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PRESENTACIÓN

Con el objetivo de contribuir a la competitividad de nuestras  exportaciones, el Ministerio 
de Comercio Exterior y Turismo de forma conjunta con PROMPERÚ  pone a disposición de 
empresarios y público en general  la colección de 16 guías Promoviendo Exportación en el 
marco del “Programa de Promotores de Comercio Exterior”  que expone de manera 
directa y simple los pasos necesarios para desarrollar la actividad exportadora con éxito.

Se introduce a las personas naturales o microempresarios y emprendedores al mundo de los 
negocios, enseñándoles primero a valorar  los recursos con  los que cuentan en sus localidades. 
A  partir de ello se les inculca un espíritu emprendedor que los impulse a  llevar esos recursos  
a otros lugares en los que por tratarse de algo nuevo, pueden recibir  una valoración mucho 
mayor. Se les familiariza  con los términos de  producción, materia prima, tecnología, envases 
y embalaje, servicios logísticos, entre otros,  como si se tratara  de  algo muy natural. Se 
promueve la  formación y constitución de empresas y si no se contara con el capital necesario 
se sugiere la asociatividad.

También se desarrollan técnicas para el mejor aprovechamiento de los tratados de libre 
comercio, haciéndose uso de ejemplos sencillos y tests de evaluación para mayor confianza 
del empresario. A partir del convencimiento de explorar los mercados se provee al empresario 
o emprendedor de las herramientas de gestión y del conocimiento operativo que requiere para 
hacer  su primer embarque o despacho. Se detallan además los servicios de la Ruta Exportadora 
que Promperú presta a los empresarios durante los diferentes estadíos de su desenvolvimiento 
en el mercado acompañándolos en toda su travesía y presentándoles la Ventanilla Única de 
Comercio Exterior como un instrumento que nos ayuda a ahorrar tiempo y dinero centralizando 
los procesos y trámites de exportación e importación de forma electrónica.

Con la seguridad  de sumar  a nuestros  exportadores de alimentos, confecciones, 
metalmecánicos, químicos, artesanías y joyería de hoy  otros sectores que tanto en bienes 
como en servicios  se desarrollarán innovando y accediendo a nuevas tecnologías gracias a 
las ventajas que nos ofrece  la integración al mundo, ponemos al alcance de todos y todas 
ustedes emprendedores y microempresarios, funcionarios y funcionarias de gobiernos locales, 
regionales y nacional,  la colección de estas 16 guías Promoviendo Exportación  que nos harán  
liderar  las exportaciones de nuestro país al mundo, generando más empleo y más inclusión 
para  todos.

Magali Silva Velarde – Álvarez
Ministra de Comercio Exterior y Turismo



El análisis del potencial exportador es indispensable para la inserción de la pequeña empresa 
en el mercado global, apoyado por Promperú, ya que identifica las capacidades empresariales 
en las diferentes fases del proceso del comercio exterior.

La Guía Test del Exportador, la cuarta de la Colección Promoviendo Exportación, es 
una herramienta que facilita la identificación del potencial exportador de cualquier empresa, a 
través de una batería de preguntas diseñadas para identificar en un primer momento el tipo de 
empresas, desde interesadas en exportar hasta las que ya exportan actualmente, basándose en 
factores como demanda, oferta, valor agregado, institucionalidad y asociatividad, considerando 
de manera paralela el sector al cual pertenece.

Con los resultados obtenidos, la empresa tendrá un análisis de las habilidades y potencialidades, 
así como de los puntos débiles, que pueden ser mejorados. Sin duda, facilitará la oferta de 
servicios adecuados y personalizados que le permitan desarrollar su capacidad exportadora.

INTRODUCCIÓN
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GUÍA TEST del EXPORTADOR

Guía y control de usuario

El presente manual de uso guiará 
al usuario para acceder al test del 
potencial exportador. Para la generación 
del test exportador de la empresa, esta 
accederá por el portal del SIICEX.

1.1   Manual de uso 1.2   Acceso y registro

Portal SIICEX 

Es un portal que proporciona a la comunidad empresarial, especialmente a los exportadores 
peruanos, información actualizada y clasificada para fortalecer e integrar sus negocios al mundo

Ingreso al Test 
Exportador

El ingreso se realiza haciendo clic 
en la columna izquierda del portal 
del SIICEX, ahí se encuentra el 
botón test exportador.

