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Tomando la Decision de Exportar

Exportar es crucial para la salud de la economia del pais. Aumento de las exportaciones
significa crecimiento de los negocios, y crecimiento de los negocios significa mayores
ganancias para las empresas — todo lo cual en tltima instancia resulta en mas empleos. Atn
asi solamente un pequefio porcentaje de potenciales exportadores toman la ventaja de esas
oportunidades. Es critico que mas empresas comiencen a pensar globalmente.

Su decision para leer esta publicacion muestra que usted estd interesado en exportar. Usted
puede ya haber descubierto que su empresa esta compitiendo internacionalmente porque
empresas de propiedad extranjera estdn compitiendo con usted en su mercado “doméstico”.
La division entre mercados domésticos e internacionales se estd convirtiendo cada vez mas
difusa. En un mundo de 6 billones de personas, la red de comunicacion global, las entregas
del dia siguiente en fletes aéreos de todo el mundo, ya no hace mas sentido limitar las ventas
de su empresa al mercado local o atin nacional. Su empresa no puede ignorar esas realidades
internacionales si usted tiene intenciones de mantener su porcion del mercado y mantener el
ritmo con sus competidores.

Tomar la decision para exportar requiere una evaluacion cuidadosa de las ventajas y
desventajas de expandir se en nuevos mercados. Una vez que la decision de exportar ha sido
tomada, desarrollar un plan de marketing es esencial. Este capitulo presenta las ventajas y
desventajas de exportar. El resto de los capitulos lo guiard a usted a través de los pasos
necesarios para ser experto en el “juego del comercio”.



Capitulo 1: Tomando la Decision de Exportar

Ventajas y Desventajas de Exportar

Ventajas

Considere algunas de las ventajas especificas de exportar.

Exportar puede ayudar a su negocio a:

Mejorar la competitividad doméstica

Aumentar las ventas y ganancias

Ganar porciones del mercado global

Reducir la dependencia sobre los mercados existentes
Aprovechar la tecnologia y el conocimiento corporativos
Extender el potencial de ventas de los productos existentes
Estabilizar las fluctuaciones estacionales del mercado
Mejorar el potencial para la expansion corporativa

Vender los excesos de la capacidad de produccion

Desventajas

En comparacion, hay ciertas desventajas al exportar. Su empresa puede necesitar:

Subordinar beneficios de corto plazo a ganancias de largo plazo
Contratar personal para lanzar la expansion para exportar
Modificar su producto o embalaje

Desarrollar nuevo material promocional

Incurrir en nuevos costos agregados

Dedicar personal para viajar

Obtener financiamiento adicional

Obtener licencias de exportacion especiales

Estas desventajas pueden justificar la decisién de postergar exportar directamente en el
momento presente, sin embargo su empresa puede perseguir la exportacion a través de un
intermediario. Si la situacion financiera de su empresa es débil, intentar vender en mercados
extranjeros puede ser “un mal momento”. La decision de exportar necesita estar basada en
un analisis cuidadoso y ser bien planificado.



Plan de Marketing Internacional
Cuaderno de Ejercicios

El Proposito del cuaderno de ejercicio del Plan de Marketing Internacional es
preparar a su empresa para entrar en el mercado internacional. Preguntese a usted
mismo: Deberia expandir mi compaiiia a través de las exportaciones? Tengo algun
producto o servicio que pueda exportar? Este cuaderno de ejercicio lo conducira a
usted paso a paso a través del proceso de exportar si producto en el mercado
internacional.

El cuaderno de ejercicio estd dividido en secciones. Cada seccion deberd ser
completada antes de comenzar la siguiente. Luego que usted haya completado el
cuaderno completo, usted estara preparado para desarrollar un plan de marketing
internacional para exportar su producto. Los restantes capitulos de esta Guia le
ayudaran a usted a determinar donde y como encontrar las fuentes para comenzar a
exportar exitosamente.



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Planificar

(Por qué completar este cuaderno de ejercicio y escribir un plan?

