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Programa de Buenas Prdcticas de
Mercadeo y Manufacturas
{BPMM}, HACCP, ISO, BPA, elc.

SRUTA EXPORTADORA

Camino a su internacionaligacion.

Creaci6n de Colecciones -
seglin tendencias internacionales.

Desarrollo de
) planes de Exportacion.

Programa de

Test de
@ competitividad

Programa de

Forma consorcios EUIDRGUES

grupos de exportacion. E]
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Redisefio de enuases Comero st de Calidad .~ compelitividad.
, Programa @ <
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Desarrollo del
~ sitio web.

€) SEGUNDAFASE

Capacitacion
Dirigido a los interesados en
exportar y exportadores en proceso.

Desarrollo de linea

Programa de . I .z )
Asociatividad Orientacidn e informacion . gréika empresarial. FORMA DEL SERVICIO
Dirigido a Los usuarios en general
5 2 9 9 Imagep Personalizade
Mejora de la gestion corporativa
exportadora. . Via web
Programa de Material fisico
coaching
TERCERA FASE Dias del Test del Primer paso para o
B o . ortador exportador la calidad. Dirigido a sectores
Asistencia empresarial o ot acaida exportadores que
apliquen al programa.

Dirigido a los exportadores en

Marketing
proceso y a los exportadores.

internacional y
negociaciones

Misiones Orientacién bdsica en Capacitacion Seminarios a Diagnéstico y
Mejora la gestion de ventas y tecnologicasy temas relacionados a virtual via SIICEX. nivel nacional. orientacién de la
negociaciones internacionales. pasantios exportaciones. ruta exportadora.
Informacion
comercial
Innouacién e implementacién de especializada
mejoras.
Desarrollo de
marcas )
 Ferios Pperi Wiiones |
Promo. intemacionales | Marketplaces comerciales ’
Estudios Especializados = 3
Prospecciones Cc?lé]ercia%es. i @ T @ 1‘ ? @
Generaci6n de | ' i |
marcas colectivas t i

PROMEX. Ruedas de negocios, EXPOPERI.

wwuw.siicex.gob.pe/rutaexportadora
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il ) Promocion
- y Dirigido a las empresas
E 4 exportadoras.
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Planificar y Direccionar

Disminuir Riesgos
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Determinar mi mercado objetivo
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Evaluar econdmica y financieramente

Y otros puntos...
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El plan de Negocios te ayuda a:

¢, A DONDE QUIERES IR?

; DONDE
TE ENCUENTRAS?



Estudio de
Mercado
Internacional

Plan Estratégicoy
Plan
Organizacional

Analisis Financiero
y Plan Financiero

Gestion

Plan de Operacion o
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Srganic

traditions

GOLDEN BERRIES
OSEILLES DU CAPF
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ANTECEDENTES DE
LA EMPRESA






Antecedentes de
la Empresa
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Oportunidades
de Negocio

hY

“Al existir una mayor demanda de refrigeradoras para
productos congelados, se da la oportunidad de enviar frutas
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1. Historia de la Empresa.

Es la descripcion de las principales actividades empresariales Para ayudarnos
podemos responder las siguientes preguntas: ;Por qué se fundé la empresa?,
icuales son las caracteristicas de sus productos?, ;por.qué ese producto?, ;como
fue el camino que se siguio para llegar a ser lo que son hoy como empresa?

‘/

2. ldeR del Plan de Negocio.




I)Recordar...

Principal motivo de la elaboracion del

documento por el cual la empresa ha
decidido realizar dicho

y la necesidad y finalidad

que busca mediante la realizacion del

documento, el posicionar la empresa, el

producto o la se detalla en la

' PLAN'DE NEG

.
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Evaluar si contamos con producto
competitivo en el mercado
internacional

Tengo la capacidad para hacerlo

Tengo la capacidad para cumplir con &

los volumenes exigidos por los
compradores

Tengo la capacidad financiera para
vender en el exterior

Conozco la cultura del pais a dong
quiero vender
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PLAN ESTRATEGICO Y PLAN
ORGANIZACIONAL



Plan Estratégicoy

Plan
Organizacional

La planeacidon estratégica es el proceso
sistematico que relaciona el entorno
externo e interno de la empresa, la orienta
sobre dénde se encuentra, enfoca

sus oportunidades y amenazas, enfrenta
sus fortalezas y debilidades, evalua

las ventajas competitivas y comparativas, y
define su vision y mision. Todas

estas estrategias se convierten en
acciones del plan de negocio exportador.




Plan Estratégicoy

Plan
Organizacional

¢éEn gqué posicion nos encontramos para planificar?

)

EL gerente debe tener Lo COhOCImIentOS

habilidad de Lograr una
planificacion correcta y de - -)
poder hacer gue sea ejecutada

s mmmm LOplaneacion debe

[ Inickar con el anallsis

[ del entorno, para
V poder Identificar
oportunidades Y
ammienagas

(- EEEEEEEE |geualuacan
estratégica debe ser

un proceso anual
Se debe determinar

como aprovechar al - -)
ma<imo Los recursos
de Lo empresa O O

Estructura Confianza



Plan Estratégicoy
Plan
Organizacional

Generacion de
Estrategias



Plan Estratégicoy 5 Fuerzas que componen el Diamante de Porter
Plan

Organ|zaC|ona| Poder de los proveedores

» Diferenciacion de insumos.
» Concentracion de

El poder de d

negociacidn de los proveedores.

proveedores * Importancia del volumen

para los proveedores.

Andlisis del Sector

o * Amenazas de integracion
- hacia adelante.
u . .
. * Presencia de insumos
Barreras de entrada n sustitutos.
. , n
* Economias de escala. L 1§
o ] O@
* Diferencias de productos. - R E
* Identidad de marca. O EE’-' Amenaza Sustitutos
* Costo por reemplazo. o *s, * Rendimiento del
* Requerimientos de capital. precio relativo de las
» Acceso a la distribucion. sustituciones.
* Ventaja de costo absoluta. . * Costo por reemplazo.
) La rivalidad .,
» Acceso a insumos. entre los * Propension de los
. competidores de compradores a la
0. + Lo industria . - oy
Las barreras Z * A Los bienes sustitucion.
de ingreso de A@OO' ‘,* ‘,' (Q{b 0 servicios
pokenciales N * * @ sustitutos
competidores %
Poder de negociacién %, > » )
« Volumen de compradores. ° c(_:ua_ll es el tamano_del sector y cuales son sus
« Informacion de comprador. principales tendencias? .
- Capacidad de integracion (,Cug,IeS son las pnnmpalt_as fuerzas c,ompetmvas?
hacia atras. ¢, Quiénes son los competidores y cuales son sus

fortalezas relativas?

* Productos sustitutos.

» Concentracion de
compradores vs.
concentracion de empresas.

Las caracteristicas de los
clientes y su poder de
negociaciin

2
()




Plan Estratégicoy

Plan
Organizacional

Factor Politico

Considerar lsrgjubinp?oulirticus Burocracia
impuestos - 0 corrupcion
" dirzctos e " de promocion puedenpcomptimr
— ara inversion
indirectos p h Las empresas
extranjera P

Factor Econdmico

Tendencia Ingreso ¢ ‘.‘\ Precios de
P O : » -) detipo de = =) promedio P/ uu)P propiedades
$ ‘ cambio familiar ] Y acciones

Factor Ambiental

Analisis del Entorno

Analisis PESTA

Factor Tecnoldgico

W

Desarrollo y acceso
a tecnologia de
(Ltima generacién

[
O m m n jCreala producccién

de nueva tecnologia
un nuevo mercado?

