
Mecanismos para apoyar el sector agropecuario‐
 agroindustrial y el desarrollo de su competitividad.
 OPORTUNIDADES DE NEGOCIO

Mtro. Leonardo E. Peña Jacobo
Boca del Rio, Ver.; 19 de Octubre de 2009



Oportunidades de negocio



Oportunidades de negocio

Exportaciones totales Enero – Junio de 2009



Oportunidades de negocio

Crecimiento de exportaciones 
agropecuarias Enero Junio de 2009  
0.2%  respecto mismo periodo 2008 

Ganaron
• Aguacates (23%)
• Ganado vacuno (35%)
• Jitomate (49%)
• Melón, sandía y papaya (25%) 

Perdieron
•Café (-20%)
•Legumbres y hortalizas frescas (-17 %)
•Trigo (-30%)
•Uvas y pasas (-15%)

http://www.andaluciaimagen.com/foto-Competicion-juvenil-de-ajedrez_51587I0IA0.htm
http://www.andaluciaimagen.com/foto-Brujula_31147I0IA0.htm
http://www.andaluciaimagen.com/foto-Partido-de-baloncesto_31027I0IA0.htm
http://www.andaluciaimagen.com/foto-Competicion-de-Jabegas-en-el-puerto-de-Malaga---_4401I0IA0.htm


Oportunidades de negocio

Crecimiento de las exportaciones agropecuarias 
en el mundo

43%

86%

40 al 34% 60 al 66%
Fuente: FAOSTAT 2009



Oportunidades de negocio

Mercado destino de las exportaciones mexicanas

84%

7% 6% 3%

Norteamérica
America Latina
Europa
Asia

Fuente: GRUPO DE TRABAJO INEGI 2009



Oportunidades de negocio

Demanda

Alta

Baja

OfertaCompetitiva Altamente 
Competitiva

Posibilidades de productos mexicanos en la Unión Europea

Fuente: PROMEXICO



La alternativa de EXPORTAR

Análisis del mercado

• Oferta exportable
• Nichos de mercado
• Perfil del consumidor
• Fuentes de consulta
• Preferencias y barreras
• Determinación del precio
• Logística de exportación
• Formas de pago
• Contratos de compraventa
• Gestión de documentos

http://www.andaluciaimagen.com/foto-Competicion-juvenil-de-ajedrez_51587I0IA0.htm
http://www.andaluciaimagen.com/foto-Brujula_31147I0IA0.htm
http://www.andaluciaimagen.com/foto-Partido-de-baloncesto_31027I0IA0.htm
http://www.andaluciaimagen.com/foto-Competicion-de-Jabegas-en-el-puerto-de-Malaga---_4401I0IA0.htm


1.- Sean Emprendedores

Cuatro recomendaciones finales

Quien a través de un 
acto humano y creativo, 
constituye un valor de 
prácticamente nada. 

Requiere de visión, 
pasión y compromiso 
para liderar a otros.

J. A. Timmons

http://www.andaluciaimagen.com/foto-Competicion-juvenil-de-ajedrez_51587I0IA0.htm
http://www.andaluciaimagen.com/foto-Brujula_31147I0IA0.htm
http://www.andaluciaimagen.com/foto-Partido-de-baloncesto_31027I0IA0.htm
http://www.andaluciaimagen.com/foto-Competicion-de-Jabegas-en-el-puerto-de-Malaga---_4401I0IA0.htm


Fuente: Secretaria de Economía 

2.- Utilicen facilidades comerciales

Cuatro recomendaciones finales



3.- Elaboren un Plan de para Exportar

Resumen
Ejecutivo

Análisis
de la

empresa

Análisis y
selección

del 
mercado

meta

Evaluación
Económica
FinancieraAnálisis

del 
producto/
servicio

RUTA CRITICA A SEGUIR

Cuatro recomendaciones finales



– Gobierno del Estado
• Secretaría de Desarrollo Económico y Portuario
• COVECA

– Autoridades Municipales
– Gobierno Federal

• Secretaría de Economía
• SAGARPA / ASERCA
• Instituto Mexicano de la Propiedad Intelectual
• Banca de Desarrollo

– Agencias internacionales
– PROMEXICO

4.- Apóyense en las instituciones

Cuatro recomendaciones finales



INDUCCIÓNINDUCCIÓN SUBSISTENCIA FORMACIÓN EXPORTACIÓN
BÁSICA

CONTACTO CON
EL MERCADO

DIVERSIFICACIÓNCONSOLIDACIÓN

ESTUDIANTES

EMPRENDEDORES

EMPRESAS
DOMÉSTICAS

EMPRESAS CON
POTENCIAL

EMPRESAS
PREPARADAS

EXPORTADORES 
A

EXPORTADORES
AA

EXPORTADORES
AAA

Estudiantes universitarios, potenciales empresarios.

Emprendedores que desean establecer su empresa.