Cinco razones de por qué vale la pena su tiempo y esfuerzo:

1. Completar cuidadosamente este cuaderno de ejercicio lo ayudara a usted a
evaluar su nivel de compromiso para exportar

2. El cuaderno de ejercicio completado puede ayudarlo a evaluar el potencial
de sus productos para el mercado global

3. El cuaderno de ejercicio le da una herramienta para ayudarlo a administrar
sus operaciones de negocios internacionales exitosamente

4. El cuaderno completo lo ayudard a comunicar las ideas de su negocio a las
personas fuera de la empresa. Es un punto de partida excelente para
desarrollar una propuesta de financiamiento internacional

5. Con un plan el negocio tiene la capacidad de mantenerse concentrado en
los objetivos primarios y tiene una herramienta de medida para resultados
asi como cada paso es alcanzado.

(Puedo contratar a alguien para que lo haga por mi?

No!. Nadie pensara por usted o tomard decisiones por usted. Este es SU
negocio. Para que un plan de marketing sea util, debera reflejar sus ideas y
esfuerzos.

(Por qué es tan importante planificar?
El proceso de planificacion lo obliga a usted a mirar a sus operaciones
futuras y anticipar lo que pasara. Este proceso lo prepara mejor a usted para el
futuro y lo hace mas conocedor de su negocio. Planificar es vital para
promocionar su producto en un mercado internacional y en el mercado local.

Cualquier firma considerando entrar en las transacciones de negocios
internacionales debe entender que hacer negocios internacionalmente no es
una tarea simple. Es estimulante y potencialmente beneficioso en el largo
plazo pero requiere mucha preparacion e investigacion antes de la primera
transaccion.

Al considerar productos o servicios para el mercado internacional una
empresa necesita ser:

1. Exitosa en sus operaciones en el mercado interno
Estar dispuesta a comprometer recursos como tiempo, personas y capital al
programa de exportacion. Entrar en mercados internacionales puede tomar
tanto como dos afios de flujo de caja para generar ganancias.

3. Sensible y alerta de las diferencias culturales al hacer negocios en otros
paises.



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Enfoque sus operaciones de exportaciones en la misma forma que lo haria con sus
operaciones internas — usando los fundamentos de negocios sensatos. Desarrollar un
plan de marketing internacional lo ayuda a usted a evaluar la situacion presente del
mercado, los objetivos del negocio y compromiso. Esto aumentara sus oportunidades
para el éxito.

Un plan de marketing es un proceso, no un producto. Debe ser revisado en una base
continua a medida que su conocimiento sobre el mercado internacional aumenta.
Usted se sorprendera cuanto mas facil es actualizar su plan de marketing luego que el
primero sea escrito. Planificar es un proceso continuo. Ademads, luego de una o dos
revisiones, usted conocerd mas sobre sus oportunidades de negocios en los mercados
internacionales para exportar sus productos.

Estableciendo Objetivos

Identificar objetivos de negocios puede ser excitante y en general un proceso
desafiante. Es, sin embargo, un paso importante al planificar su entrada en el
mercado internacional.
El siguiente ejercicio es un paso adicional para ayudarlo a clarificar sus objetivos
de corto y largo plazo.

Paso 1: Defina sus objetivos de largo plazo.
A. (Cuales son sus objetivos de largo plazo para este negocio en los
proximos 5 afios?
Ejemplo: aumentar las ventas de exportaciones en % anual o
% de participaciéon en el mercado o % ganancias o
retorno de los activos.




Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

B. (Coémo lo ayudard a usted el mercado de comercio internacional a
alcanzar sus objetivos de largo plazo?

Paso 2: Defina objetivos de corto plazo.

A. Seleccione uno o dos mercados; investigue los requisitos de
estandares de productos y certificacion; haga las modificaciones, si
son necesarias, para hacer que su producto esté¢ preparado para
exportar.




Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Paso 3: Desarrolle un plan de accion con lineas de tiempo para alcanzar
sus objetivos de corto plazo.

Identificando Productos con potencial Exportador

A continuacion haga una lista de los productos que su empresa vende las cuales
usted cree que tienen potencial exportador. Escriba por qué cree usted que cada
producto sera exitoso en el mercado internacional.

