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éPor que
muchas
empresas no

logran
exportar con
éxito?

Exportar no es vender afuera, es
competir con estandares
internacionales.

OFERTA NO
ESTANDARIZADA

Variacion en calibres (palta),

tamafos (aguaymanto), colores

y medidas (textil artesanal).

FALTA DE CERTIFICACIONES
Y TRAZABILIDAD
Dificultades en estandares
Global GAP, HACCP, BPA, BRC
en agroindustria.

BSCI o Fair Trade en textiles.

LOGISTICA Y EMPAQUES

NO ADECUADOS

No dominan condiciones de
frio para arandano o palta.
Empaques poco resistentes o
no aptos para exportacion.

DEBILIDADES EN GESTION
COMERCIAL INTERNACIONAL

No envian cotizaciones formales.
Falta de informacion comercial clara.
Ausencia de catalogo en inglés

BAJA CAPACIDAD DE
RESPUESTA AL COMPRADOR
Respuestas tardias o informales
(por WhatsApp sin propuesta).
Falta de seguimiento comercial.

PRODUCCION NO
SOSTENIBLE EN VOLUMEN

Inestabilidad de oferta por
estacionalidad o falta de
planificacion agricola.



Campaia de

Arandanos
2024 /25

Entre las semanas 18 a 13 de la campana 2024/285, Peru registro exportaciones de
arandanos frescos por un valor de 2,152 millones de USD, con un volumen de 322

mil toneladas despachadas. Estas cifras representan un incremento de 16% en
valor y 43% en volumen respecto al mismo periodo de la campana anterior.

T
O

$2,152 322 $6.69

Millones de USD Mil Toneladas Precio Promedio

Var: 16% Var:43% Var: -19%

Evolucion semanal de las exportaciones
Peso (Miles de Tn)
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Arandanos 94¥

2024/25«

Entre las semanas 18 a 42 del 2024, Peru registré exportaciones de
arandanos frescos por un valor de 1,039 millones de USD, con un
volumen de 122 mil toneladas despachadas. Estas cifres
representan un incremento de 35% en volumen y 29% en valor
respecto al mismo periodo de la campana anterior.

$1,039 122 $8.54

Millones USD Mil Toneladas Precio Promedio
Var. 29% Var. 35% Var. -5%

Evolucion se.manal de las
Exportaciones -
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éQué define la
competitividad

comercial
internacional?

“Los compradores internacionales
no buscan proveedores baratos,
buscan confiables.”

Vs

Entregar lo Mantener Diferenciacion
prometido en relaciones clara frente a
tiempo, calidad comerciales competidores
y condiciones estables con internacionales

. seriedad

B B (O

4 N\

Consistencia en Responder Manejo
calidad, formalmente profesional de
empaque y en menos de precios,
presentacion 24 horas Incoterms y

logistica

|
delproducto (gl respuesta (@ADL (|53

Demostrar Cotizaciones
inocuidad, formales,
sostenibilidad contratos y
y control de documentacion
calidad impecable

- \\\y/
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Propuesta de

Valor .
Internacional

“Si no te diferencias,
compites solo por precio.”

¢, Qué es una PVI?
Es la razon clara por la que un comprador internacional debe elegirte y no
a otro proveedor del mundo.

[ Qué problema resuelves al cliente internacional
[ Qué te diferencia frente a otros proveedores del mundo
[ Beneficios claros, no solo caracteristicas del producto

Propuesta de Valor Internacional

"Provision confiable de palta Hass con calibres uniformes (48—60),
produccion en costa norte, trazabilidad campo—planta y manejo de
frio garantizado para mercados exigentes."

Palta Hass
Casma / Huarmey

"Ardndano fresco de alta firmeza y vida postcosecha extendida, ideal
para exportacion aérea o maritima, producido bajo estdndares BPA y
Global GAR."

"Quinua blanca premium cultivada sobre los 3,000 m.s.n.m. con
calidad andina certificada, granos limpios 99.5%, libre de impurezas y
empaque exportable.”

Arandano
Santa / Nepefia

Quinua
Conchucos

"Prendas artesanales con identidad cultural andina, hechas en fibra

Textil artesanal , : . . .
de alpaca y algoddn nativo, disefio moderno + historia de origen +

Carhuaz / Huaraz

comercio justo."
Quesos "Quesos madurados andinos elaborados con leche de altura, control
madurados microbioldgico certificado y sabor diferenciado por condiciones
Huari naturales de la region.”
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Requisitos
comerciales
minimos
para
exportar

Antes de buscar compradores,
hay que estar listo para no
perderlos.