Sistema Integrado de Información 
de Comercio Exterior - SIICEX 

www.siicex.gob.pe Lista vertical del menu

1

¿Qué es el SIICEX? Preguntas Frecuentes Glosario Herramientas de Análisis

Buscar Partida

Twittear 20

Ruta exportadora

Regiones

Sectores Productivos

Calidad

Regulaciones

Facilitación

Test Exportador

Acuerdos Comerciales

Aranceles Preferenciales

Exporta Fácil

Inteligencia de Mercados

Directorios

Enlaces de Interés

Calendario de Actividades

09 de oc tubre del 2012 Récord de Exportaciones 2011 Informes  de las  exportac iones
peruanas  por sec tores

    

PRODUCTO / MERCADO

Búsqueda de producto

  Buscar

Lista Completa | Búsqueda Avanzada

Búsqueda por mercado

Alemania            Buscar

ESTADÍSTICAS

Nacionales
PromperuStat
Estadísticas de Biocomercio
Internacionales

CAPACITACIONES

Capacitaciones Organizadas por PROMPERU

ESTUDIOS Y PERFILES DE MERCADO

Ingrese el nombre del Estudio a buscar:

Recomendar 230

1 2 3 4 5

Miércoles del Exportador

Talleres Especializados ADOC-PERU

Programa Exporta Perú - PLANEX

Guía Interactiva

Flujo Exportador

Guía para Exportar

Comuníquese

USUARIO

CLAVE

Ingresar 

Olvidó su c lave Registrese

Síguenos en:

Aprendiendo a Exportar

Información de Mercados

Ver

Búsqueda Avanzada

Av . República de Panamá 3647 - San Isidro - Lima - Perú 
Av . Jorge Basadre 610 - San Isidro - Lima - Perú 

Teléf onos: (511) 6167300 - 6167400 | sae@promperu.gob.pe - sae1@promperu.gob.pe
Administración | Términos de Uso | Copy right 2008 SIICEX | Óptima Vizualización
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AMAZONAS  AMAZONAS Buscar

Ficha Comercial | Centros de Atención | Publicaciones | Estadística |

 

INSTITUCIONES

 

COMERCIO PERÚ

 "La información obtenida ha sido extraída de las DUAS de exportación en base al campo ubigeo. Es de carácter
referencial y está sujeta a las actualizaciones por parte de SUNAT".

 

PARTIDAS ARANCELARIAS DE LA REGIÓN, EXPORTADAS EN LOS ÚLTIMOS AÑOS

FOB-
11 %Var

Recomendar 32

1 2 3 4 5

Empresa %Var
11-10

%Part
11

RAINFOREST TRADING S.A.C. 568% 41%

COOP AGRARIA CAFETALERA BAGUA GR... 148% 19%

COOPERATIVA AGRARIA CAFETELERA ... 183% 16%

ASOCIACION CENTRAL CAFETALERA AG... 269% 7%

ASOC PROV CAFETALEROS SOLIDAR SA... 29% 3%

EXPORT IMPORT CANDRES S.A.C. -- 3%

ASOCIACION DE PRODUCTORES ORGANI... 89% 1%

COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPL... 70% 1%

COOPERATIVA AGRARIA RODRIGUEZ DE... 12% 1%

ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROPE... -- 1%

Otras Empresas(36) -- 7%

Comuníquese

USUARIO

CLAVE

Ingresar 

Olvidó su c lave Registrese

Síguenos en:

PARTIDAS DESCRIPCION DE LA PARTIDA 11
(miles
US$)

%Var
11-10

0901119000 LOS DEMÁS 18,639 26%

1801001900 LOS DEMÁS 2,172 --

9403200000 LOS DEMAS MUEBLES DE METAL 90 --

4911100000 IMPRESOS PUBLICITARIOS, CATALOGOS COMERCIALES Y SIMILARES 78 --

0804400000 AGUACATES (PALTAS) , FRESCAS O SECAS 68 --

0804502000 MANGOS Y MANGOSTANES, FRESCOS O SECOS 33 --

3202909000 PROD.CURTIENTES INORGANICOS;PREPARAC. CURTIENTES,INCL. CON PROD.CURTIENTES
NATURA 32 --

9403700000 MUEBLES DE PLASTICO 29 --

1212200000 ALGAS FRESCAS, REFRIGERADAS, CONGELADAS O SECAS 22 --

1106209000 HARINA, SEMOLA Y POLVO DE SAGU O DE LAS RAICES O TUBERCULOS DE LA PARTIDAS
07.14 17 --

 Otras Partidas(22) 36 --

 

PRINCIPALES EMPRESAS EXPORTADORAS

  

PRINCIPALES MERCADOS

Mercado %Var
11-10

%Part
11

FOB-
11

(miles
US$)

Estados Unidos 55% 41% 8,793

Alemania 8% 12% 2,498

Colombia 1078% 10% 2,194

Noruega 311% 9% 1,846

Bélgica 66% 8% 1,673

Suecia 29% 7% 1,445

Canadá -59% 4% 870

Suiza 55% 2% 412

Países Bajos -53% 1% 307

Reino Unido -2% 1% 267

Otros
Mercados(14) -- 4% 910

 
 

PRINCIPALES EMPRESAS EXPORTADORAS POR ADUANAS

ADUANA %Var
11-10

%Part
11

PAITA -15% 54%

MARITIMA DEL CALLAO 473% 42%

TUMBES 5599% 4%
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Inicio | Registro | Test |

Test del potencial exportador
Estimado empresario, gracias por responder el Test Exportador. Con los resultados usted tendrá un análisis de sus habilidades y potencialidades, así
como de sus puntos débiles, que pueden ser mejorados. Una vez respondido el Test usted obtendrá el resultado general de su evaluación. Además,
podrá consultar el resultado detallado contactando a uno de los funcionarios de Promperú que le detallará los resultados completos obtenidos y le
orientará en la mejora de sus habilidades.

