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Estrategia empresarial
Planificar el futuro de nuestra empresa, basándonos en las 
respuestas que ofrezcamos a las demandas del mercado.respuestas que ofrezcamos a las demandas del mercado.

Las empresas de éxito han desarrollado en un momento de su vida 
capacidades superiores en sus procesos de gestión básicos. 



Pyme peruana
Pequeña y Microempresa tiene hasta 50 trabajadores y ventas 

anuales hasta 1,700 UIT (2’131,800 dólares).anuales hasta 1,700 UIT (2’131,800 dólares).
En su mayoría empresas familiares
En su mayoría empresas informales 



INTERNACIONALIZACION proceso de descubrimiento, integración 
y adaptación de nuevas ideas de negocios dentro de las estructuras 
y redes de una economía mundial



GLOBALIZACIÓN: A escala empresarial
b Índice de Transnacionalidad .UNCTAD (Conferencia de las Naciones Unidas sobre 
Comercio y Desarrollo)

Ventas en el Exterior

Ventas Totales
+Activos en el Exterior

Activos Totales
+ Empleados en el Exterior

Empleados Totales
==== I.T.

3

b Empresas más transnacionales según el I.T.:

bNestlé (Suiza)
bNokia (Finlandia)
bThomson (Canadá)
bElectrolux (Suecia)
bErickson (Suecia)
bBacardí (Bahamas)

b Empresas peruanas más internacionalizadas:

bGrupo Añaños (AJE)
bGrupo Rodriguez (Gloria)
bGrupo Belmont (Belcorp y Unique)
bIlender (Basf)
bCredicorp (BCP)
bGrupo Romero (Primax)
bAstrid y Gaston



ALTERNATIVAS ESTRATÉGICAS PARA ENTRAR
EN LOS MERCADOS INTERNACIONALES

Grado de control sobre las decisiones del Marketing Mix
Bajo Alto
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Posibilidades peruanas:
• Poseemos 28 de los 32 climas en el mundo
• Perú posee más de 50,000 especies de flora con

enorme potencial alimenticio y medicinal
• Tenemos acuerdos con USA, CAN, ALADI, Union

¿QUIEN SE BENEFICIA DE NUESTRAS
VENTAJAS COMPARATIVAS?

• Tenemos acuerdos con USA, CAN, ALADI, Union
Europea y APEC

• Somos uno de los países más emprendedores
• Tenemos un Drawback en 5%
• Somos productores de materias primas tanto

agropecuario como de minería



FACTORES EXTERNOS QUE LIMITAN LA 
INTERNACIONALIZACION
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Beneficiados:
• Los “exportadores” son empresas tradicionales que

se quedan en su primera etapa de
internacionalización

• Al no tener la visión y capacidad de llegar al

¿QUIEN SE BENEFICIA DE NUESTRAS
VENTAJAS COMPARATIVAS?

consumidor final, trasladan todos nuestros beneficios
al importador

• Menos de 50 de las 200 empresas exportadoras
grandes que concentran el 90% de las exportaciones
tienen presencia con filiales o plantas en el exterior.

• La marca país no se encuentra difundida al mundo



UN EJEMPLO SOBRE EL REPARTO DE BENEFICIOS



RESULTADO DE LAS POLITICAS
DE PROMOCION A EXPORTACIONES
• Enero 2009 sube drawback a 8% hasta julio 2010, 5% hoy
• Enero a octubre del 2009 mas de 2200 empresas dejaron

de exportar. Solo 24 de ellas hacian uso del drawback
• Nuestro crecimiento exportador está concentrado

principalmente en exportaciones tradicionales
• El 2009 se evidenció la debilidad de nuestras empresas

exportadoras
• El 2010 cerramos con 35,000 millones de dólares (7600 de

no tradicionales)

DE PROMOCION A EXPORTACIONES



PRINCIPALES PROBLEMAS DE LAS
EXPORTACIONES PERUANAS

• Mitos existentes
• Falta de una cultura pro exportadora y adecuada 

capacitación
• Mayor volumen de productos primarios• Mayor volumen de productos primarios
• Concentración de las exportaciones en pocas 

empresas
• Falta de diversificación de mercados y de 

productos
• Perú aprovecha menos del 5% de su biodiversidad 

en econegocios



PRINCIPALES PROBLEMAS DE LAS MYPE
PARA SU INTERNACIONALIZACION

• Informalidad
• Baja productividad y calidad
• Limitadas capacidades técnicas y • Limitadas capacidades técnicas y 

gerenciales
• Escaso nivel de información de mercados
• Dificultades para acceder a los mercados 

financieros y tecnológicos
• Limitado capital



– El Perú se inserta cada vez 
más al mundo 

– El Estado busca promover la 

El escenario ha cambiado…

– El Estado busca promover la 
apertura de mercados: 
Promoción comercial, TLC, 
acuerdos, información, etc…

– Las exportaciones son el 
motor del crecimiento

– Las MYPE se interesan en el 
mercado externo



Acuerdos Comerciales
Actuales

Acuerdos Comerciales
Futuros

Hoy, nuestro país se ve inmerso en un
inminente proceso de apertura comercial:

OPORTUNIDADOPORTUNIDADOPORTUNIDADOPORTUNIDAD

Actuales
– TLC USA
–TLC Canada
– SGP / SGP plus (UE)
– CAN
–Mercosur
– Chile

Futuros
–TLC Europa
–TLC con Chile
–TLC con Rusia



Comunidad 
Andina

México: ACE 8

A P E C

O M C
EE.UU.