Checklist

Ficha técnica

Catalogo
comercial

Lista de precios
internacional
(USD)

Hoja de empresa
(Company Profile)

Politica comercial

Palta: % materia seca
Arandano: firmeza y Brix
Textil: composicion, tallas

PDF profesional con fotos, especificaciones
y presentacion

Definir precios por Incoterm (FOB o CIF
Callao)

Informacion técnica + capacidad +
certificaciones

MOQ (minimo de compra): Palta 20 pallets,
Textil 50 unidades por modelo

Tiempos de entrega: Agro: segun campana.
Textil: 2-4 semanas produccion.
Condiciones de pago: Transferencia SWIFT
o carta de crédito




FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

FICHA TECNICA

PALTA , ABOCADO , AGUACATE FICHA TECNICA DE LOS
PRODUCTO PARTIDA DESCRIPCION ARANDANOS FRESCOS
0804.40.00.00 Aguacates (paltas), frescos o secos
La palta es un fruto tropical lefioso que pertenece a la familia de las
Lauraceas, donde también estan incluidos el laurel, alcanfores y canela.
Existen gran variedad de c'lases de palta en el pais, alguna de ellas son la NOMBRE COMERCIAL: | Arandancs rojos, Arandanos azules (Blueberry)
Fuerte, Punta, Hass, esta ultima la mas comercializada a nivel mundial.
NOMBRE CIENTIFICO: | Yaccinium corymbosum
DESCRIPCION DEL
PRODUCTO Segun la variedad la piel puede madurar de color morado casi negro PARTIDA ARANCELARIA: | 0810.40.00.000 - Ardndanos rojos, mirtilos y demds frutos del
("Hass') o de color verde ('Fuerte') género Vaccinium
ORIGEN DE {A ESPECIE: | Regiones frias del hernisferio norte.
El endocarpio que envuelve a la semilla es delgado y amarillo claro. - . -
DISPONIBILIDAD DEL | Los meses: Enero, Junio, Julio, Agosto, Setiembre, Octubre,
El peso del fruto es aproximadamente 450 g. PRODUCTO: | Noviembre y Diciembre.
Su origen es La Libertad, Ancash, Ica, Tacna, Lima, Huanuco
PRESENTACION DEL | En Clamshell
Color Violeta intensa a verde intenso PRODUCTO: | 125g - 150g - 70g -
CARACTERISTICAS % peso seco 21+ 1% 310g - 510g
EXTERNAS % Aceite 11+-1% A Granel
Calibre 14- 16 3.6kg - 2kg
Proteina 1.7g
USO: | Alimento fresco para consumo humano.
Humedad 758
CONTENIDO = VALOR NUTRICIONAL: | Los arandanos azules son bajos en calorias, grasa y sodio. No tienen
Aceite 15.4g 4 3 P f
NUTRICIONAL - colesterol y son ricos en fibra y minerales. Es importante destacar su
Fibra 1.6 alta concentracin de vitamina C y sus propiedades antioxidantes
Calorias 100 calorias
Carbohidratos 5.9g ALMACENAMIENTO: | Mantener a una Temperatura: 18°C ; humedad relativa: 12- 16%
PRODUCCION Se realiza con abono organico respetando estrictamente la PRINCIPALES MERCADOS e Estados Unidos
AR ARRIERD Almacenar en lugares seco, ventilado, bajo techo, en parrillas de INTERNACIONALES: * Holanda
madera, disectando todo el ambiente. * Reino Unido
® China
La cosecha de palta 'Hass' li tre E - Agosto, mient i
— pa ? ass' se realiza entre Enero - Agosto, mientras que * Espana
'Fuerte' entre noviembre- enero
FORMAS DE Cajas de 4kg , cajas de carton corrugado . Jabas de 20 kg. Los despachos
PRESENTACION por via maritima se realizan en contenedores de atmdsfera controlada