Empresas mexicanas enfocadas al mercado nacional.
No saben cómo exportar y no han expresado su intención de hacerlo.

Empresas que pasaron por un proceso de formación para 
la exportación y están preparadas para hacerlo

Empresas que 
1.Exportaron al menos en alguna ocasión ó
2.Están exportan do a un solo país y a no más 

de tres clientes

Empresas que 
1.Exportan a más de un país ó
2.Exportan a un solo país con 

más de tres clientes

Empresas que han 
invertido en una
planta o centro de 
distribución en el
exterior

Empresas mexicanas enfocadas al mercado nacional. No saben cómo exportar, pe
1.Han expresado su intención ó
2.Hemos identificado que cuentan con productos con potencial exportador
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EVOLUCIÓN DE LA EMPRESA EN EL PROCESO EXPORTADOR
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¿Que hacemos en PROMEXICO?



FORMACION DE RECURSOS HUMANOS EN 
NEGOCIOS INTERNACIONALES

ASISTENCIA 
TECNICA

Mejora de productos 
Certificaciones
Campañas de imagen
Paginas web
Tiendas virtuales
Asesoría especializada

PROMOCION 
INTERNACIONAL

Ferias individuales

Ferias pabellón nacional

Misiones exportadores

Misiones compradores

Agendas en el exterior

Proyectos

INVERSION 
EXTRANJERA

Agendas

Seminarios

Localización de sitios

Proyectos

Vocación estatal

Servicios de apoyo

INFORMACIÓN Y CONTACTO EMPRESARIAL



InformaciInformacióónn

Servicios de apoyo

http://www.promexico.gob.mx/wb/Promexico/documentos_de_analisis
http://negocios.promexico.gob.mx/
http://www.promexico.gob.mx/work/sites/Promexico/resources/LocalContent/286/2/DC_5-111009.pdf
http://www.promexico.gob.mx/wb/Promexico/casos_de_exito


CapacitaciCapacitacióón Virtualn Virtual

Formación Integral para Exportar 
Colección de cursos que ofrecen información básica sobre el 
proceso de exportación y los pasos que debe seguir una empresa 
para participar en él. 

I. Principios básicos del negocio de exportación (Evaluar) 
II. Documentación y tramitación para exportar (Evaluar) 
III. Apoyos para el exportador (Evaluar) 
IV. Trámites arancelarios (Evaluar) 
V. Trámites no arancelarios (Evaluar) 
VI. Cómo negociar para exportar (Evaluar) 
VII.Los pagos en el mercado internacional (Evaluar) 
VIII.Los contratos en negocios de exportación (Evaluar) 
IX. Tecnología y diseño en la exportación (Evaluar)

Servicios de apoyo

http://www.promexico.gob.mx/work/sites/Promexico/Capacitacion_virtual/Formacion_integral_para_exportar/curso1/1-00.htm
http://www.e-encuesta.com/survey/cursos_virtuales
http://www.e-encuesta.com/survey/cursos_virtuales
http://www.e-encuesta.com/survey/cursos_virtuales
http://www.e-encuesta.com/survey/cursos_virtuales
http://www.e-encuesta.com/survey/cursos_virtuales
http://www.e-encuesta.com/survey/cursos_virtuales
http://www.e-encuesta.com/survey/cursos_virtuales
http://www.e-encuesta.com/survey/cursos_virtuales
http://www.e-encuesta.com/survey/cursos_virtuales


Eventos internacionalesEventos internacionales

Servicios de apoyo

http://www.expo2010mexico.com.mx/


Oportunidades para exportarOportunidades para exportar

Servicios de apoyo



Oportunidades para exportarOportunidades para exportar

Servicios de apoyo



Oportunidades para exportarOportunidades para exportar

Servicios de apoyo



América del Norte 1
América del Norte 2
América del Sur

Europa 1

Europa 2
Asia 1
Asia 2

35 Oficinas en el exterior
7 Direcciones Regionales

ProMéxico
Oficinas en el Exterior



Leonardo E. Peña Jacobo

Dirección Regional Zona Sur

leonardo.pena@promexico.gob.mx

Cobertura Regional

SOPORTE EN 51 DELEGACIONES EN
LA REPUBLICA MEXICANA

DELEGACION FEDERAL EN 
XALAPA, VER.

LIC. ANTONIO ROSALES

SUB-DELEGACION FEDERAL EN 
VERACRUZ, VER.

DR. DARIO PEREZ PALAFOX

DIRECCIÓN ESTATAL 
VERACRUZ

LUIS M. CUEVAS PADILLA
luis.cuevas@promexico.gob.mx

(228) 167 04 62

http://www.economia.gob.mx/?P=2
mailto:jose.alan@promexico.gob.mx


www.promexico.gob.mx
Fuentes de información



Mtro. Leonardo E. Peña Jacobo
Boca del Rio, Ver.; 19 de Octubre de 2009

¡ G R A C I A S !
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