Las razones deberdn estar basadas en su actual conocimiento, mas que en
cualquier investigacion.

Productos/Servicios Razones para el éxito al exportar
1. 1.
2. 2.
3. 3.

Basado en las razones para el éxito exportador, seleccione uno o mas productos
que usted cree pueden tener las mejores perspectivas para exportar.

Punto de Decision: Estos productos tienen potencial exportador.
Si No

Si Si, contintie con los proximos pasos.

10



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Paso 1: Seleccione los productos mas exportables a ser ofrecidos
internacionalmente.

Para identificar productos con potencial exportador, usted necesita considerar
productos que son vendidos de forma exitosa en el mercado local. El producto
deberia satisfacer una necesidad objetivo para el comprador en los mercados
de exportacion de acuerdo al precio, valor para el consumidor/pais y demanda
del mercado.

(Cuales son los principales productos que mi empresa vende?

1.

(Qué productos usted siente que tienen el mejor potencial para el comercio
internacional?

—

Paso 2: Evalue el producto (s) a ser ofrecido internacionalmente.
(Qué hace que su producto sea atractivo para el mercado externo?

1.

(Por qué cree usted que los compradores internacionales compraran los
productos de su compaiiia?

1.

Determinando la Preparacion de su Empresa para Exportar
A favor y en contra de la expansion de mercado

Genere una lista de pros y contras para expandir su mercado
internacionalmente. Con base en sus propias suposiciones sobre su
compaiia, los productos de su empresa y cualquier conocimiento del
mercado, determine su probabilidad de ¢éxito en el mercado
internacional.

11



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Pros Contras
1. 1.
2. 2.
3. 3.
4. 4,
5. 5.

Pros y Contras de la Expansion de Mercado

0% 25% 50% 75% 100%

Anélisis de su Empresa/Negocio

Paso 1: ;Por qué es su negocio exitoso en el mercado interno? De
razones especificas. ;Cudl es la tasa de crecimiento anual de su
empresa?

1.

3.

Paso 2: ;Cuéles son las ventajas competitivas de sus productos o
negocio en el mercado nacional y el internacional?

Haga una lista:

1.

3.

Paso 3: ;Cual es su nivel de compromiso y el de los altos
ejecutivos de su empresa para expandirse en mercados
internacionales? ;Cuanto tiempo de preparacion, planificacion y
recursos desea usted comprometer a la implementacion de
programa de exportacion?

1.

3.

12



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Analisis de la Industria

Paso 1: Encuentre informacién disponible sobre su industria
Busque online para buscar informaciones relacionadas con su industria o
estadisticas de comercio en sitios tales como: www.cera.org.ar;
www.argentinatradenet.gov.ar; www.sepyme.gov.ar;
WWW.sagpya.mecon.gov.ar; Www.proargentina.gov.ar.

—

Paso 2: Investigue cuan competitiva es su industria en los mercados
globales.

Busque informes disponibles del sector de su industria, evalue las estadisticas
de importacidén-exportacion o contacte a su asociacion comercial, o al centro
de asistencia al exportador més cercano. A través de la pagina de Internet de
la Camara de Exportadores (www.cera.org.ar) usted puede acceder a la
Plataforma de Alto Rendimiento (PAR). La PAR es una plataforma de cinco
herramientas de inteligencia comercial estratégica on line: Trade Map, Market
Access Map, Product Map, Country Map e Investment Map.

1.

Paso 3: Encuentre el potencial de crecimiento internacional de su
industria.
Hable con empresas dentro de su industria o asociaciéon comercial, lea revistas
especificas de su industria, asista a ferias comerciales nacionales y mire
informes industriales.

—

Paso 4: Investigue estudios de mercado del gobierno nacional o
federal que hayan sido conducidos sobre el potencial de la industria
en mercados internacionales potenciales.

Obtenga informacion disponible a través de www.argentinatradenet.gov.ar;

www.exportar.org.ar, wWww.mecon.gov.ar; o contacte su asociacion
comercial local.

—

13



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Desarrollo de su Plan de Marketing de Exportacion
Lea los Capitulos 2 y 3 de esta Guia antes de completar esta seccion.