Los cambios tecnolégicos
pueden generar un cambio
drdstico en La economia

Factor Social

Se debe controlar el

impacto de la produccion

en el planeta
EEEEEEEEEEEESN
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v v
Crecimiento Estructura de las Cambios sociales y

diferencias por culturales

poblacional
edad




Plan Estratégicoy _
Plan Analisis Interno Capacidad Exportadora

Organizacional

U -) La gestion
exportadora y
el andlisis de
producto servird
para acceder

al mercado
externo

o EL potencial exportador se identifica por un conjunto de
caracteristicas que determinan sus fortalegas y debilidades



Plan Estratégicoy

Plan
Organizacional

Gestion Administrativa

Analisis Interno

Capacidad Exportadora

Gestion De Mercados Internacionales

Gestidon Productiva y Logistica

--------------------- ) Uso de diagramas de flujo

..-uuuuuu.\' - mm Se documenta todos los EmEm -> Flexibiliidad para
- % procesos de produccién u realizar cambios en el
= [ ]
= (V) n proceso
H n

s :

H

:

5 5 L]

| w 1

Planificacion
de la produccién

- '> Sisterna establecido que garantice un nivel de calidad constante

O' Contar con

- _) criterios para
La seleccion de
intermediarios

Conocer los

canales de R Examinar la
distribucion ( ____________ B ) estrategia de
disponibles canales de
para sus o distribucion
productos

Analigar,
seleccionar

----------- ) Y negociar
términos con
agentes de
venta

[
=9

Gestion Econdmica y Financiera

Se debe desarrollar ( - -
el mercado externo
sin descuidar el

mercado nacional

]
n
]
n
]
[ ]
n
v v v
Capital necesario para Evaluar la rentabilidad en Evaluar los riesgos a
comengar a exportar condiciones como distintos causa de la exportacion

medios de pago




Plan Estratégicoy

Plan
Organizacional

Externo

Analisis FODA

Interno

Politico Econdmico

EJEMPLO

ANALISIS EXTERNO

1

Mercado en crecimiento
2 Tratados de Libre comercio
3 Agresiva competencia
4 Nivel de crecimiento de mercado
5 Proueedores integrados
6 Financiamiento
7 Rentabilidad del segmento A
8  Alraso tecnoldgico
9  Organigacién de la competencia

10  Precios altos

v
En base al andlisis PESTA definir
las oportunidades y desuentajas

20%

12%

T%

6%

10%

10%

2%

12%

4%

17%

100%

Tecnologico Ambiental

= {0 v

Socios: 3

Total
Ponderado
3 0,60

5

1

0,48

0,07

0,40
0,06
0,36
0,08
017
2,54

Fuente: Elnboracion propia.

Geslion
administrativa

EJEMPLO

Gestion productiva
y logistica

Geslion de los mercados Geslion

internacionales economica y

financiera

| &

En base al autodiagnéstico empresarial

ANALISIS INTERNO

10

Infraestructura
Capacidad de planta
Tecnologia

Recurso humano
Marca

Endeudamiento
Surtido de productos
Canales de distribucién
Capital

Investigacion y desarrollo

definimos fortalezas y debilidades

14%
15%
10%
6%
18%
9%
3%
11%
9%
5%
100%

Socios: 3
Total
Ponderado
1 0,14
3 0,45
2 0,20
4 0,24
2 0,36
3 0,27
4 0,12
1 011
2 0,18
3 0,15
2,22

Fuente: Elaboracién propia.



Plan Estratégicoy
Plan A g i
Organizacional o

1. Vision.
Responde a la pregunta ;Qué ¢ ; npresa en los proximos afios?
‘ ‘En ella se define y describesla™situacit ufira'que se desea tener para la empresa. El
& propdsito de Bh es guidr, : Olar y alentar a la empresa para alcanzar un
r . estado.de ’/&"" e b i i
fision gy . ~
Responde Ppregunta ;Para qué existe la empresa? Define el negocio al que se

. empresa, las neceSIdades que cubre con sus. productos y servicios, el
- aan.el_gua §e des oIIa magen que transmite al publico.

relaciones. encontradas en las oportunidades y amenazas

) - en actmdades que_sean medibles. para generar las respectivas
estrateglas e |nd|cadores v
4 Estrateglas e Indicad

M
st~ 55 estrategias son co
e
medir los 0S

de los objetivos estra

de planes y métodos que apoyan a los objetivos
on instrumentos de planeacion, que se usan para
btienen de la ejecucion de las estrategias para el logro
o0s en los que se encuentran enmarcados.
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Plan Organizacional




Plan Estratégicoy

Plan Plan Organizacional

Organizacional

Sistema Dual




Plan Estratégicoy
Plan Plan Organizacional

Organizacional

- Una caracteristica esencial
para el éxito en el mundo
empresarial es La afinidad.

Y ®

@

El equipo planex debe poseer caracteristicas que le permitan

FEEEEEEEEEREESEEmEEE.- ') aplicar con éxito el plan de negocio exportador



Plan Estratégicoy

Plan

Organizacional Plan Organizacional

Equipo PLANEX - Perfil Empresarial

Plan de Recursos Humanos

El Plan de Recursos Humanos contiene tanto el
Programa para el Recurso Humano interno
Empresa: como externo. El procedimiento de
identificacion del personal interno esta dividido

|dentificacion:

, en cuatro etapas :
Area:

Cargo con la: -Tipo de Reclutamiento

Cargo PLANEX: -Tipo de Seleccion.

. -Tipo de Induccidn.
Funciones: -Tipo de Capacitacion.
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ESTUDIO DE MERCADO
INTERNACIONAL Y PLAN DE
MARKETING
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Estudio de ealizar| un estt ig;de-mercado internacional y plan de

Mercado ; . S—
Internacional |




Estudio de

Mercado
Internacional




Eendiarie La investigacion de mercados internacional es un proceso
ordenado que esta alineado con los objetivos y la misidon de la
empresa establecidos en el plan de negocio exportador. Consiste
en identificar, recopilar, analizar y difundir, de modo sistematico y
objetivo, la informaciéon de mercados externos con el propdsito de

Mercado
Internacional

identificar oportunidades y/o solucionar problemas asociados al
emprendimiento de esfuerzos de exportacion.

Identificacion Preferencias

sm N,

g ~ de mercados de consumo

¥ | .
nuestigacion

. 9

] de mercados

. . .

. internacionales

TS * Masa critica Mecanismos

IR e

de demanda de distribucion



Estudio de
Mercado
Internacional

Tendencia de consumo de producto o servicio

Conveniencia

n u ”n u

* Preferencia por productos “ready to eat”, “grab & go”, “easy
peelers”, comidas congeladas.

e Reduccion de desperdicio alimentario

¢ Alimentos étnicos: nuevos sabores, nuevas formas, nuevos
aromas, nuevos colores, otros

Crecimiento sostenido del canal retail.
Compras online & APP

Preocupacion por la responsabilidad social, comercio justo,
consumo local, etc.

Estilos de vida saludable y consumo de superfoods, funcionales,
nutraceuticos, etc.

Crecimiento poblacidn con dietas especiales: veganos, celiacos,
diabéticos, Kosher/Halal, etc.

Produccidon artesanal.




Estudio de
Mercado

Internacional

USS 3
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Estudio de
Mercado

Internacional

12,000

11,800

11,600

11,400

11,200

| 11,000

10,800

10,600

10,400

10,200

Proyecciones de exportaciones
Sector No Tradicional

—I'“'l'_ll\‘llhf_lh\

Exportaciones no tradicionales (millones de USS)

10%
11,726
6%
Al
11,208
11,078
. 10,907
-1%
)
-7%
h 4
2012 2013 2014 2015

11,529

11,319

5%

2% ==~
10,803
-1%
I

2016 2017 2018

Exportaciones no tradicionales (millones de USS) Var % Anual

-

11,841

‘%

2019

12%

10%

8%

6%

4%

2%

0%

-2%

-4%

-6%

-8%




Estudio de

Mercado —~ - : S
Internacional Proyecciones de Participacidon Exportaciones con
Valor Agregado (2011 — 2019)
o \EWURY VSN
]
]

A
()

20% 9%
7%

SRDEPES S e =

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 L*
== Evolucidon Agropecuario Evolucién Manufacturas Diversas  =@=Evolucién Pesquero  =@=Evolucion Textil i




Estudio de

Mercado
Internacional

Panorama del Sector Exportaciones

http://bit.ly/RUTA EXPORTADORA 2017 INCLUSION

GRAM SE...

@ AGROIMDUSTRL..

@ MIMERIA Y PETR...

4

CON UN CONT...

GRAN SECTOR
AGROINDUSTRIAL
MINERIA Y PETROLEO
OTROS SECTORES
PESQUERO
TEXTIL

DEPARTAMENTO
AMAZOMNAS, PERU
ANCASH
APURIMAC
AREQUIPA
AYACUCHO
CAJAMARCA
CALLAO
CUSCO

DEPARTAMENTO DE L...

MACROREGION
LIMA
MACRO REGION CENTRO
MACRO REGION NOROESTE
MACRO REGION NORTE
MACRO REGION ORIENTE
MACRO REGION SURESTE
MACRO REGION SUROESTE

g Drmera farha: NEPAR E nor PAIS 1RAMN SE

GRAM SECTOR @AGROINDUS.. @MIMERIAYP.. @OTROS SECT.. PESQUERD P
Océano
Artico
)
(&) D
AMERICA DEL ASIA
ORTE “
" Océol
e Aﬂzm!
pacies %ﬂl@.
0 atericA DEL.E? O cciono” |
@® SUR LT OCEAI
b B“‘g 8 2017 HEREE 2017 Microsoft Corporation JErms

(En blanco)
4243996488 170.525,90
' CAES PIURA "
41051911686 74.218,00
Si 0.6 mil
Nao 522 mil
TEST DEL EXPORTADOR
Mo
Si

PROMO 2012-2016

No
Si

20.077,28 mill.

