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1. ¿Por qué exportar?

2. Incrementar 
la 

productividad 
y optimizar los 

costos de 
producción 

3. Para superar 
posibles 

dificultades de 
ventas en el 

mercado 
interno

4. Obtener 
precios más 
competitivos 

en otros 
mercados

5. Mayor 
rentabilidad 
(aprovechar 

acuerdos 
comerciales)

1. Por una 
estrategia de 
desarrollo de 

mercado



1. ¿Por qué exportar?

7. Mejorar el 
nivel de los 

recursos 
humanos 
(nuevos 

aprendizajes)

8. Mayor 
desarrollo 

tecnológico

9. Mejorar la 
calidad del 
producto

10. Mejorar 
carga 

impositiva 
(incentivos 

fiscales)

6. Diversificar 
riesgos (no 

concentrarse 
en el 

mercado 
interno)



2. ¿Quién puede exportar?

La exportación exige un gran 

compromiso con la calidad, 

creatividad, innovación y 

profesionalismo.



Capacidad exportadora

…es la capacidad que tiene la 
empresa de adaptarse a las 
variables del mercado 
internacional, para lo cual 
debe realizar una serie de 
cambios internos (recursos 
humanos, en las de proyectos, 
productividad, comunicación y 
gestión).



3. ¿A dónde exportar?

 Herramienta básica para buscar 
información: internet

 Tener siempre presente:

 Mercados próximos

 En rápido crecimiento

 Con una cultura similar

 Competencia menos agresiva

 Mercados grandes (India, EE.UU., Brasil, 
China,…)

 Acuerdos comerciales



4. ¿Cuándo exportar?

Cuando la empresa tenga la 

capacidad competitiva 

suficiente para enfrentar el 

mercado internacional y las 

variables de este mercado, 

lo cual requiere planeación y 

profesionalismo.



5. ¿Cómo exportar?

1. Tener una empresa en 
condiciones de competir

2. Llegar al mercado destino de la 
forma más competitiva (logística, 
empaque, aspectos legales, etc…)

3. Optimizar la gerencia de mercados 
(seleccionar mercado, socios, 
importadores, forma de entrada, 
política de distribución, etc…).



Proceso de 
exportación

1. Evaluar la 
capacidad 

exportadora

2. Identificar 
los productos 

más 
competitivos

3. Seleccionar 
pocos 

mercados

4. Detectar el 
segmento de 
mercado más 

adecuados

5. Encontrar 
una forma de 

ingresar al 
mercado

6. Realizar 
actividades de 

promoción

7. Seleccionar 
a posibles 

socios 
(importadores, 
distribuidores, 

etc.)

8. Identificar a 
su socio 

estratégico

9. Establecer 
una ruta de 

trabajo 
(Planeación)



6. ¿Qué exportar?

Más que exportar un producto, la 

mayoría de las veces la empresa 

exportará su capacidad para innovar, 

proyectar, producir, empacar, 

organizar, etc…

Si una empresa tiene un producto de calidad 

internacional, con diseño actualizado e 

innovador, su proceso de exportación ya habrá 

recorrido la mitad del camino.