Paso 1: Seleccione los mejores paises para promocionar su producto.

Dado que el nimero de mercados mundiales a ser considerados por una
empresa es muy grande, no es posible ni tampoco aconsejable investigarlos a
todos. Entonces, el tiempo y dinero de su empresa son gastados mas
efectivamente usando un proceso secuencial de escaneo.

Su primer paso en este proceso es seleccionar los paises mas atractivos
comercialmente para su producto. El escaneo preliminar involucra definir el
ambiente fisico, politico, econémico y cultura.

1. Seleccione tres paises que usted crea que tienen el mejor potencial
de mercado para su producto;

2. Revise los factores del mercado para cada pais;

Investigue datos/informaciones para cada pais;

4. Pondere cada factor sobre una escala de 1-5 con 5 siendo el mejor;

y
5. Seleccione un pais/mercado objetivo pasado en sus ponderaciones.

(98]

14



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Evaluacion del Factor de Mercado Pais Ponderacion | Pais | Ponderacion

Ambiente demogrdfico / Fisico:

e Tamafio de la poblacion,
crecimiento, densidad

e Distribucion urbana y rural

e Clima y variacion climaticas

e Distancia para el transporte

e Factores demograficos
significativos al producto

e Distribucion fisica y red de
comunicacion

e Recursos naturales

Ambiente Politico:

e Sistema de gobierno

e Estabilidad y continuidad
politica

e Orientacién ideologica

¢ Envolvimiento del gobierno en
negocios

e Actitud con relacion a negocios
extranjeros (restricciones al
comercio, aranceles)

Ambiente Competitivo.

e Unicidad de su
producto/servicio

e Precio de productos
competitivos (barreras no-
arancelarias, acuerdos
bilaterales)

e Economia nacional y
prioridades de desarrollo

e Estandares de regulacion o de
calidad para las importaciones

Ambiente Economico

e Nivel general de desarrollo

e Crecimiento economico; PIB,
sector industrial

e Rol de la inversion extranjera en
la economia

15



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Evaluacion del Factor de Mercado Pais Ponderacion | Pais | Ponderacion

e Moneda: tasa de inflacion,
disponibilidad, controles,
estabilidad de la tasa de cambio

e Balanza de pagos

e Ingreso per cépita y distribucion

e Ingreso disponible y patrones de
gastos

Ambiente Socio-Cultural:

e Tasa de alfabetizacion, nivel de
educacion

e [Existencia de clase media

e Similitudes y diferencias en
relacion al propio mercado

e Idioma y otras consideraciones
culturales

Acceso al Mercado:

e Limites al comercio: niveles
maximos, cuotas

e Documentacion y regulaciones
a la importacion

e [Estandares locales, practicas, y
otras barreras no-arancelarias

e Patentes y proteccion de marcas
comerciales

e Tratados comerciales

e Consideraciones legales para
inversion, impuestos,
repatriacion, empleo, codigos

legales

Potencial del Producto

e Deseos y necesidades del
cliente

e Produccion local,
importaciones, consumo

e Exposicion hacia y aceptacion
del producto

e Disponibilidad de productos
conexos

e Indicadores claves de demanda
especificos de la industria

16



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Evaluacion del Factor de Mercado Pais Ponderacion | Pais | Ponderacion

Actitudes hacia demanda
productos extranjeros

Ofrecimientos competitivos

Produccion y Distribucion local

Disponibilidad de
intermediarios

Infraestructura para el
transporte local y regional

Disponibilidad de personal

Condiciones para la fabricacion
local

Indicadores de poblacidn, niveles de ingreso y patrones de consumo deben ser
considerados. Ademas, estadisticas sobre tendencias de la produccion local, junto
con importadores y exportadores de la categoria del producto, son utiles para
evaluar el potencial del mercado de la industria, En general, una industria tendra
algunos indicadores claves o medidas que ayudaran a determinar la fortaleza de
la industria y la demanda dentro de un mercado internacional. UN fabricante de
equipos médicos, por ejemplo, puede usar el nimero de camas de hospitales, el
nimero de cirugias y el gasto publico para cuidado de la salud como indicadores
para evaluar el potencial para sus productos.