Promperu
Ruta Exportadora
Departamento de Programas y Proyectos Multisectoriales
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Internacional

Estudio de
Mercado Seleccion de Mercado




Estudio de

Mercado
Internacional

Paso 1: Preseleccion al menos de tres paises como mercado REINO
objetivo # ... UNIDO

5 N | | IRLANDA  dimenar,
Paso 2: |dentificar con precision la partida arancelaria del producto

tanto la utilizada en el mercado nacional como en el mercado de
destino.

Paso 3: Verificar si existe corriente comercial para su producto.
Utilizar la base de datos de www.sunat.gob.pe para la busqueda. v
Verificar si existe dentro del pais algun convenio internacional de Y FR&NQ A
preferencias arancelarias realizar la consulta en :
www.macmap.org

R
Paso 4: Evaluar la evolucion de la corriente comercial en los principales , foass
mercados de destino: i Zarago B
Mercados de destino con mayor participacion (analisis vertical) R :
Mercados con mayor crecimiento (analisis horizontal) @& ESPANA 4 e

Construir una tabla con enunciados para la seleccion del mercado objetivo.
Usar herramientas de informacion comercial tales como TRADEMAP, ~ PORTUGAL
www.trademap.org =

ANIA NI NN



Estudio de
Mercado [ ]

Internacional

Herramientas de Informacion Comercial

_ : 4 tipos de busqueda:
R va- 3| - Mercado / Producto

” afaﬁiadb’an afitos
\ °

19/21 SEP S @ §  mas impdit

Lima - Peru

@ | Sistema Integrado de Informacidn

Estadisticas

 Capacitaciones

 Estudios y Perfiles

e Wulos

T ¢ « Simuladores de fletes
= D= « Preferencias por Acuerdo
N S ——— Comercial

® -;;J;ﬁlt;ﬂe;:;gﬂ;::|:orPF!-:-r.|PEF!U ||gnesee||mlmtblssuclbah [ Informacién por ACuerdO

@ Talkres Erpechalzaks ADDC-FERL
@ Programa Eport Pert - PLANEY

i e  Exporta Facil

& Flijo Eqortdor
@ G para Eporar

g Esar ®  Ibmack ck Me rcaks b Test del exportador

ONkB ek | Regktese

| an e * Regulaciones

s Comitio Exteror

BN5g el AZaca

CLAVE

SRR B ﬂu E




Estudio de
Mercado

Internacional

Herramientas

de Informacion Comercial

Estadisticas del comercio para el desarrolo internacional de las empresas
Datos comerciales mensuales, trimestrales y anuales. Valores de importaciony exportacion,
volumenes, tasas de crecimiento, cuotas de mercado, etc.

Documentos de referencia  Otras Herramientas del [TC  Mas

2¢1TC

Bisqueda rapida ~

MARKET ACCESS MAP

Mejorando la transparencia en el comercio intemacional y el acceso a mercados

Materiales de apoyo v

L N e -
0 Iniciar sesion

Hogar & Buscar  Disponibilidad de Datos
Las siguientes institucicnes respaldan el accesc gratuito a Trade Map través del programa de cooperacion Norte-Sur
QDB % A
Trade Map proporciona - en forma de tablas, graficos y mapas - indicadores de desempefio exportador, de demanda internacional, de mercados
alternativos y de mercados competitivos, asi como un directorio de empresas importadoras y exportadoras.

Trade Map cubre 220 paises y ferritorios y 5300 productos del Sistema Armonizado. Los flujos comerciales mensuales, frimestrales y anuales
estan disponibles desde el nivel méas agregado hasta el nivel de linea arancelaria.

Imporiaciones

)]
Ithraa

ADVANTAGE|
AUSTRIA®=S

NEWZEALIND

Servicio fg{vsIne]

Report Threats IRESEVS)

Al THE WORK OF A NATION
KEE,EIC#IGENCE THE CENTER OF INTELLIGENCE.

o H3X Frangais Pycciii Espariol M

ABOUT CIA CAREERS & INTERNSHIPS OFFICES OF CIA NEWS & INFORMATION LIBRARY KIDS' ZON

#HISTINT: A Look Back: 25
Years Since the Fall of the

Berlin Wall
FEATURED STORY ®

Our Mission

Preempt threats and further US
national security objectives by
collecting intelligence that matters,
producing objective all-source
analysis, conducting effective
covert action as directed by the
President, and safeguarding the
secrets that help keep our Nation
safe.

On November 9, 1989, afier serving as the
symbol of the Cold War for decades, the Berlin
Wall fell

eceo0l

LIBRARY/PUBLICATIONS

ABOUT CIA

Learn More About CIA

WORK FOR CIA

WORLD FACTBOOK
View information on 267 world

HEADQUARTERS TOUR
Take a look inside the CIA.

LANGUAGE

From analysis to clandestine
work and beyond, use your

en

INTERACTIVE TIMELINE
Experience more than 60 years of
CIA history.

WORLD LEADERS
Browse a directory of world leaders

nation.

» View Career Opportunitie:
» Application Process

HISTORICAL COLLECTION
DIVISION

CONNECT WITH CIA KIDS' ZONE

Contact

SEARCH

language skills to protect our

Market Access Map ha sido desarrollado por el ITC para apoyar las necesidades de los
exportadores, las instituciones de apoyo al comercio, los responsables de Ia formulacion de
politicas comerciales y las instituciones académicas en los paises en desarrollo. Proporciona
informacion sobre aranceles aduaneros (incluyendo preferencias arancelarias) aplicados por
196 paises y enfrentados por 239 paises y territorios. También cubre contingentes
arancelarios, remedios comerciales, reglas y certificados de origen, aranceles consolidados
de los miembros de la OMC, medidas no arancelarias y flujos comerciales para ayudar a los
usuarios a priorizar y analizar mercados de exportacion, asi como para prepararios para las
negociaciones de acceso al mercado. Los usuarios también pueden encentrar equivalente
ad-valorem para todos los derechos no ad-valorem y realizar agregaciones de productos y
paises, asi como simulaciones de escenarios de reduccién arancelaria.

SIICEX

Sistema Integrado de Informacién de Comenoio Exterior

Correo electrénico:| |
contaseta |
conservar mi infarmacien.

Olvido su contrasefia? | Iniciar sesién >

AN no esta registrado?
Cree su cuenta aqui

o
Tome un tour gratis
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Test de Seleccidon de Mercado

Categoria de Preguntas Paises
Compradores, Capacidad de Compra e Importadores Pais 1 | Pais 2 | Pais 3

1 La poblacién es numerosa y cuenta con ingreso disponible suficiente como para configurar 1 ) 1
un mercado objetivo.

5 Las importaciones de mi producto en el mercado objetivo son elevadas en términos de 3 3 )
valor y volumen.

3 La tendencia de las importaciones es creciente y se espera que siga aumentando. 2 3 3

Nota |No/Nunca=1;Algunos/Aveces=2;Si/Siempre =3 6 8 6

Acceso al Mercado y Ventajas Comerciales

4 Las barreras arancelarias son bajas. 1 3 2

5 Las barreras no arancelarias no representan una limitacion para el ingreso al mercado ) 1 )
(considerando los obstaculos burocraticos a las importaciones: licencias, permisos,

6 Las regulaciones técnicas (requerimientos normativos para el producto) cumplen su rol 3 3 )
sin constituirse en obstaculos o restricciones ocultas al comercio de los productos que

7 El acceso alainformacion es facil y de bajo costo. 1 2 3

8 Existen en este mercado preferencias arancelarias que facilitan el acceso al mercado 1 2 3

9 Existen en este mercado: Representaciones Diplomaticas, Oficina Comercial, CdAmaras 3 3 3
Binacionales, Oficina de Promocién de Importaciones, Bancos Corresponsales de los

10 PROMPERU cuenta con programas de promocién comercial para los exportadores que ) ) )
desean ingresar a este mercado (capacitacion, asistencia técnica, ferias y exhibiciones

1 Existen en este mercado exhibiciones comerciales especializadas tales como ferias y ) 3 3
ruedas de negocios, que sirven de apoyo a nuestra labor de mercadeo.