:: (:’[‘)Bu':frgﬂ Chompa acolchada de mujer
PRECIO SIN IVA $30,50
TELA: Tela acolchada y perchada de 65% polyester y 35% algodon, de fabricacion nacional.
COLOR: Los colores seran definidos por la entidad contratante.
La tela tiene una gama de colores amplia.
DISENO:
- Modelo clasico con cola
- Cuello alto
- 2bolsillos laterales
ESPECIFICACIONES - Lbolsillo interno cosido en la parte frontal izquierda (a la altura del pecho)
TECNICAS: Pufios de tela con abertura
- Cierre plastico
- Mangas tipo ranglan y con dos vivos combinables
ETIQUETA: La etiqueta debera estar colocada al interior de la chompa con la talla de la
prenda, el nombre del fabricante, el RUC, el teléfono de contacto y cumplir con las normas
NTE INEN 1875 y la RTE INEN 013,
TALLAS:
36-38-40-42
TALLA ANDC;'IO CONTORNO MSEGO LARGO DE
ESPALDA asanmn MANGA minaias CONTORNO ‘
GUIADETALLAS | 36 | 36 100 60 | F:45P:62 "”“’““‘
38 | 38 104 62 | F:48P:65 \ kg
40 40 108 64 F:51P:68
a2 42 112 65 F:53P: 68
MEDIDAS EN CENTIMETROS
CAPACIDAD DE
PRODUCCION 1000 chompas mensuales
MENSUAL
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Constru_ccién
de confianza

comercial

Respuesta rapida y profesional

eResponder correos en maximo 24 horas
con informacién completa

Comunicacion formal

eEvitar mensajes sueltos por WhatsApp
— enviar cotizaciones y fichas técnicas
en PDF

Cumplimiento de muestras y
tiempos

eEnviar muestras a tiempo y con
especificacion del lote

Transparencia

¢Si hay problema de campafia o clima,
comunicar antes de incumplir

1\ Claridad comercial

eEnviar informacion ordenada: ficha
técnica + catalogo + Incoterm + precios

Trazabilidad

eDocumentar procedencia: "Palta Hass —
Fundo Huarmey / Planta Casma"

| Seriedad documental

[

! - | eConfirmar érdenes y acuerdos por

i Factura Proforma y Orden de Compra.
|

En comercio internacional, la confianza vale mas que el precio.




Productos

Palta / Arandano

Textil Carhuaz — Artesanal

Quesos Huari / Lacteos

Aguaymanto deshidratado /
Quinua

Como generar confianza con el
comprador

Compartir capacidad semanal
(programa de cosecha), fotos
del packing, analisis de calidad

Mostrar proceso real + control
de calidad + carta de garantia

Enviar analisis bromatologico +
certificacion sanitaria DIGESA

Declaracion de alérgenos +
certificado de origen



Preparacion comercial antes de negociar

Informacion clara: experiencia +
capacidad + certificaciones

Perfil de Empresa (One Page

Export) Presentacion ejecutiva y seria

Productos de palta, arandano, textil,

Reemplaza fotos por . .
P P lacteos, andinos con fotos +

Catalogo Comercial

WHTEIS especificaciones
Ficha técnica exportable !_enguajfa técnico Agro: cglll_o’res, gradqs Brix / Textil: tallas,
internacional composicion, gramaje
Lista de precios FOB o CIF (USD) Evita respuestas “depende” JEElr PEeios (2o Ineeisi: 22 el Eo
CIF Europa
Politica comercial clara Evita confusion MOQ, tiempo de entrega, forma de pago
Términos logisticos Reduce riesgo Definir puerto: Callao o Chimbote segun
producto
Formato de cotizacion : : Cotizar en USD, condiciones, validez,
. . Profesionalismo .
internacional firma legal

Un comprador serio espera un proveedor preparado.




Condiciones comerciales internacionales

¢ Incoterms 2020

l;éeCIO . Fccio bien presentado [4

"Entre 1.5y 2.5

Palta depende”

USD 2.05/kg — FOB Callao — MOQ 20 pallets

Arandano "Segun volumen" USD 5.80/kg — FOB Callao — Campana octubre—enero

. \ \ _ USD 12.50/unidad — EXW Huaraz — MOQ 50
v MOGtMinimosdée@npra)  Ej: Palta [ gatessdosqiayti 50 unidades, Quinua 500 kg

v Tiempo de entrega Ej: 7 dias produccion + 5 dias logistica interna
v Formade pago Transferencia SWIFT o 30% anticipo / 70% previo a embarque
v Tolerancia de calidad Ej: 2% de descarte permitido

v Validez de oferta Ej: Cotizacion valida por 10 dias

Negociar sin condiciones claras es perder dinero.
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Bl (@ Buenas practicas de Negociacion