(Por qué cree usted que compradores internacionales compraran los productos de
su empresa’?

Paso 2: Investigue cuan competitiva es su industria en los mercados
globales.

Mucha de esta informacion puede ser obtenida desde una asociacion
comercial de la industria para su industria en particular.

(Cual es su porcion de mercado local en la actualidad?

17



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

(Cuales son las ventas proyectadas para productos similares en los mercados
internacionales elegidos por usted para el proximo ano?

(Qué volumen de ventas proyectara usted para sus productos en estos
mercados internacionales para el préximo ano?

(Cuales es el crecimiento proyectado en estos mercados internacionales en los
proximos cinco afos?

Paso 3: Identifique clientes en los mercados seleccionados.
(Qué empresas, agentes o distribuidores han comprado productos similares?

(Qué empresas, agentes o distribuidores han hecho pedidos recientes de
informacion sobre productos similares?

(Qué empresas, agentes o distribuidores podrian ser potenciales clientes para
sus productos exportados?

18



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Paso 4: Determine el Método para Exportar.
(Como hacen otras empresas para vender en los mercados que usted ha
elegido?

(Venderia usted directamente al cliente?
1. ¢(Quién representara su empresa?

2. (Quién atendera las necesidades del cliente?

Paso 5: Construyendo una Relacion con el Distribuidor o Agente.
Planee viajar al pais en cuestion tantas veces como fueran necesarias para
construir una relacion exitosa.

(Elegiria usted un representante o distribuidor para manejar su mercado de
exportacion?. Considere pedir consejos a algun especialista en asuntos
legales.

1. (Qué instalaciones necesita el agente o distribuidor para atender el
mercado?

2. (Con qué tipo de cliente deberia su agente o distribuidor estar
familiarizado con para vender su producto?

3. (Cual territorio debera cubrir el agente o distribuidor?

19



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

4. ;Qué¢ fortaleza financiera debera tener el agente o distribuidor?

5. ¢Cudles otras lineas competitivas y no-competitivas son aceptables o
no para que el agente o distribuidor lleven?

6. (Cuantos representantes de ventas necesita el agente o distribuidor y
con cuanta frecuencia deben cubrir el territorio?

JUsara usted una empresa administradora de exportaciones para hacer la
promocion y distribucion por usted?

r

SI NO

Las empresas administradoras de exportaciones no tienen que representar su
empresa exclusivamente en una base mundial. Mejor, algunas veces pueden
representarlo en mercados regionales especificos. Por ejemplo, usted puede
contratar una empresa administradora de exportaciones para vender sus
productos en América Latina, mientras que usted contintia manejando las
ventas directas a Europa y Asia.

Si SI, ha desarrollado usted un plan de ventas y marketing aceptable con
objetivos realistas con los cuales est4 de acuerdo?

r

SI NO

Comentarios:

20



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Promocionando su Producto / Servicio
Dado el mercado potencial para sus productos en los mercados
internacionales, ;como es su producto o servicio diferenciado de otros —
atractivos o competitivos?

1. ;Cuéles son las ventajas de su producto?

2. (Cuadles son las desventajas de su producto?

3. (Cuales son las ventajas de los competidores de sus productos?

4. (Cuales son las desventajas de los competidores de sus productos?

Cuales necesidades completa su producto en el mercado externo?

(Qué tan complejo es su producto? ;Cudles capacidades o entrenamiento
especial se requieren para:
1. Instalar su producto?

2. Usar su producto?

3. Mantener su producto?

21
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4. Realizar el servicio a su producto?

(Cuales opciones y accesorios estan disponibles?

1. (Ha sido desarrollado un post-venta para su producto?

2. (Qué otros equipos necesita el comprador usar para su producto?

3. (qué bienes complementarios requiere su producto?

Si su producto es un bien industrial:

1. (Qué firmas lo usarian?

2. (Es el consumo afectado por el clima?

22



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

3. (es el consumo afectado por la geografia, por ejemplo, problemas de
transporte?