Nota |No/Nunca=1;Algunos/Aveces=2;Si/Siempre =3 15 19 20
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Test de Selecciéon de Mercado

Canales de Distribucidn y Logistica Exportadora

12 |El conocimiento de los canales de distribucidn en el pais objetivo es amplio. 2 3
13 Los medios logisticos existentes permiten llegar sin mayor retraso o dificultad a este 3 5
mercado.
14 Los costos de transporte no afectan significativamente las posibilidades de exportacién ) 3
de mi producto
15 Los requerimientos de envase y embalaje del pais de destino no constituyen una ) 3
dificultad a la exportacién.
16 Poseo suficiente experiencia en contratos de compra venta internacional y conocimiento 1 1
de condiciones de pago mas frecuentes en el pais objetivo.
Nota |No/Nunca=1;Algunos/Aveces=2;Si/Siempre =3 10 12
Intensidad de la Competencia
17 Los productores locales no representan una fuerte competenciay no tienen una gran 5 1
capacidad de influencia sobre las politicas comerciales.
18 Los competidores externos son pocos y presentan un bajo posicionamiento en el 3 1
mercado.
19 Los exportadores peruanos de mis productos son escasos y no presentan en la actualidad 3 1
un posicionamiento superior al de mi empresa en este mercado
Nota |No/Nunca=1;Algunos/Aveces=2;Si/Siempre =3 8 3
Riesgos
20 El pais no presenta riesgos desde el punto de vista socioecondmico, politico, legal y 3 3
comercial.
21 Las empresas con las que voy a negociar presentan un nivel de riesgo entre bajo y minimo. 1 2
2 La percepcidon de la comunidad empresarial respecto a la calidad de buen pagador de las 5 1
empresas del pais es buena.
Nota |No/Nunca=1;Algunos/Aveces =2;Si/Siempre =3 6 6
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Seleccion de Mercado

Test de Selecciéon de Mercado

Distancia Sicolégica ., i
Seleccion de Paises
23 [Miempresatiene experiencia en el mercado 3 2 1
56.5 56
. - L, . . , 56
24 |Existe afinidad cultural y buena comunicacion con la comunidad empresarial de este pais. 3 2 1 R
- 55
55
25  |Mi empresa cuenta con contactos de negocios previamente establecidos. 2 2 2 545 =
% Mi producto puede ser adaptado a los requerimientos del mercado, de ser necesario, sin 3 1 3 4
e 53.5
mayor dificultad. &5
Nota |No/Nunca=1;Algunos/Aveces=2;Si/Siempre=3 11 7 7 pais 1 Pais 2 Pais 3

25

20

15
15
10 8
6 6
| I I
0

Variables Seleccidon

19

20
12
11
10
8 8
7 7 7
6 6 6

Compradores, Capacidad Acceso al Mercado y Canales de Distribucion y Intensidad de la Riesgos Distancia Sicoldgica
de Compra e Importadores  Ventajas Comerciales Logistica Exportadora Competencia

HPais1l MPais2 MPais3
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Mercado Objetivo

En el grafico se puede apreciar que acorde al test, es recomendable realizar el
analisis de la oferta y la demanda en el pais 1, que obtuvo 56 puntos, respecto
al pais 2 y al pais 3, que obtuvieron puntajes menores.

Analisis de la Oferta

S

g

5.9 5 g
*‘" '*' EL precio suele
- — ser mds alko iﬁ\
1) A ==\
L Se invierte mds
: en promocion
No tiene gran R el :‘
competencia - - - *
Q“o N LR
PR VA
* *

———— :-. “'
ﬂ = (....:‘ ) 5...) A | O

Ventas bajas . . Distribucidn
0“ Producto nuevo 0 selectiva

LIRS
* -.l_-

Clientes Utilidades negativas o
innouvadores muy bajas

Informar con la
promocidn

(..

Analisis de la Demanda

O

OG0
AAm

Mercado objetivo Ficha pais obtiene informacién Exigencias del producto para su acceso

" resumida de un pais al mercado internacional




Estudio de
Mercado
Internacional




Estudio de

Mercado Analisis del Producto en el Mercado Objetivo

Internacional

La descripcion del producto o del servicio permite
conocer las bondades, es decir las ventajas del producto
y razdn de ser la empresa para satisfaccion del cliente,
en esta parte se desarrolla dichas caracteristicas al
elaborar una pequefia esquema en la cual se muestra la
resefia del producto y las caracteristicas principales que
posee.

v

Sus caracteristicas principales son...

Su proceso de elaboracion es...

Descripcidn del Producto

Clasificacion Arancelaria

v

¢ Qué es una partida arancelarias?

La partida arancelaria es una nomenclatura
utilizada en el comercio internacional para
clasificar a los productos por medio de
numeros, para lograr ser reconocidos en
ambitos internacionales.

*m" ", 1801001000

P 7S
. .
. .

La partida arancelaria ®

]

] .

m closificaelproducto g g m .)
. y determina el .

ks impuesto

TSy gut®

7113110000 6109100031
. "
| | u
)4 v

Ddb
KX
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Ciclo de Vida del Producto

Ficha Producto

FICHA PRODUCTO

T-shirt Marca Perl (Sedatex) ( . . . . . . . . . . . . . . . . . .)

@ Partida Descripcién é é é é
: " " " "
6109100031 a . . -

Introduccion Crecimiento Madureg Declinacion

T-shirt de algodén Marca Pert I\/Iatriz BCG

Descripcion:

 estd confeccionado en tela de

e calidad que hacen un dptimo

od ] tandares
producto que pueda ser vendido al exterior.

Formas de presentocién: Polos con cuello redondo y cuello “u” Crecimiento del mercado (%)
Variedodes / especies: En colores rojo, negro, blanco, morade, verde y marrén. AN
Zona de produccién: Barranca Alto Estrella Interrogante

Usos y aplicocién: Vestimenta.

Principales mercados: Paises de América del Sur.

Ventana comercial Bajo Vaca Perro
Ene. Feb. Mar Abr. Moy Jun. Jul Ago. Sek  Ock  MNow Dic
X X X X X &
- -
Alto Bajo

Participacion relativa de mercado
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Analisis del Producto en el Mercado Objetivo

CUADRANTES

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO

NTERROGANTES

Ventas en ascenso

Exige muchas inversiones

Gasto en 1D

Gasto en comercializ. y formacion

Genera déficit de fondos

INTRODUCCION

ESTRELLAS

Ventas altas

Cuota de mercado consolidada

Generacion de fondos

Aprovechamiento curva experiencia

Entrada en beneficios

CRECIMIENTO

ACAS

Poco crecimiento del mercado

Poca necesidad de fondos

Gran cuota de mercado

Recogida de frutos de inversiones ant.

Madurez del sector

ESTANCAMIENTO
MADUREZ

PERROS

Producto en declive

Retirada estratégica

Consume pocos recursos

Opcion: desinvertir

DECLIVE

PRODUCTOS

PROPORCION

CARTERA
NEGOCIO

VENTAS

VENTAS
LIDER

VENTAS
SECTOR
ANO
ACTUAL

VENTAS TASA

ANTERIOR

CUOTA
SECTORANO CRECIMIENTO MERCADO
MERCADO RELATIVA

CASILLAS
MATRIZ BCG

a b t t, = (t-t,)it,
PRODUCTOA | 130.000 31% 60.000 300.000 260.000 15,38 2517 ESTRELLA
PRODUCTOB | 200.000 48% 350.000 700.000 680.000 2,94 0,57 PERRO
PRODUCTOC | 67.000 16% 40.000 200.000 198.000 1,04 1,68 VACAS
PRODUCTOD | 15.000 4% 34.000 60.000 50.000 20,00 0,44 INTERROGANTE
PRODUCTOE | 5.000 1% 10.000 15.000 12.000 25,00 0,50 INTERROGANTE
TOTALES 417.000 494.000 1.275.000 1.200.000

30.00

MATRIZ BCG EMPRESA..... |

25.00

)
[
=)
IS

@ PRODUCTOE-1%—

—
@
o
IS

oS
o
=)
o

PRODUCTO.A, 31%

() -PropUCTE B 48]

o
o
o

g
o
o

Tasa de crecimiento de mercado

o
=
o

PRODUCTO B, 48%

10

1

Cuotarelativa de mercado




Estudio de
Mercado Analisis del Producto en el Mercado Objetivo

Internacional

Ad-Valorem se calcula sobre
un porcentaje del valor del
producto

- [rm—
o e -~ [—
0 .
” .

o $ Especifico, son tarifas

.

.
- - $

AUl
.
.

Exigencias del
Producto

Sobretasa, se aplica para
igualar los precios con los
productos locales

.
L
Arancel H asignadas a cada producto,
" ') que dependerdn si el pais lo
0 produce o no.
- *
.
.

srancelarias dificultan
) de un producte

omcC

Para elaborar la ficha pais, d usar los siguientes punt
Ejemplo del pais objetivo : Estados Unidos de América
Area : 10000 000 kn??
Capitol : Washington DC

. NAFTA
Cludades Importantes  :  Nueuo York, Los Angeles, Chicago
Poblaclon : 323995 528 (estimado a jullo del 2016)
idioma oficial - Ingles
Ubicacion geografica :  América del Norte

Ejemplos de acuerdos

Organizocion territorial  :  Estodos federados .
B o comerciales reguladoras del

ASEAN

Moneda :  Dolar estadounidense (US$) comercio
Sistema camblarie : US$ 1,00

PBI 1 US$ 17,42 mitlones de millones

P8I per capita : US$ 54 600

Tasa de crecimiento anual :  2.4%

Clima :  Generolmente templado, tropicol i calido en Howal y Florida
artico en Alaska, semidrido al oeste del Rio Misisipi, mediterraneo
en la costa de California y ocednico en ta costa sur de Alaska, ggg
Cregon y Washington \J /N

Voltaje : 120 vottios Las barreras

. . = = =) Laprincipal organizacion
hewsy wakies 2 Seimnagles pararancelarias restringen internacional emisora de

la importaci()n mediante normas de calidad es la ISO

_ leyes, regulaciones o
Codigos telefonicos 001 politicas.