Responder rapido Primordial: contestar en maximo 24 horas

Enviar cotizacion profesional (PDF) +

Presentacion formal ] .. ..
ficha técnica + condiciones

e ez Explicar propuesta de  Diferenciar por origen andino,
Negociacion valor sostenibilidad, trazabilidad, calidad

O internacional Proponer precios por volumen,

efectiva CATTEEEN ST AEUNEE empaques, Incoterms alternos

Evitar descuentos excesivos — negociar

Cuidar margenes )
con estrategia

Usar correo formal, evitar frases como
“¢. Cual es su precio?” o “Lo que usted
diga”

Negociacion
profesional

Formalizar con Factura Proforma +

Confirmar acuerdos Orden de Compra

Negociar no es solo cotizar, es demostrar valor.




Habitos del exportador peruano

Respondo maximo en
24 horas

Tengo lista mi
propuesta comercial
internacional

Uso formatos y
cotizaciones formales

Mis condiciones estan
claras (Incotermes,
precios y tiempos)

Realizo seguimiento
profesional

o

0O 00O

Buenas
Practicas
en Comex

Haz de la disciplina comercial tu ventaja competitiva.

O 00 0 O

NO responder al cliente
rapidamente

Cambiar condiciones
comerciales a ultimo minuto

Enviar cotizaciones
informales

Prometer mas de lo que
puedes cumplir

Improvisar documentacion
exportadora



¢ Que competencias considera

claves para una negociacion F%{

internacional?




Gestion Emocional y Resolucién de Conflictos @ @ Adaptabilidad y Flexibilidad

o" H H H ”
“Quien domina sus emociones, domina la negociacién.” Negociar es navegar, no ir en linea recta.

K15

Competencias en

Pensamiento Estratégico ©

(6 Conocimiento Legal y Normativo
“Negociar es construir futuro, no solo

- -,
cerrar tratos.” La informacidn legal es poder, y el

cumplimiento, una ventaja.”

Comunicacién Efectivay @ la Negociaci()n (7 ) Preparacion y Capacidad de
Escucha Activa Analisis
“El éxito de una negociacion En el mundo global de hoy,

“El 80% del éxito de una negociacion

empieza por saber escuchar. las competencias duras esté en la preparacion.”

abren puertas. Pero son las
competencias humanasy

estratégicas las que las
Competencia Intercultural (1) QKQE mantiSnen abigrtas”

“Negociar no es imponer tu forma,
sino entender la del otro.”

(8 Credibilidad y Reputacion

“La confianza no se negocia, se construye.”




Trampas Psicologicas

«* Es util reconocerlas para saber como responder
< A menudo utilizadas en etapas cruciales, éstas representan potenciales puntos de quiebre.

Trampas Psicologicas mas Comunes

Oferta inicial exagerada
Precipitacion

Demora

Trazar la linea

Crear competencia
Concesiones

Limites de autoridad

0o 0o 0 0 0 0 O




Trampas Psicologicas mas Comunes
1)

“Forzar decisiones rdpidas

N |

"Anclar" con una propuesta

“Dilatar la negociacion

Oferta Inicial Exagerada '.-:

irreal para influir en el
marco mental de la
contraparte.

Crea presion psicologica y
hace que las futuras
contraofertas parezcan
mas razonables, aunque
sigan siendo
desventajosas.

Precipitacion

para evitar andlisis o
reflexion.”

Genera ansiedad y

reduce la capacidad
critica del otro
negociador, llevandolo a
aceptar condiciones no
ideales.

Demora

para agotar al otro.”

Se usa para que la

contraparte ceda por
cansancio o necesidad de
cerrar pronto.




Trampas Psicologicas mas Comunes

Trazar la Linea

“Fijar un limite
rigido y no
negociable desde
el inicio.”

Funciona como
una forma de
presion
psicoldgica,
generando una
percepcion de
“todo o nada”.

.
o
AT
N

4
— I

Crear competencia’

~

— ‘ll“

“Hacer creer que

hay otras ofertas
o partes
interesadas.”

Provoca urgencia

y puede llevar a
decisiones
impulsivas por
miedo a perder la
oportunidad.

90 5

“Dar algo pequenio
para obtener algo
mayor a cambio.”

Crea una ilusion

de generosidad y
busca activar la
reciprocidad, a
menudo sin costo
real para quien
concede.

