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1.Formalizar conceptos.

2.Conocer lo que hacen las 

empresas internacionalizadas.

3.Propuesta para emprendedores.

4.Revisión de bases de datos.

5.Conclusiones
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Ponernos de acuerdo en 

conceptos

para saber que hablamos de lo mismo.



¿Cómo defines…?

Comercio Exterior:

.

Comercio Internacional

Negocios Internacionales:



¿Cómo defines…?

Comercio: Intercambio de bienes y 

servicios

Comercio Exterior: Comercio realizado

hacia y desde un país con otros países.

Comercio Internacional. Evaluación del 

comercio entre los distintos países del 

mundo, el resultante del comercio exterior 

de los diferentes países.

Negocios Internacionales: Operatividad 

empresarial reflejada en estrategias y 

acciones para la internacionalización.



... y, aunque se parece …

• No es como el comercio 

doméstico (nacional):

1. Usa diferentes monedas



2. Cada país se 

organiza distinto: 

regulaciones, 

procedimientos, 

autorizaciones, 

normas, etc.

... y, aunque se parece …



... pero sobre todo …

3.Cada país tiene       

idiomas, usos 

costumbres, 

hábitos, gustos

diferentes.



PRODUC-

TOR

EXPOR-

TADOR

IMPOR-

TADOR

MAYO-

RISTA

DETA-

LLISTA

… entonces!!!! ¿qué hacen las 

empresas? 

¡¡TODOS SON IMPORTANTES !!!



PRODUC-

TOR

EXPOR-

TADOR

… entonces!!!! ¿qué hacen las 

empresas? • Disminuir las debilidades 

del producto.

• Adaptación y desarrollo 

del producto.

• Tendencias y requisitos 

del mercado.

Ello requiere mucho trabajo de 

investigación…



… entonces!!!! ¿qué hacen las 

empresas? 

Se preparan para dar “en el blanco”
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Análisis para la elección del 

mercado de destino (A).

Lo que las empresas internacionales hacen 

antes de ingresar a nuevos mercados.



• Ampliación de las ventajas 

competitivas facilitando la 

internacionalización.

• Reducción de las ventajas 

competitivas limitando la 

internacionalización.

• Neutral, ni potencia ni diluye las 

ventajas competitivas no facilita ni 

perjudica la internacionalización

Comercio Detallista Global:

Efecto Prisma e Internacionalización

Fuente: Dupuis y 

Prime 

Reacción a la internacionalización

Efecto Prisma

País objetivo 2

Entorno internacional

País objetivo 1

Entorno nacional

Precio

Localización

Surtido

Gestión

RR.HH.
Consumidor

Establecimiento

Red



Estatus de la intensidad de 

proveedores

Elección país: Internacionalización

Fuente: Benoun y Héliès-Hassid

Barreras de entrada legislativas

Existencia de un potencial

Elección del país

Solvencia de clientes
y distribuidores

Dimensión del mercado
Adaptación (o adaptabilidad)
del producto, de la fórmula
o del servicio

Riesgo político

Repatriación de capitales

Solvencia del país

Fuerza de la competencia

Posibilidades de alianzas

Posibilidades de recompra

Posibilidades de aprovisionamiento

Posibilidades 
de desarrollo

Adaptación
del precio

Importancia y 
posibilidades
de inversión

Existencia y 
disponibilidad de
potencial humano

Efectos de
aprendizaje Importancia

del beneficio
(en valor absoluto
y relativo)

Coste del error

Existencia de un mercado 

potencialmente solvente

Limitaciones Externas
Posibilidades Externas



SIM – Sistema de Información

de Marketing

Directores y Usuarios de Información

Análisis        Planeación        Implementación       Organización        Control

Desarrollo de Información requerida

Bases de 

datos Internas

Análisis de 

Información

Inteligencia 

de Marketing

Investigación 

de Mercados

Determinación 

de necesidades 

de Información

Distribución y 

uso de 

Información

Entorno / Ambiente / Mercado

Mercados               Canales             Compradores           Público          Fuerzas del 

Meta                de Marketing                                                                Macro Entorno
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Análisis para la elección del 

mercado de destino (B).

Lo que todo “emprendedor” debe hacer para 

seleccionar potenciales países objetivo



Metodología 

propuesta:

1.Identificación del producto.

2.Evaluación del Entorno Internacional.

3.Evaluación de mercados potenciales.

4.Identificación de Competidores.

5.Identificación de Canales de 

Distribución.

6.Planear Prospección de Mercados.
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1.Identificación del Producto

• Revisar la clasificación arancelaria: 

http://www.aduanet.gob.pe/itarancel/arancelS01Alias

• Ingresar NOMBRE DE PRODUCTO o palabras clave

• Seleccionar adecuadamente la opción de SUB 

PARTIDA ARANCELARIA (10 dígitos)

• Nos servirán los primeros 06 dígitos en todo el 

mundo.

http://www.aduanet.gob.pe/itarancel/arancelS01Alias


1.Identificación del Producto



1.Identificación del Producto

• Revisar la clasificación arancelaria: 

• Descargar el Arancel Peruano en formato MsWord:

http://www.sunat.gob.pe/orientacionaduanera/arancel

es/Arancel-2012.zip

• Descargar la Tabla de Descripción Arancelaria en Excel:

http://www.sunat.gob.pe/orientacionaduanera/arancel

es/Cap01-98-Descripcion.zip

http://www.sunat.gob.pe/orientacionaduanera/aranceles/Arancel-2012.zip
http://www.sunat.gob.pe/orientacionaduanera/aranceles/Cap01-98-Descripcion.zip


1.Identificación del Producto

• Revisar la clasificación arancelaria: 
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2.Evaluación del Entorno Internacional

• Revisar la estadística global – TRADE MAP (ITC): 

http://trademap.org

• Ingresar SUB PARTIDA ARANCELARIA (06 dígitos)

http://trademap.org/


2.Evaluación del Entorno Internacional



2.Evaluación del Entorno Internacional



2.Evaluación del Entorno Internacional



2.Evaluación del Entorno Internacional

• Perú aparece en el puesto 25 con 164 mil US$ de 

exportación.