4. Habré requisitos relacionados con el producto, ej. Certificacion del
producto, pruebas, aprobacion especial de gobierno, cuotas, etc.?

5. (Estéa su producto en conflicto con las tradiciones, habitos o creencias
de los clientes en el exterior?

Funciones de Apoyo

Para conseguir vender eficientemente a los compradores en los mercados
apuntados, usted deberia ocuparse de varios aspectos con relacion a
productos, literatura y relaciones con clientes.

Paso 1: Identifique intereses del producto

(Puede el comprador potencial ver un modelo en funcionamiento o ejemplo
de sus productos que sean sustancialmente el mismo que deberian recibir de
la produccion?

4

SI NO

Comentarios:

23



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

(Cuadles requisitos de etiquetado del producto deben ser alcanzados? (medidas
métricas, AC o DC eléctricas, voltaje, etc.) Tenga en cuenta que en los paises
de la Unién Europea se requiere ahora que todos los nuevos envases estén en
tres idiomas y Méjico requiere en Espafiol, mientras que Canada requiere
etiquetas en Francés y en Inglés, bajo el Tratado de Libre Comercio
Norteamericano.

(Cuando y como pueden ser obtenidos los requisitos de conversion del
producto?

(Pueden los productos ser entregados en tiempo y orden?

4

SI NO

Esto es especialmente importante si las cartas de crédito son usadas como un
método de pago.

Comentarios:

Paso 2: Identifique intereses de la literatura
De ser necesario, puede usted producir literatura del producto en otro idioma
fuera del castellano?

4

SI NO

(Necesita usted un traductor de literatura para manejar el idioma técnico?

4

SI NO

(Qué intereses especiales deben ser considerados en la literatura de ventas
para asegurar la calidad y representacion informativa de su producto? Tenga
presente que las traducciones deberan reflejar los modismos lingiiisticos del
pais donde la literatura serd usada.

24
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Paso 3: Identifique intereses de las relaciones con los clientes
(Cuadles son los tiempos de entrega y métodos de embarque?

(Cuadles son los términos de pago? Sera necesario financiamiento para apoyar
el pre-embarque (produccién) o el post-embarque (cuentas a recibir) capital
de trabajo necesario para esas ordenes?. Si es asi, estd usted conciente de los
programas de financiacion a las exportaciones ofrecidas por los bancos
locales?

(Cudles son los términos de garantias? ;Sera necesaria una
inspeccidn/aceptacion?

(Quién atendera los servicios para su producto cuando sea necesario?

(Como se comunicara usted con su cliente...a través de una gente local o fax?
(Via Internet?

(Estéa usted preparado para otorgar las mismas preferencias de compra y de
entrega a sus clientes internacionales que las que da a sus clientes nacionales?

4

SI NO
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Estrategia de Marketing

En ventas internacionales, el término elegido “términos de ventas” es lo
mas importante. ;Donde deberd usted hacer disponible su producto: en su
planta; en el puerto de salida; en el puerto de arribo de importador, o
entregado libre de la aduana y en la puerta del cliente?. La respuesta a estas
preguntas envuelve determinar lo que el mercado requiere, y cuanto riesgo
usted esta queriendo tomar.

Los términos de ventas tienen definiciones internacionalmente aceptadas;
aprenda a estar familiarizado con las mas comuUnmente usadas y esté
preparado para incluirlas en las cotizaciones. Para definiciones de
INCOTERMS, vea:
www.primeraexportacion.com.ar/doc/capacit/pdf/Incoterms2000.pdf.
(version no oficial, resumida y orientativa)

Paso 1: Defina la Estrategia de Precios Internacional

(Coémo calcula usted el precio del producto desembarcado en el pais de
destino?

(Cuales factores ha considerado usted al fijar los precios?

(Cuales ventas de productos son muy sensibles a cambios de precios?

(Qué tan importante es el precio en su estrategia general de marketing?

(Cuales son sus politicas de descuento?
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(Cuadles términos de ventas son mejores para la exportacion de su producto?

Paso 2: Defina la Estrategia Promocional
(Qué material de publicidad usara usted?