Concesiones calculadas

Limites de autoridad

“Tengo que
consultarlo con mi
jefe.”

Evita
compromisos
inmediatos y crea
un “colchdn” para
presionar sin
parecer
intransigente.
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« El principal problema de muchas empresas que inician
exportacion no es conseguir clientes... es mantenerlos.

«» EI 80% de oportunidades se pierden por falta de seguimiento.

Gestion del

¢Qué significa relacion comercial internacional?

relacioqamiento
comercial

e Es construir confianza + constancia + resultados con el comprador.
Sin orden comercial, ningun cliente regresa.

éComo gestionan los compradores internacionales?

e Registran proveedores
EvalUan respuesta + seriedad + documentacion
Crean un ranking de cumplimiento

Si no gestionas tus contactos, pierdes clientes.




Embudo de ventas internacional

Indicadores clave

Negociacién: 35

N° de clientes
activos

1. Lead — contacto inicial (feria/LinkedIn/email)
2. Prospecto — envia interés o pide ficha técnica
3. Oportunidad — solicita precio

4. Negociacion — envio de condiciones formales
5. Cierre — purchase order + proforma

6. Postventa — calidad + confianza + siguiente pedido

N° de
seguimientos
realizados

Tasa de cierre
(%) ventas /
cotizaciones

N° de
cotizaciones
enviadas

Tiempo

promedio de
respuesta




per @'M Exportar implica oportunidades, pero también riesgos comerciales
gue pueden causar pérdidas econdmicas, fraudes o incumplimientos.
Una empresa profesional exportadora no solo negocia bien, también
protege su operacion.

Seiales de alerta (iCuidado!)
Evitar compradores que:
No tienen pagina web ni referencias visibles

O P_revencic’)n de
O riesgos

Usan solo correos @gmail o @hotmail
comerciales
Piden “precio urgente” sin especificaciones

Ofrecen pago completo después de entrega

Piden facturar a otra empresa distinta

o o U 0O O U

Evitan firmar érdenes de compra o contratos

Una exportacion seqgura vale mads que diez mal cerradas.




Principales riesgos comerciales

Riesgo de
comprador
desconocido

Riesgo de impago

Riesgo de fraude

Riesgo logistico

Riesgo documental

Riesgo contractual

“Cliente nuevo pide contenedor de palta
por adelantado”

Cliente no paga saldo final tras embarque

Estafa por intermediarios
“broker/lonchero”

Pérdida de cadena de frio en arandano o
palta

Facturas y BL mal emitidos

Comprador cambia condiciones luego

Verificar empresa en ImportGenius,
Kompass, Linkedln, Camara de Comercio

Usar pago 30/70, carta de crédito o
escrow

Confirmar identidad y dominio de correo
empresarial

Usar seguros + tracking + informes de
temperatura

Validar documentos antes de embarque

Firmar Factura Proforma + Orden de
Compra claras
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perd @W v/ Sino existes digitalmente, no eres proveedor confiable. Los
compradores internacionales verifican al proveedor antes de
responder y toman muy en serio la primera impresion digital.

Buenas Informacidn clara,

Q pra' CticaS Pagina web oroductos, contacto Valida formalidad
d |g|ta |ES P.resenma en Perfil e_mpresa * Verifica reputacion
BZ B LinkedIn gerencia
, . Productos bien Evita
Catalogo digital : Y
presentados improvisacion
. ventas@empresa.co Seriedad
Correo profesional .
m comercial
Rastreabilidad Direccion real Evita fraude

El 70% de compradores filtra proveedores por su presencia digital antes de hablar con ellos.



mailto:ventas@empresa.com
mailto:ventas@empresa.com

Habitos Digitales del exportador peruano

Catalogo internacional

° Solo usan WhatsApp para
en inglés y espafol

vender

Perfiles de empresa en
directorios B2B (TradeKey,
Alibaba, ConnectAmericas)

Fotos poco profesionales
(sacos en el piso, productos
sucios)

Buenas
Practicas
Digitales

Correos como

Fotos profesionales O “juanito1988@gmail.com”

con fondo blanco

No responden mensajes en
LinkedlIn

Uso de LinkedIn para
contactar compradores

Informacion incompleta en
redes

©O 00 O

Dominar correo
comercial internacional

Haz de la disciplina comercial tu ventaja competitiva.