Dias festivos : 4dejullo
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Seleccidn del Canal de Distribucion

o Clientes directos: Compran directamente a la empresa.

0
--->

e Clientes indirectos: Compran los productos a otros eslabones situados
a lo largo del canal de comercialigacion.

-> ->

o Distribuidores: Obtienen su ganancia de la diferencia entre el precio al
que adquieren Los productos de las empresas | el precio al que los uenden

a sus propios clientes, que suelen ser mayoristas.

i =

¢ Casas importadoras: Actian como clientes directos, también como
agentes de un comprador, en la misma forma en que Los agentes de la
empresa actuan para ella en las ventas.

-» -»

e Empresas industriales: Los grandes empresas industriales suelen
comprar directamente a los productores.

e Mayoristas (wholesalers): Pueden ser clientes directos, aunque
normalmente son clientes indirectos que se abastecen a traués de
distribuidores.

-»
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Seleccidn del Canal de Distribucion

¢ Cadenas de tiendas: Los grandes almacenes | supermercados son a
menudo cadenas que tienen una organigacién de compras central.

¢ Agentecomisionado: Es aquel que actiia como nexo entre el exportador
y el importador, realiza acciones por cuenta de una empresa exportadora
dentro de un marco limitado, ya sea en clientes, tiempo u objetos. Se trata
de un mandato especifico y con Limitaciones.

¢ Minoristas (retailers): son los importadores al detalle o mineristas.

o Trading company: Es una empresa que compra mercaderias en un
mercado para revenderlas en otro.
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Seleccion del Medio de Transporte

Maritimo Aéreo

1
v
Transporte maritimo tiene tarifas de

fletes mas econémicos, Llega a puntos
Llimitados

Transporte aéreo es mas rapido con
costos mas altos, ideal para productos
perecibles

Terrestre

Servicios Postales

_APE
ExportaFacil

v

) Transporte por medio de servicios
Transporte terrestre limitado a paises postales, ideal para Las micro,

Llimitrofes, con precios adecuados y - )
frecuencias regulores pequenas o medianas empresas
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Importacion del Pais Objetivo al Mundo

Pais de Valor Peso Porcentaje
Destino  ClF(délares) Neto(Kilos) CIF

Datos comerciales mensuales, trimestrales y anuales. Valores de importacion y exportacion,
volumenes, tasas de crecimiento, cuotas de mercado, efc.

% TRADE MAP
,‘ Estadisticas del comercio para el desarrola internacional de las empresas

Hogar & Buscar Disponibilidad de Datos  Documentos de referencia  Otras Herramientas del ITC ~ Mas ﬁ Iniciar sesion

Las siguientes instituciones respaldan el accese gratuito a Trade Map través del programa de cocperacién Nerte-Sur

s QB ) ot WP e

UBIFRANCE (o

Trade Map proporciona - en forma de tablas, gréficos y mapas - indicadores de desempefio exportador, de demanda internacional, de mercados
alternativos y de mercados competitivos, asi como un directorio de empresas importadoras y exportadoras.

Trade Map cubre 220 paises y terriforios y 5300 productos del Sistema Armonizado. Los flujos comerciales mensuales, tnmestrales y anuales
estan disponibles desde el nivel mas agregado hasta el nivel de linea arancelaria.

Importaciones
Producto ECETIVERSEeTY) ‘ X i Bisqueda avanzada
®Pais © Region ‘ Xi

[Indicadores] [SenesAnuales] [Series Tnmestra\es] [Sen’esMensua\es] [Empresas]

Analisis e Investigacion de Mercados, Centro de Comercio Infemacional (ITC); Palais des Nations; CH-1211 Genéve 10; Suiza
Tel.:+41 (0)22 730 02 34; Fax: +41 (0)22 730 05 77, marketanalysis@intracen.org

Copyright ® 1989-2008 Centro de Comercio Intemacional. Todos los derechos reservados.
Siga con nosotros en | f nENT

Las importaciones del pais objetivo al
mundo permite analizar el comportamiento

y evolucion del producto que se pretende
www.trademap.org

exportar en el comportamiento del mercado
objetivo de esta forma se puede analizar la
tendencia de consumo Y las preferencias de

los paises competidores.




Estudio de

Mercado Analisis del Producto en el Mercado Objetivo
Internacional

Importacion del Pais Objetivo al Peru

Valor Peso Porcentaje
’ N Dat I les, trimestral les. Valores de importacid rtacion,
CIF(délares) Neto(Kilos) CIF volamenes, asas d cecimint,cudias e mercado,te.

% TRADE MAP
,‘ Estadisticas del comercio para el desarrola internacional de las empresas

Hogar & Buscar Disponibilidad de Datos  Documentos de referencia  Otras Herramientas del ITC ~ Mas ﬁ Iniciar sesion

Las siguientes instituciones respaldan el accese gratuito a Trade Map través del programa de cocperacién Nerte-Sur

s QB ) ot WP e

UBIFRANCE (o

Trade Map proporciona - en forma de tablas, gréficos y mapas - indicadores de desempefio exportador, de demanda internacional, de mercados
alternativos y de mercados competitivos, asi como un directorio de empresas importadoras y exportadoras.

Trade Map cubre 220 paises y terriforios y 5300 productos del Sistema Armonizado. Los flujos comerciales mensuales, tnmestrales y anuales
estan disponibles desde el nivel mas agregado hasta el nivel de linea arancelaria.

Importaciones
Producto ECETIVERSEeTY) ‘ X i Bisqueda avanzada
®Pais © Region ‘ Xi

[Indicadores] [SenesAnuales] [Series Tnmestra\es] [Sen’esMensua\es] [Empresas]

Analisis e Investigacion de Mercados, Centro de Comercio Infemacional (ITC); Palais des Nations; CH-1211 Genéve 10; Suiza
Tel.:+41 (0)22 730 02 34; Fax: +41 (0)22 730 05 77, marketanalysis@intracen.org

Copyright ® 1989-2008 Centro de Comercio Intemacional. Todos los derechos reservados.
Siga con nosotros en | f nENT

Las importaciones del pais objetivo al
mundo permite analizar el comportamiento

y evolucion del producto que se pretende
www.trademap.org

exportar en el comportamiento del mercado
objetivo de esta forma se puede analizar la
tendencia de consumo Y las preferencias de

los paises competidores.
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Balanza Comercial del Producto

Poblacion

Exportaciones

Importaciones

Balanza Comercial

Balanza comercial per Capita

Estadisticas del comercio para el desarrolo internacional de las empresas
Datos comerciales mensuales, frimestrales y anuales. Valores de importacion y exportacion,
volumenes, tasas de crecimiento, cuotas de mercado, efc.

p11C

Hogar & Buscar  Disponibilidad de Datos  Documentos de referencia  Otras Herramientas del TC ~ Mas D Iniciar sesion

Las siguientes instituciones respaldan el accese gratuito a Trade Map través del programa de cooperacion Norte-Sur.

whf | Gl

wewEA

Trade Map proporciona - en forma de tablas, graficos y mapas - indicadores de desempefio exportador, de demanda internacicnal, de mercados
alternatives y de mercades competitivos, asi como un directorio de empresas importadoras y exportadoras.

Trade Map cubre 220 paises y territorios y 5300 productos del Sistema Armenizado. Los flujos comerciales mensuales, frimestrales y anuales
estan disponibles desde el nivel mas agregado hasta el nivel de linea arancelaria

® Single © Grupo ‘ X i Blsqueda avanzada

X i

®Pais © Region ‘

[\nd\uadmes] [SenesAnua\es] [Series Tnmestva\es] [SenesMensua\es] [Empvesas]

Analisis e Investigacion de Mercados, Centro de Comercio Infernacional (ITC); Palais des Nations; CH-1211 Genéve 10; Suiza
Tel:+41(0)22730 02 34; +41 (0)22 730 05 77; marketanalysis@intracen org

Copyright ® 1998-2008 Cenfro de Comercio Intemacional. Todos los derechos reservados.
siga connosotrosen [ 171 1 B {2

Correo Institucional Inicio  Mapa de sitio

’
o~
-~
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Inicio >
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Analisis del Consumidor
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Analisis del Producto en el Mercado Objetivo

Analisis del Consumidor
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Analisis del Consumidor

https://youtu.be/BgRoiTWkBHU
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Tendencias generales de Consumo

Para identificar la tendencia del consumo es importante segmentar el
mercado y conocer el perfil del consumidor. Si bien es imposible conocer al
detalle todas las caracteristicas de un mercado, es necesaria la busqueda de
herramientas que permitan analizar el mercado de manera mas sencilla.