(En cudles ferias o misiones comerciales participara usted, si en alguna?

(,Qué época del ano y con cuédnta frecuencia realizara viajes al exterior de
visita a los mercados clientes?

Paso 3: Defina los Servicios al Cliente
(Cuales servicios al cliente especiales ofrece usted?

Pronostico de Ventas

Pronosticar las ventas de su producto es el punto de partida para sus proyecciones
financieras. Use estimaciones realistas para producir un prondstico de ventas util.
Recuerde que la prediccion de las ventas muestra solamente volumen. El flujo de caja
actual sera determinado por el ciclo de caja el cual incluye términos de provision,
fechas de entrega, términos y métodos de pago.

Paso 1: Complete en la linea de unidades vendidas para los mercados 1,
2 y 3 para cada afio en la siguiente hoja de trabajo.

Paso 2: Complete los precios de ventas por unidad para los productos
vendidos en los mercados 1,2y 3.

Paso 3: Calcule las ventas totales para cada uno de los diferentes
mercados (unidades vendidas por precio unitario de venta).
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Paso 4: Calcule las ventas (en todos los mercados) para cada afio — sume

las columnas.

Paso 5: Calcule las ventas totales para los proximos cinco afios para cada
mercado — a lo largo de las filas.

Pronostico de Ventas — Primeros Cinco Anos

2 3 4 5

Mercado 1

Unidades vendidas

Precio de
venta/unidad

Ventas Totales

Mercado 2

Unidades vendidas

Precio de venta /
unidad

Ventas Totales

Mercado 3

Unidades vendidas

Precio de venta /
unidad

Ventas Totales

Ventas Totales

Todos los
Mercados

Costo de Bienes Vendidos

El costo de los vienes vendidos internacionalmente diferira del de los bienes
vendidos nacionalmente, si alteraciones de productos significativas seran requeridas.
Estos cambios afectardn los costos en términos de material, costos de trabajo directo

e indirecto.

Costos Repercutidos

Para establecer los costos asociados con los diferentes términos de venta, sera
necesario consultar un agente de flete internacional. Por ejemplo, un término de venta
tipico ofrecido por un exportador es costo, seguro y flete (CIF) puerto de destino. Su
precio puede incluir todos los costos para transportar su producto hacia el puerto de
destino y otros costos necesarios para completar la transaccion de
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exportacion. Sin embargo, muchos de esos costos son incurridos por el exportador
para proveer un servicio al importador. Por ejemplo, usted puede ponerle un precio a
su producto Ex Works y dejar que su cliente se preocupe sobre recibir el producto en
el puerto de destino desde su fabrica o depdsito. Sin embargo, la mayoria de los
exportadores arreglan mucho de los detalles (transporte, seguro, etc.) para sus
clientes. Estos costos, deberian ser identificados separadamente en la factura y
pasados con poco o sin ningiin margen.

Una hoja de trabajo de costos tipica incluird algunos de los siguientes factores. Estos
costos son agregados al material y trabajo usados en la fabricacion de su producto.

Embalaje de exportacion transporte

Carga de contenedor documentacion de exportacion
Flete interno legalizacion consular
Descarga del tren/camion documentacion bancaria
Muellaje expedicion

Manipuleo colecta bancaria

Costos de la Terminal seguro de carga

Flete oceéanico otros miscelaneos.
Recargo del bunker telex

Correo courier derechos de sobre estadia
Aranceles derechos de importacion

Para completar esta hoja de trabajo, usted necesitard usar datos del prondstico de
ventas. Ciertos costos relacionados a sus términos de ventas pueden también deber
ser considerados. Por ejemplo, incluya costos de capital si usted esta extendiendo los
términos de pago.

Paso 1: Complete la linea de unidades vendidas para los mercados 1, 2 y
3 para cada afo.

Paso 2: Complete el costo por unidad para productos vendidos en
mercados 1,2y 3.

Paso 3: Calcule los costos totales para cada uno de los diferentes
mercados (unidades vendidas x costo de precio por unidad).

Paso 4: Calcule los costos de los bienes vendidos — todos los productos
para cada afo- sume todas las columnas.

