto

5 Andissdd mercado

6) Operaciones

7) Proyeccion financiera

8) Riesgoscriticos

Para determinar d funcionamiento de la nueva propuesta, = redizaa un Plan de
Exportacion para la empresa poblana Arce Tools sSguiendo los criterios que hemos
determinado como bésicos. De td suerte que es importante, hacer pasar la propuesta de
los tesistas a través de un caso préactico, que permita conocer a detdle cada punto de su
propuesta mediante su propia evauacion.

A continuacion, se hara una descripcion de los puntos propuestos alo largo de estatesis:

1) El resumen gecutivo Srve paa que la inditucion que puede invertir en la empresa,
tenga la informacion minima necesaria para ver en qué condiciones £ encuentra y tomar
una decison. En @ se describen todos los objetivos metas y planes, s d inversonista
requiere mayor informacion, ira directamente d capitulo correspondiente. Podemos decir
gue € Resumen Ejecutivo es un mgpa dd negocio y sus expectativas, por dlo s

condderaindispensable.
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2) De manera detdlada, la descripcion del negodo le dard d lector una vison de la
empresa y de la naturdeza dd servicio o producto que ofrece, asi como la organizacion
legd del negocio y d desarrallo e investigacion de productos.

3) Por otro lado, d persond que condituye @ cuerpo directivo juega un pepd
importante en la toma de decisones de los posbles inversonistas Este debe estar
formado por personas con experiencia en d &ea y dtamente competente. Esta seccion
pretende convencer d lector de que la empresa cuenta con @ persond capacitado para
llevar a cabo de manera eficiente las tareas involucradas en la exportacion.

4) Para conocer € tipo de producto o servicio que la empresa ofrece, debe integrarse
una seccion donde se describan los usos y funciones de los mismos. De eta manera,
inversonista puede prever un mercado meta o encontrar otros para la exportacion.

5) Una vez obsarvados los puntos anteriores, deben sefidarse las oportunidedes en el
mercado para exportar € producto, para ad introducirlo d mercado internaciord.
También es importante mencionar que € mecado mea es vidble y lucrdivo para
judtificar lainverson.

6) Todo proceso bien llevado debe seguir una metodologia, as también d Plan de
Exportacion. Por lo tanto, la seccion de operaciones determinard todos los aspectos y
estrategias aseguir en € desarrollo dd proceso de exportacion.

7) También es indigpensable hacer un andids financiero que permita determinar la
vidbilidad dd proyecto de exportecion y ademas pemita convencer a los futuros
inversonigas y/o indituciones de crédito, acerca de la pogbilidad de hacer inversones o

facilitar créditos en laempresa
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8) Findmente, todo proceso implica riegos que pueden obstaculizar o retardar € logro
de los objetivos planteados inicidmente. Por esto, se deberdn tomar en cuenta los riesgos
criticos que pueden dfectar a la empresas Sin embargo, d hecho de dale dicha
informacion d inverdonida, demuestra que la empresa ha condderado ya todos los

aspectos del proceso y eta lista para afrontar las dificultades.
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