Canadá

Tailandia

Singapur

China

Unión 
Europea

EFTA

China

Corea 

Japón

Centro América

CARICOM

India

Acceso a diversos 
bloques comerciales

MERCOSUR ACE 58

Andina

Chile: ACE 38

Países con Acuerdos vigentes
Países con acuerdos  firmados
Países en proceso de Negociación

Países muy próximos a Negociar.
Países para futuras negociaciones

Singapur

ACE Ampliado

Australia

Nueva Zelanda



Importancia del TLC USA



¿A dónde exportar?

� Mercados más cercanos
� Mercados grandes o en rápido

crecimiento (económico, social)
� Mercados similares culturalmente� Mercados similares culturalmente
� Mercados donde la competencia

es menos agresiva
� Mercados fácilmente accesibles

Inicie con los mercados donde 
pueda adquirir experiencia con el 

menor costo posible



Gestión de 
Producción

� Calidad

� Cantidad

� Cumplimiento de normas   
técnicas del mercado destino

� Formalización

OFERTA 
EXPORTABLE

Gestión 
Empresarial

Gestión de 
Exportaciones

� Formalización

� Cumplimiento de 
obligaciones

� Finanzas

� Capacidad de negociación

� Envases y embalaje

� Incoterms

� D F I

� Medios de Pago

Productos que
satisfacen lo

que el mercado
externo EXIGE



Términos Internacionales de Comercio

GRUPO E  Salida EXW EX Works En Fábrica
FCA Free Carrier Libre Transportista
FAS Free Alongside Ship Libre al Costado del Buque
FOB Free On Board Libre a Bordo
CFR Cost and Freight Costo y Flete
CIF Cost, Insuarance and Freight Costo, Seguro y Flet e
CPT Carriage Paid To Transporte Pagado Hasta

GRUPOS DE LOS INCOTERMS

GRUPO  F Sin Pago 
del Transporte 

Principal

GRUPO C  Con 
Pago del 

CPT Carriage Paid To Transporte Pagado Hasta

CIP Carriage and Insurance Paid To
Transporte y Seguro
Pagado Hasta

DAF Delivered at Frontier
Entregado en Frontera o "A
Mitad del Puente"

DES Delivered Ex Ship
Entrega Sobre Buque en
Puerto de Destino

DEQ Delivered Ex Quay
Entrega en Muelle de
Destino con Deerechos
Pagados

DDU Delivered Duty Unpaid
Entrega en Destino
Derechos No Pagados

DDP Delivered Duty Paid
Entrega en Destino con
Derechos Pagados

Pago del 
Transporte 
Principal

GRUPO D Llegada



Términos Internacionales de Comercio



CONTROLAR LA 
DISTRIBUCION

FISICA INTERN.

COSTES DE LA EXPORTACION

Precio Ex Works 82.081 Dolares

Gastos FOB 2.052 Dolares

Gastos ag adu origen 30 Dolares

Precio FOB 84.163 Dolares

Peso volumétrico 443

Peso físico 24.624

Flete 11.550 Dolares

FCLA 116 Dolares

BAF 693 Dolares

Congestion Surcharge 347 Dolares

Collect Surcharge 289 Dolares

CAF 578 DolaresCAF 578 Dolares

Precio CFR 97.734 Dolares

Seguro (máx cobertura) 782 Dolares

Warehouse to warehouse 98

Derecho de emisión 32 3%

Precio CIF 98.841 Dolares

Agente aduana destino 100 Dolares

Precio DDU 98.941 Dolares

Aranceles 0

IVA 6.926 Dolares

Precio DDP 105.867 Dolares

Costes financieros 2.469 9%

Precio de venta 108.336



CONTROLAR LOS CANALES  PARA LLEGAR
AL CONSUMIDOR EN EL MERCADO INTERNACIONAL



Prospección                  Introducción                         Desarrollo                         Implantación
Exportación  Esporádica         Exportación Regular       Comercial / Productiva

Mercado A

Mercado B

Incremento del  nivel de compromiso en los mercados

El PROCESO DE INTERNACIONALIZACIÓNEl PROCESO DE INTERNACIONALIZACIÓN

Mercado C

Mercado D

…..

…..