Caracteristicas de los Consumidores
@ @ Tipo de Sexo

@ ﬂ @ ﬁP Rango de Edad

---------- L]
< Nivel Socioeconémico
Para identificar las tendencia Se podra determinar
de consumo es importante subgrupos con Estado Civil

segmentar el mercado caracteristicas especificas

$ 4

Nivel de Instruccién

Estilo de Vida
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Tendencias generales de Consumo

%) (e

HABITOS DE CONSUMO

Para determinar los habitos de compra
en el pais objetivo se hace uso de
diarios, revistas especializadas, noticias,
etc., ya que muestran los cambios que
se estan presentando en la toma de
decisiones de los consumidores.

Para determinar los habitos de consumo
se hace uso de revistas, periodicos del
medio y en dias festivos, para analizar
la frecuencia de los ciclos de venta por
medio de la ventana comercial del
producto o servicio analizado.
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Mercado Analisis del Producto en el Mercado Objetivo
Internacional

Medicién del Mercado
L o N

Usamos el método de la razén de la cadena esto nos Permitiré una medicién fina.

Identificamos datos de la Segmentacién Demogriéfica, Geografica y Psicografica.

N . - . -
Donde:

Q= Demanda Total del Mercado.
n= Nimmero de compradores en el Mercado.
q= Cantidad comprada por un comprador medio al afio.
p= Precio de una unidad de medida (USS$)

0, %

A1
LY b
"

Mi mercado potencial es de 21,574 que tienen las

L N

-

caracteristicas para comprar PRENDAS Y
COMPLEMENTOS DE VESTIR DE ALPACA, siendo el valor

total de la demanda ftglumﬂl a US$ 1 826 885.9




El plan de marketing es usado para poder definir el
segmento de mercado o publico objetivo en el cual nos

Plan de Marketing

posicionaremos. Con dicha herramienta se pretende
lograr el cumplimiento de todos los objetivos trazados

Plaga Promociin
Todo Lo que hace Desarrolla el plan de
referencia a la ventas y relaclones
distribucian del publicas
producto
Precio
Define La estructura,
Producto comparacin, margenes

| descuentos
Analiga el estado

del producto a
comerclaligar

=="=sssssmsssssssssssssssssssssssssssssss=ss====a=s)

PLAN DE MARKETING EL mix de marketing se puede definir por Las 4 P (producto y seruiclo, precio,
promoclan y plaga)




MODULO

®

PLAN DE OPERACION




Plan de Operacion Ficha Insumo del Producto ‘“
———

—~

- ?

e
el 7 |
. > V) —
h = - <>

Insumos . Personal = Gastos de Fabricacion  *

- . L - ’\‘.“:-

-

Materia prima y otros materiales Es el esfuerzo del personal en la Son todos los desembolsos
que se utilizaran por producto, en fabricacién de un producto; representa necesarios para llevar a cabo la
cada etapa del proceso productivo, ademas, un importante costo en la produccion, por su naturaleza no
sefalando: caracteristicas, calidad, § elaboracion de este. Puede dividirse en: son aplicables
durabilidad, etc. ; , directamente al costo de un
. - Mano de obra directa: Es un elemento producto. Ejemplo: material
o B Sty e directamente involucrado en la ¢ indirecto, mano de obraindirectay &
¥ ‘:}.«—-“g: = — f . fabricacion de un producto terminado.  © gastos indirectos (energia,

= ’ : - -Mano de obra indirecta: Es aquella © combustibles, seguro, renta, etc.).
g i o ; involucrada en la fabricacion de un &% e 3 e

producto que no se considera mano de u-,‘ '
obra directa. La mano de obra indirecta % : ; ‘
se incluye como parte de los costos 34 - Vi ,

— indirectos de fabricacion. 2 " e .
\

- v
— N N 4 » - %3
- - - <
- < -




& *
L] Plonde =
®  pperacion ®
L [ ]

Insumos
L] .
Materiol ubilizoda en cada
g Porte del proceso
[ |

v zashos de

fabricadon

Icobles directormente al
cosho del producto

L CEE TR

Q
Fersonol

-

[

[ |

[ |

[ |

[ |

m -} Mano de obro Indirecto
salorcs de brabajadores Mano de obra directa
que no Interulenen nkerutene en Lo
directomente en Lo fabricocion del producto

POQLO00on

i




e
Plan de Operacion - .
<>
. . (
\“ — > -
) {/ “
A Cadena de Produccion =

e Conjunto de actividades estrechamente interrelacionadas,
- verticalmente vinculadas por su pertenencia a un mismo producto y
cuya finalidad es satisfacer al consumidor

e Son la representacion grafica de los pasos de un proceso, que se
realiza para entender mejor al mismo

Proceso de Produccion

® es una serie de actividades vinculadas que se llevan a cabo para
B elaborar un producto o prestar un servicio.




AN €2 CpErEien Flujo del Proceso Productivo

JOYERIA DE PLATA
ACCESORIO DE VESTIR EN ALPACA

Inido falrmocér)

Inick [almacen )

Prepomoén da
Lo aleacidn

Megrlodo dad

revestimiento
- i b
Dizsarrollo -":""'D';':'m
de dseno revesbimierto
Yertido del

revestimiento

e Trasada ol hama

i . S
La mE_quinu T
f-l.n'r:ljl:;r;:.:l; certrifuga Transparte del cilindro a la mégquina centrifuga
produca
Desarmollo e

de miestra Dbbercitin da
Ls piagas

Transporte a Lo mesa de brobaje

Lovada Acabado N
Elabarackin
el bejido
Monboje de
piednas

Entrega

Pulido i i

Alrmocén de producks
bermimado

E =)

Limpigga

=

Abrilonboda

Empaacods

Etiquetado Empsacodo




Plan de Operacidn Costos de Produccion

COSTO DE PRODUCTO
Producto: Prenda para dama Jersey amarilo  Total Produccion: 2 000

" Descripeién | _Costo(unid) | Costototales

Materia prima e insumos 9,5 18 924
Mano de obra 0,7 1400
Gastos de frabricacion 0,83 1660
Total 10,99 2 198 382

Fuente: Eloborocion propia




Plan de Operacion

MANO DE OBRA

Producto: Prenda para dama Jersey amarilo  Total Produccién: 2 000,00

Valor
cion
Descripcion ol Cantidad por utlmudn

Productoe Prenda para doma Jersey amearilo Totol Produocitne: 2 000,00 Realiza Minuto por

70 el
pro

75 0.04 200

corte

Realiza la

Costura .
costura

Realiza el Minuk
Jersey 30/1TP + Acabados o

1050

=
=
=
[=
5
u

cabad Directo ) ' 1,875 0,075 150
mportodo 0,52 En/pda 1 00,00 17 784,00 fcabade procesc

Total MO (Unid) 0,70

INacional 160,00 m 320 000,00 104,99 000023

Gy 2 Total MO (Prod) 1 400,00
O nayLon

mipsortodio 0,00 m i
bexturigodo

ang bog daciona 103 2106185 22,74 0,01103
Etiquetn estompada Macional 103 i 2 061,85 0,12
Botdn miportodo 0,00 i i

GASTOS DE FABRICACION
Cuodroditos de Producto: Prenda para dama Jersey amarilo  Tokal Produccién: 2 000

miportodo 0,00 Lami 0

para Grantes

Eldistico 1 cm. Maocional 2,37 m &TH2IT g1022 012868 Mano de obra Gasto o de

_ 0,6 400,00 0.1
E — _ fabrico ’
Bolsa individual mportoda 1,03 i 2 061,85 BLEG 0,03 materiales directos
ISJSL: e Q70 00 00 7000 0 .03
Cajo+planchas Macional 0,01 Lami 2577 38,66 15 fabri s weifud | S
Cintoadh 2° < 72yds.  Importodo 0,23 m wk, BT 14,00 0,03 Amendamientodel  Gosto indirecto de 030 500,00 150,00 0,075
- edificio de fL: ica fobricacién T
el : hﬂ Nacional 103 4l LAk i Allts Publicidad Gasto de venta 0,20 300,00 60,00 0,03