Paso 5: Calcule los costos de los bienes para cada mercado para cinco
afos — sume a lo largo de las filas.
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Costo de Bienes Vendidos — Primeros Cinco Aios

1 2 3 4 5

Mercado 1

Unidades vendidas

Costo por unidad
Costo Total

Mercado 2

Unidades vendidas

Costo por unidad
Costo Total

Mercado 3

Unidades vendidas

Costo por unidad
Costo Total

Costo de Bienes
Vendidos
Todos los Mercados

Gastos de Marketing Internacional

Para determinar los costos de marketing para sus productos de exportacion, usted
deberia incluir costos que se aplican so6lo a los esfuerzos de marketing internacional.
Por ejemplo, los costos de publicidad de servicios nacionales no pertenecen al
mercado internacional por lo que no deberian ser incluidos. Algunos de los gastos
seran gastos de inicio y del primer afio; otros ocurriran cada afio.

Paso 1: Revise los gastos listados abajo. Estos son gastos que seran
incurridos debido a sus negocios internacionales. Puede haber otras
categorias de gastos no listadas — listelas bajo “otros gastos”.

Paso 2: Estime su costo para cada categoria de gasto.
Paso 3: Estime cualquier gasto de marketing interno incluido el cual no

es aplicable a las ventas internacionales. Réstelos de los gastos
internacionales.
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Paso 4: Calcule el total de sus gastos generales internacionales.

Gasto Costo

Mercado 1 | Mercado 2 | Mercado 3 | Total Ao 1

Honorarios Legales

Honorarios Contables

Material Promocional

Viajes

Comunicacion

Equipo/Fax/Internet

Concesiones para
Publicidad

Gastos de Promocion

Otros Gastos

Gastos Totales

Menos Gastos
internos incluyendo
las de arriba, si hay

Gastos de
Marketing
Internacional
Totales
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Declaracion de Ingresos Proyectada — Afios 1 a 5, todos los mercados

Usted estd ahora preparado para juntar los datos de su declaracion de ingreso
proyectada. Esta declaracion calculard sus ganancia o pérdida neta (antes de
impuestos a los ingresos) para cada afio.

Paso 1: Complete las ventas para cada afio. Usted ya ha estimados estos
numeros; simplemente copielos nuevamente en la hoja de trabajo.

Paso 2: Complete el costo de bienes vendidos para cada afio. Usted ya a
estimado estos numeros; simplemente copielos nuevamente en la hoja de
trabajo.

Paso 3: Calcule el margen bruto para cada afio (ventas menos costo de
bienes vendidos).

Paso 4: Calcule los gastos operativos asociados especificamente con el
programa de marketing internacional para cada afio.

Paso 5: Asigne la porcion de la Division Internacional de los gastos

operativos internos globales de la empresa (la porcidn internacional de la
iluminacion, espacio de la oficina, secretarias, etc.).
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Ventas
Internacionales

Costo de Bienes
Vendidos

Margen Bruto

Gastos Operativos
Internacionales

Legal

Contabilidad

Publicidad

Viajes

Ferias

Material
Promocional

Suministros

Equipos de
Comunicacion

Interés

Seguro

Otro

Asignacion de
Gasto Interno a la
Division
Internacional

Gasto Operativo
Internacional Total

Ganancia Neta
Antes de Impuestos
a los Ingresos

33



Cuaderno de Ejercicio del Plan de Negocio Internacional

Analisis del Punto de Equilibrio

El Punto de Equilibrio es el nivel de ventas en el cual sus ventas totales
cubren exactamente sus costos totales, los cuales incluyen costos fijos no
recurrentes y costos variables. Este nivel de ventas es llamado nivel de ventas
del Punto de Equilibrio.

En otras palabras, por encima del nivel de ventas del Punto de Equilibrio,
usted hard ganancias netas. SI usted vende menos de este nivel, usted tendra
pérdida neta.

Para calcular el Punto de Equilibrio, los costos deben ser identificados como
siendo fijos o variables. Los gastos fijos son aquellos que la empresa incurrira
independiente