Mercado N



MÉTODOS DE ENTRADA EN FUNCIÓN DEL CONTROL EJERCIDO



OTROS MODELOS DE COOPERACIONOTROS MODELOS DE COOPERACION

– Financiera
– Comercial
– Tecnológica
– Productiva





Desarrollo estratégico empresarial
Modelo crecimiento 

nacional

1. Crear ventaja 
competitiva

2. Sostenerla

Modelo crecimiento 
internacional

1. Acopiador (Exworks)
2. Importador (FOB)
3. Distribuidor (DDP)

3. Economías de 
aprendizaje

4. Economías de escala
5. Economías de alcance
6. Economías financieras

3. Distribuidor (DDP)
4. Joint venture (Canal  mixto)
5. Licencia  (Canal  mixto)
6. Franquicia  (Canal  directo)
7. Adquisición (Producción)
8. Inversión directa (internac.)



Desarrollo estratégico de marketing

1. Posicionar una marca
2. Vender franquicias
3. Tener un modelo de internacionalización3. Tener un modelo de internacionalización

4. Aprender tendencias: benchmarking



Marcas latinoamericanas



Marcas extranjeras





CÓMO SE COMPONEN LAS FRANQUICIAS EN VENEZUELA



Modelo de internacionalización
1. Creación de ventaja competitiva
2. Identificar el producto exportable
3. Seleccionar el mercado objetivo
4. Seleccionar la estrategia de ingreso4. Seleccionar la estrategia de ingreso
5. Identificar países exportadores competidores
6. Extraer estudios de mercado de estos países
7. Analizar los entornos internacionales
8. Adaptar los estudios de mercado
9. Elaborar el plan de marketing



Plan de MarketingPlan de Marketing

1.2.1. Información1.2.1. Información
ExternaExterna

1.2.1.1. Demanda1.2.1.1. Demanda
1.2.1.2. Clientes1.2.1.2. Clientes
1.2.1.3. Competencia1.2.1.3. Competencia

1.2.2. Información 1.2.2. Información 
InternaInterna
1.2.2.1. Humanos1.2.2.1. Humanos

1.4. Objetivos1.4. Objetivos

1.2. Información y 1.2. Información y 
análisisanálisis

1.4.1. Cuantitativos1.4.1. Cuantitativos
1.4.2. Cualitativos1.4.2. Cualitativos

1.5.1.Estrategias Corporativas1.5.1.Estrategias Corporativas

1.5. Estrategias1.5. Estrategias

1.1. Delimitación 1.1. Delimitación 
negocionegocio

1.3.2. Matriz de 1.3.2. Matriz de 
posición Competitivaposición Competitiva

1.7. Presupuesto del 1.7. Presupuesto del 
Plan de MarketingPlan de Marketing

1.2.2.1. Humanos1.2.2.1. Humanos
1.2.2.2. Financieros1.2.2.2. Financieros
1.2.2.3. Conocimiento1.2.2.3. Conocimiento
KnowKnow--HowHow
1.2.2.4. Otros recursos1.2.2.4. Otros recursos
materialesmateriales

1.3.1 DAFO1.3.1 DAFO1.3. Diagnóstico 1.3. Diagnóstico 
situaciónsituación

1.5.1.Estrategias Corporativas1.5.1.Estrategias Corporativas
1.5.2. Estrategias de Marketing1.5.2. Estrategias de Marketing

1.6.1. Público Objetivo1.6.1. Público Objetivo
1.6.2. Marketing Mix1.6.2. Marketing Mix

1.6. Planes de 1.6. Planes de 
acciónacción



¿Marketing Internacional vs. Marketing Doméstico?





Tendencias: benchmarking

Estudios de mercado
• Siicex �Perú
• Icex � España
• Prochile Chile• Prochile � Chile
• Bancomext � México
• Proexport � Colombia
• Universidades y otras Cámaras de 

Comercio



Duraznos a Ecuador



Duraznos a Ecuador



Duraznos a Ecuador



Duraznos a Ecuador



Duraznos a Ecuador



Duraznos a Ecuador



Mermeladas a Washington



Mermeladas a Washington



Mermeladas a Washington



Mermeladas a Washington



Mermeladas a Washington



Mermeladas a Washington



Mermeladas a Washington



Mermeladas a Honduras



Mermeladas a Honduras



Mermeladas a Honduras



Mermeladas a Honduras



Artesanías a Los Ángeles Usa



Artesanías a Los Ángeles Usa



Artesanías a Los Ángeles Usa



Artesanías a Los Ángeles Usa



Artesanías a Los Ángeles Usa



Miel a Los Ángeles Usa
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Miel a Los Ángeles Usa



Miel a Los Ángeles Usa



Miel a Los Ángeles Usa



Miel a Los Ángeles Usa



Miel a Los Ángeles Usa



Miel a Los Ángeles Usa



Miel Bélgica



Miel Bélgica



Miel Bélgica



Miel Bélgica



Miel Bélgica



Miel Bélgica



Miel Bélgica



Pisco a Miami



Pisco a Miami



Pisco a Miami



Pisco a Miami



Pisco a Miami



Pisco a Miami



Pisco a Miami



Condimentos a NuevaYork



Condimentos a NuevaYork



Condimentos a NuevaYork



Condimentos a NuevaYork



Condimentos a NuevaYork



MUCHAS GRACIAS

Luis Enrique MéndezLuis Enrique Méndez
Gerente Comercial del CIE
lmendez@cie.pe