Sticker sequridod . L o .
. Macional 2,06 Lami 4 123,71 16,29 0,00395

Ju3” Gasto de venta 0,30  1000,00 0,15
Balin de plashioo 3° Nacional 1,03 i 2 06183 0,9 0,00065 Vidjes Gasto de venta 400,00 0,08
Total MP 18 923 82 S Gasto odministrativo 0,50  1000,00 50 0,25

administrativos
mportads B tal MP{L) Renta de oficina Gasto administrativo 0,40 300,00 0,06
Misceldneos Gasto administrative 0,30 200,00 60,00 0,03

Total gasto (unit) 0,83

Total gasto 1660,00




MODULO

®

GESTION EXPORTADORA




Gestion
Exportadora

(2 I gy — : ‘

La Gestion Exportadora integra la distribucion fisica internacional que es conocida por sus

- . ; ) PO ; i
ﬂ mercado internacional cumpliendo con los términos negociados entre el vendedor y el "=,

== P
~—. comprador. i
B~ < I e S = ; '.l’ff,i--'r,‘-;-..._; gl F \ § . '- ‘\" ﬁ“;.;:_-.-i

} R RS

s A
g -



Gestion iy
Exportadora Costos

Analisis de Precios

Producto

1. Costo del producto
Fabricacidn.
Empagque especiol pora exportociin.
Etiquebos espedioles paro exportocidn.
Embaloje.
Costo fronco en fidbrico venba directa.

2. Coshos de comerclaligoclon
Promaociin en el exterior.
Comistin de representantes en el pois importodor.
Costo fronco en fdbrica con iInkermediario.

3. Coskos de transporte y seguros internos

Precio Fletes de fdbrica o puerta despacha.
." Seguros de ronsporte (fabrico o puerto de despochos).
FEEE S SN E N EEEEEEN» 4 A I B SN NN EEEEEEENEGS Costo fronco en terminol

Rentabilidad 4. Costos varlos

Comisién paro el ogente de oduona, despachador.
Costo de documentols) de exportocidn.

Costo certificode de origen.

5. Manegjo de carga
Utiligacisn de instolacones portuarios.
Almacenaje.
Pesnje o cubicoje corga.
vigilancia portuario.
Cargue y estiba.
Okros.

6. Costos financleros
Crédito otorgado ol comprodor.
Paliza seguro de crédito o Lo exportocian.

7. Okros costos de exportacion
Vorios [comiskones, envios de muestros, stc).

Elementos de Precios de Exportacién Colo P08 e e rgn

8. costo del transporte Internacional
Maritima: Puerto de origen — puerto de destina.
Aéren: de origen o desting.

Costo CFR en puerto de destino.

9. Seguros de transporte al exterior
Contra bodo riesgo.
Costo CIF en puerto de destino.




Gestion .. . ..
Seleccion del Precios de Exportacion

Exportadora

Estructura de Costos de la Empresa

e Costing vs Pricing
v
- P9 (o)
— '\f + /o
Costos totales del Utilidad Gasto de
producto deseada transporte

PRICING Fijacion de precios

v | J
L/ . \] ®
— é? $) - RO/ O o
—
Enbaseal precio  Costos totales del Gasto de Medio de Mercado
VerificarLa del mercad_o/ producto transporte trnnsporte internacional
utilidad restante competencia Empresa
“COSTING” )
CT.=$15 $20 $10 $30
U=%$s5
P =$20 PRICING
$17 $10 $27

C.T. = Costo Total por Producto U = Utilidad Esperada P = PreciosUS$ = Délares estadounidenses



Gestion Definicién de INCOTERMS

Exportadora

INCOTERM smum
[ ]
]
v
— Entrega directa en
Los instolaciones del
EXW m .) — comprador, sin pogo del
I:H bransporte principal
CLASIFICACION POR GRUPO Y TIPO DE TRANSPORTE A UTILIZAR El vendedor se hace corgo
de Los costos haska que la
PARA LOS INCOTERMS 2010 mercaderia queda en un
FCA = .) punto coordado en el pais
. i de origen
alida
B 5in pago de transporte principal
C Con pago de transporte principal
D Llegada
EL vendedor se hace cargo
TRANSPORTE [ Grupo | INCOTERM | SIGNIFICADO de os costos haska que la
E EXW En Fabrica . mercaderia queda en un
] . CPT = ') punto aoordado en el pais
F FCA Franco transportista de desting
C CPT Transporte pagado haska
MULTIMODAL & cip Transporte y seguro pagado hasta
D DAT Entrega en terminal
D DAP Entrega en lugar
D DDP Entrega derechos pagados £l vendedor entrega Lo
E FAS Franco a costado de buque mercaderia sobre el buque
: F FOB Franco a bordo y contrata un transporte
MARITIMO FOE ™ .) del que se hace cargo el
C CFR Costo y flete comprador
& CIF Costo, seguro y flete
El vendedor se hace cargo
™
M de todos los costos hasta
_ que Lo mercadernia llegue
CIF -.) I a destino pero el riesgo Lo
i ] asume el comprador




Gestion Puntos Importantes a Considerar

Pdliza

Exportadora

Documentos para cobro de pagos

Para las diferentes modalidades de pago internacional intervienen los
siguientes documentos:

Factura emitida por el
exportador que acredita la
venta

Contrato Lllamado “Péliga” que
debe pagar una indemnigacién
por dano en la mercaderia

Documentos de embarque
emitidos por el transportista
internacional que asume la

custodia del bien

[
i ] ——
| — _—
= = '
L]

= . .

— ADS s -

— — —— -_

= —— — v

— —

— = — — —_— PoLiga de seguros del tipo
SECREX cubre el riesgo de no
- - pago por el Importador
l u |
v v v

Carta de Crédito

7 . .
Logistica Internacional
—— :
IEEN IEEEEN —
] ] .
) L]
v v
Caracteristicas Condiciones
de carga deventa —
1
[ ]
]
]
ImEN ImEN
L] L] v
" " Cartos de credito los bances se
v v responsabilizan por La idoneldad
Medio Lugares de Los documentos
de transporte = E = de paso




Gestion

Modelo de Cotizacion
Exportadora

COTIZACION Ne 24357
Alma e Arte SAC
Fecha de cobigncitn: — [EEGREGT
Hombre a quien ua T
Empresa destino: Taos Crrum

DIreccion empresa: 3300 - 65t AL Nuews Mo

=]

embangue:

51 hioce drdenes minimas de coda producks se hace descuento del 5% -
Wigencla de Lo oferta 15 dios colendario

Vialideg, de oferto:

Pais desting: Nueuo Méxion
UsA
e Las demids, matenas vegetales o minerales para tallar o
manufacturados
Producto: Makes burlados
Descripcion de . .
colidad: Ecolagico, natwral, solido, hecho a mano.
m Colganktes navldefios
1000 uncos cemeade_ R
Muoneda de :
50% hecha La orden | 50% contro documento.
Medio de ’
Fecha de embarque: 24052016 tronsporte: Maritimo
Per Puerto de Llegoda: Los Angeles, EELULL




MODULO

O,

ANALISIS FINANCIERO
Y PLAN FINANCIERO



El Objetivo es diagnosticar el desempefio financiero del Plan de Negocio de Exportacion |§
con la finalidad de atraer inversionistas e identificar la rentabilidad del negocio. Este &
modulo es importante ya que genera la proyeccion del flujo de caja para conocer la
rentabilidad esperada, asimismo permite orientar al gerente de la empresa cuales seran
las necesidades de la empresa para generar en marcha la idea del negocio




Analisis Financiero
y Plan Financiero

Analisis Financiero

Analisis Balance General

Caja y Bancos

r

[
o:‘z

Cuentas por cobrar

O ]l‘

Valores

Analisis Horizontal

e,

* .
* Andlisis  +

#  horigontal %
. facilita el
| Ondlisisdelﬂs . --------------------------)
“ cambios entre u : u
+ cadaaiio V v V
* R s? 2013 2014 2015
-

Analisis Vertical

N "O" .- “
vtilidad s <417 = Ventas netas
bruta ragn w o (I mm ﬂ.
|
|
[
— =
- aEm———
|
u Costo de ventas
Total gastos L
operacion
—
|
Utilidad de Andlisis vertical para verificar la

distribucion equitativa de sus activos

operacioén




Analisis Financiero

Mide la capacidad para hacer frente a las obligaciones a corto plago.

Elementos que se espera

- _) vender, consumir o realizar
alo largo de un ejercicio
econémico

El resultado de esta divisién
Activo corriente es la liquideg corriente,
—_— . -) que muestra la capacidad
de endeudamiento de un
empresa a corto plago

Pasivo corriente

Todas las deudas y
L -) obligaciones contraidas
por la empresa

rocién propia.

Mide la liquidez del inventario por medio de su movimiento durante el periodo.