• Encabeza la lista Ch¡na, seguido de Italia y República 

Dominicana.

• Los totales del mercado se mantienen en buen nivel, 

con expectativas positivas.

La importación de EE.UU. Mantiene un equilibrio los 



2.Evaluación del Entorno Internacional

• Japón tiene las cifras de variación comercial más 

atractivas.



2.Evaluación del Entorno Internacional

• Algunas opciones de selección:

• País con menor concentración del principal(es) 

proveedor(es).

• País con mayor crecimiento sostenible de los últimos 

años.

• País con características de consumidores potenciales de 

mi producto (socio-demográfico)

• Países con ventajas logísticas (transporte), aduaneras 

(impuestos y autorizaciones), comerciales, etc.



2.Evaluación del Entorno Internacional

• Otras fuentes de información:

• Acuerdos Comerciales del Perú:

http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php. 

• Estadística Peruana de Comercio Exterior (SUNAT).

http://www.aduanet.gob.pe/cl-ad-

itconsultadwh/ieITS01Alias?accion=consultar&CG_cons

ulta=2

http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php
http://www.aduanet.gob.pe/cl-ad-itconsultadwh/ieITS01Alias?accion=consultar&CG_consulta=2
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3.Evaluación Mercados Potenciales

• Fuentes de información generales:

• CIA FactBook: Condiciones del mercado.

http://cia.gov/library/publications/the-world-

factbook/ . 

• Market Acces Map – Acceso a Mercados: Aranceles 

de ingreso a los mercado

http://www.macmap.org

http://cia.gov/library/publications/the-world-factbook/
http://www.macmap.org/
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3.Evaluación Mercados Potenciales

• Market Acces Map – Acceso a Mercados: Aranceles de 

ingreso a los mercado.



3.Evaluación Mercados Potenciales

• CBI: http://www.cbi.eu/ Para la evaluación de 

mercados europeos.

http://www.cbi.eu/
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4.Identificación de Competidores

• Identificar características generales de principales 

competidores:

• TRADEMAP (ITC).

http://trademap.org. 

• Trade Competitiveness Map – Mapa de Competitividad 

Comercial

http://legacy.intracen.org/appli1/TradeCom/TP_TP_CI.

aspx?RP=008&YR=2010

http://cia.gov/library/publications/the-world-factbook/
http://trademap.org/
http://legacy.intracen.org/appli1/TradeCom/TP_TP_CI.aspx?RP=008&YR=2010


4.Identificación de Competidores

• Identificar características generales de principales 

competidores:

• Variación de los niveles de exportación globales.

• Mercados de destino.

• Índices de precios por producto.

• Otros.
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5. Identificación de Canales de Distribución
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6.Planear la prospección de mercado

• Identificar características vías de acceso al mercado:

• Ciudades / Poblaciones relevantes.

• Ferias del sector en el país de destino / continente.

• Temporalidad.

• Organismos de apoyo.
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4.Bases de datos

Información que brinda Nombre Web

Importaciones – Exportaciones por países

/ partida

TradeMap http://www.trademap.org/

Derechos de aduanas requeridos para 

productos por los mercados

Market Access 

Map

http://www.macmap.org/

Índices de competitividad del comercio 

exterior (impo-expo) por sector / país.

Trade

Competitiviness

Map

http://legacy.intracen.org/appl

i1/TradeCom/TP_TP_CI.aspx

?RP=008&YR=2010

Estudios de mercado por sector

productivo en Europa y por países.

CBI http://www.cbi.eu/

Reporte de la CIA por país: población, 

economía, infraestructura, gobierno, etc.

CIA World Fact

Book

https://www.cia.gov/library/pu

blications/the-world-factbook/

Estadísticas de comercio exterior de 

países de Europa

Export Help Desk

EU

http://www.exporthelp.europa

.eu/



4.Bases de datos

Información que brinda Nombre Web

Importaciones – Exportaciones del Perú 

por partida

ADUANAS http://www.aduanet.gob.pe/cl-

ad-

itconsultadwh/ieITS01Alias?acci

on=consultar&CG_consulta=2 

Acuerdos Comerciales firmados por el 

Perú, vigentes y próximos.

MINCETUR http://www.acuerdoscomerciale

s.gob.pe/

Sistema Integrado de Información de 

Comercio Exterior Peruano

SIICEX http://www.siicex.gob.pe/

Ferias Internacionales en todo el mundo AUMA http://www.auma.de/es

Arancel peruano ADUANAS http://www.aduanet.gob.pe/itara

ncel/arancelS01Alias

Investigación y Negocios IYN http://www.iyn.com.pe
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Conclusiones

1.La labor de Selección de Mercados no se debe 

dejar al azar.

2.La información actualizada es importante, pero 

NO lo más importante.

3.El análisis de la información debe ser “cruzado”.

4.Se debe considerar más de una opción inicial.

5.Lea, compare, busque, analice: toda información 

del mercado es valiosa



Conclusiones

6.No crea todo lo que lea. Busque datos.

7.Compare su producto con el de la competencia 

“global”.

8.El análisis de la selección concluye con la 

Prospección del mercado.

9.Invierta en conocer el mercado. Participe en 

Misiones comerciales.

10.Visitar una feria, antes de exponer en ella.
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