Se indica el costo de produccion
"= -) de la cantidad de mercancias
o vendidas en un determinado
L] N
o periodo (puede ser anual)

EL resultado nos dard a conocer

Costo de ventas

=--->

Inuentu;io el inventario se convierte en dinero
promedio durante un periodo de tiempo

" Se promedia la cantidad

-y de mercancias que se
mantuvieron en el mismo
periodo de tiempo | se
anota el valor

Fuente: Elaboracién propia.

Mide la capacidad para atender las obligaciones de pago a corto plago sin realizar inventarios.

Son el objeto de la actividad de la
- -) empresa como productos kerminados,

-
: mercaderios de almacén, etc
Activo corriente "
EEEN  nventario

—

— ¥

U
Pasivo corriente Esta prueba es muy parecida a la de liquideg

corriente, pero ésta vez se debe restar al
activo corriente el inventario

n propia

Este ratio se obtiene al descontar de los derechos corrientes de la empresa todas sus
obligaciones corrientes.

Cuando el activo corriente es
mayor al pasivo corriente la
—— empresa dispone de un capital
-m -)

— neto de trabajo positivo, Lo que
significa que puede cubrir sus
deudas

Activo corriente Pasivo corriente

Deudas y obligaciones
a corto plazgo

Fuente: Elaboracién propia.




Analisis Financiero

Utilidad
neta

[ .) Utilidad operacional
. mds impuestos

Es un indice de

rentabilidad mas

concreto, porque
R _) determina el margen

Ventas
netas

obtenido Luego de deducir
de las ventas, todos los
costos y gastos, inclusive
el impuesto a la renta.

Fuente: ELaboracién propia.

Utilidad antes
de impuestos

= -

Activo
total

Nos muestra el indice
de rentabilidad
obtenido de La utilidad
sin impuestos ni
reseruas sobre el
activo tokal de la
empresa

Fuente: Elaboracién propia.

Relaciona la utilidad neta obtenida en un periodo con el total de activos.

Rentabilidad ROA

Utilidad considera La cantidad de
neta recursos necesarios para
= - -) respaldar Las operaciones
Activo Y es, quizd, la medida de
tokal rendimiento individual

mds importante

Fuente: ELlaboracién propia.

Mide el desempeno de Los accionistas, en relacién con la utilidad obtenida en un periodo.

Utilidad
neta

Patrimonio

Rentabilidad ROE
mide el rendimiento
para los accionistas
de Lla empresa

al relacionar las
utilidades con

el capital de los
accionistas

Fuente: Elaboracién propia.




Plan Financiero

El Plan Financiero es la version cuantificada de su proyecto; y su credibilidad ante
los inversionistas dependera fuertemente de su sustento y forma de presentarlo.

Presupuesto Maestro

El Presupuesto Maestro es de mucha importancia para proyectar o estimar los gastos e ingresos de una
empresa exportadora que puede ser a corto o largo plazo, haciendo comparaciones de los afios
anteriores para desarrollar una mejor inversion asi tener menos gasto y mayor ingreso para la
compafiia.

Presupuesto Operativo + Presupuesto Financiero — Presupuesto Maestro




Analisis Financiero
y Plan Financiero

Plan Financiero

Presupuesto Maestro

mm -> Es un presupuesto
que proporciona un
plan global para un
gjercicio econdmico
praximao.

)

<=

Generalmente se fijoa

un afio, debiendo incluir

el objetivo de utilidad y el
programa coordinade para
Lograrlo.

v

Todo presupuesto debe de ser preparodo por un
especialisto en esto materia como economistas,
administradores, ebc.




Plan Financiero

Presupuesto Operativo

Presupuesto de Gastos de Fabricacion
Presupuesto de Ventas

Total ingresos 200000 500 000 300 000 250 000
Unidades vendidas 100 110 120 130 s de obraindirecta 10000 25000 15 000 12500
Precio unidad (US$) 15 15 15 15 [“;Efntf”ms‘ i el 6000 15000 9000 7500
Servicios publicos (5%) 10 000 25000 15 000 12 500

A Al Alquiler (3%) 6000 15000 9000 7500

Seguros (2%) 4000 10 000 6000 5000

Presupuesto de Produccion

Fuente: Elabaracién propia

Unidades producidas 100 110 120 130

Costo unidad (US$) 10 10 10 10

Fuente: Elaboracién propia.




Analisis Financiero

: : Plan Financiero
y Plan Financiero

Capital de Trabajo

El capital de trabajo considera aquellos recursos que
EEEmmE= ') requiere la empresa para poder operar.

Después de haber evaluado el capital de trabajo
que se requerird, se tiene que evaluar cudnto de EEEEEEEEEEEEN
capital propio y capital financiado se necesitard.




Analisis Financiero

: : Plan Financiero
y Plan Financiero

Crédito Bancario

Calculo del Interés:
N I=10 000 X &% =600
10000 X 6%(1+ 6%) - _) Calculo de la Amortizacion:
1+ 6%)— 1 R—1=2 886 -600=2 286
( "= Calculo del Saldo: Saldo de deuda — Amortigacion =
10 000 —2 286 =7 T14

Total ing resos 200 000 500 000 300000 250000
E‘;‘;ﬂ’;“ de obra indirecta 10 000 25 000 15 000 12 500
Materiales. Indirecto 6 000 15 000 9 000 7500
(3%)

Seruicios plblicos (5%) 10 000 25000 15 000 12 500
Alquiler (3%) & 000 15 000 9 000 T 500
SEgums (29%) 4 000 10 000 & 000 5000

Fuente- Eloboraddn propio.




Analisis Financiero

: : Plan Financiero
y Plan Financiero

Presupuesto Operativo

Presupuesto de Gastos (Administrativos, exportacion y financieros)

Intereses 1266 1022 T 520

Tokal ingresos

Amortigoclones 1% 503 13T 13 56 14 240
GASTDS ADMINISTRATIVOS Total gastos financieros 14760 14760 14 TS 14760
Sueldo odministrobivg (5% 10 00D 25 000 15 000 12 500 OTRES BASTOS

Depredocion [5%) 10 000 25 DD 15 000 1z 500
Promociton |Jl.||:I|J|:Il:||:||:| 159%) 10 0DD 25 D0 15 000 12 500

Total obros gostes

Fuaniz ElODOISOON Propee.

Tokal gastes administrativos 20 500 51 250 30 750 25 625
GASTOS EXPORTACION
Empoguefembaloje (0.25%) 500 1250 750 625
Terminal oéren/mar (3%] & 000 15 DD @ 000 T 500
Costos aduaneros (3% & 00D 15 00D S 000 T 500
Pra::urg-: domeéstioa (0, 5%) 1000 2 50D 1500 1250

Tokal gastos exportacian 13 500 33 TS0 20 250 16 875



Estados Financieros Proyectados

Flujo de Caja Proyectado

Plan Financiero

VAN: Valor Actual Neto

ngresos por ventas
Obros ingresos

Total ingresos neto

Costos y gastos
produccion

Costos preduccion
Gastos administrativos
Gashos exportaodon
Depredacidn

Tokal coshos

Servicio de lo deuda
mp. a la utilidad (30%)

Flujo financiero

Depreciacion

Flujo neto

200 000

200 000

10 D00

170 000

500 000
0

500 000

342 000
51250

33750

25 000

452 000

300 000
0

300 000

000
30750
20 250
15 000

23T 000

250 000

25 000

153 000

25 625

16 875

150 000

150 000

B5 500

15 375

118 500

Fl FZ F3 FH
VAN = = FU -
(1+i) (1+ip (1+ip? (1+i)"

Si VAN = 0: EL proyecto es rentable
Si VAN < 0: EL proyecto no es rentable

A la hora de elegir entre dos proyectos, elegiremos aquel que tenga el mayor VAN.

Este método se considera el mas apropiado a la hora de analizar la rentabilidad de un proyecto.

Fuente: Elaboracidn propia.

TIR: Tasa Interna de Retorno

F F F

1 2 3 n

(1+i)* (1+ip (1+i) +.. (1+i)"

0 ==VAN== == F, o

Si TIR > tosa de descuento: El proyecto es aceplable

Si TIR < tosa de descuento: El proyecto no es aceptable

Este método presenta mas dificultades j es menos fiable que el ankerior, por eso suele usarse como
complemento al VAN.

Fuente: Eloboradidn propia.




Analisis Financiero
y Plan Financiero

Plan Financiero

Analisis de Sensibilidad

Probable s el resultado del
mmmmuy andlissdela inversion que se
: presenta con mayor frecuencla

—_

[ |
Pesimista es el (I-II-II-II
peor panorama
de Inuersion

Optimista es el escenario

gue me|or se presenta para (. ——
motivar a Los Inversionistas

a correr el riesgo




iMuchas gracias!

dparedes@promperu.gob.pe
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