Recomendar 13

1 2 3 4 5
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GUÍA TEST del EXPORTADOR

Registro del 
empresario
Una vez dentro del portal, puede hacer 
uso del registro de la empresa. Para ello, 
verifique por medio del RUC si la empresa 
está registrada o si aún no lo está.

Sub secciones de la Lista TEST EXPORTADOR Llenar la información referente al sector en la cual pertenece la empresa, años de 
experiencia y giro de la misma.

2do

Una vez llenada la información, hacer clic en el botón siguiente.1er

“Verifique por medio del ruc si la empresa está 
registrada o si aún no lo está”
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GUÍA TEST del EXPORTADOR

Llenar con información de ventas nacionales e internacionales. Así mismo, 
eventos en los cuales haya participado.

3er El usuario deberá escoger qué tipo de servicios necesita la empresa para poder 
solicitar la inscripción y postular a la actividad.

4to

Una vez registrado el usuario, se envía la respectiva contraseña al correo indicado. 
Dentro del correo se encuentra la clave de ingreso para poder acceder al test del 
potencial exportador.

5to
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GUÍA TEST del EXPORTADOR

Ingresar, escribiendo el nombre de usuario y contraseña 
y haciendo click en el botón “Empezar”1er

Se realiza el test respondiendo las preguntas 
y haciendo click en el botón de siguiente.2do

Nombre de usuario y contraseña 
fueron enviados al correo del 
usuario al finalizar el registro en 
la sección de registro

1.3   El test exportador

T E S T  - E X P OR T ADOR

Usua rio : digired@ digired.net

C la ve : dodege

P ara ingres ar al Tes t E xportador,
hacer click Aquí
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GUÍA TEST del EXPORTADOR

La generación del reporte del potencial exportador es para que el usuario 
pueda imprimir y llevarse el análisis.

MODELO DE PRESENTACIÓN
DE TEST EXPORTADOR

Generación de reporte 
del test exportador
(USUARIO)

Se presentan los datos de la empresa del 
potencial exportador

1
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GUÍA TEST del EXPORTADOR

La empresa [ nombre de empresa ] es una empresa 

calificada como: [ ................. ]   1

Reporte gráfico del Test Exportador2

1.54

2.19

1.49

2.49

3.00

Series 1
Potencial Exportador

Series 1
Resultado Test

Series 1
Exportador en 
Proceso

Series 1
Interesado en 
Exportar

Series 1
Exportador

[ 0 - 1.49 ]

[ 1.5 - 2.49 ]

[ 2.5 - 3 ]

  1   [ El puntaje del resultado del test estará condicionado al rango de: ]

[ Interesado en exportar rango [ 0 - 1.49 ] 

Resultado del test...................................................................... [ en ese intervalo ]

Exportador en proceso rango.............................................................. [ 1.5 - 2.49 ] 

Resultado del test...................................................................... [ en ese intervalo ]

Exportador rango.................................................................................. [ 2.5 - 3.0 ] 

Resultado del test...................................................................... [ en ese intervalo ]

Aquí se ingresará la definición del nivel de la empresa 
líneas abajo, según su calificación.

Reporte gráfico de competitividad empresarial3

La competitividad empresarial permite observar las fortalezas y debilidades que la empresa 
posee según la evaluación del test exportador.

Definición de tipo de empresa

I.-	 Interesado en exportar

Su empresa se encuentra encaminada a la ruta exportadora, pero es indispensable fortalecer 
brechas en gestión, productividad, comercialización y servicios.

II.-	 Exportador en proceso

Su empresa tiene experiencia en las exportaciones, pero es importante que genere continuidad 
generando buenas prácticas en gestión e identificación de oportunidades comerciales.

III.-	 Exportador

Su empresa ha enfocado el mercado exterior de una manera eficiente. Esto le permitirá generar 
una participación en actividades comerciales con instituciones que promueven las exportaciones, 
pues su estructura orgánica puede atender los pedidos del mercado internacional.

Series 1
Gestión Económica y Financiera

Series 1
Gestión de Mercados Internacionales 
y Logística Internacional

Series 1
Gestión Productiva y Logística

Series 1
Gestión Empresarial

62.96 %

73.33 %

80.00 %

77.78 %

Recomiendo una condicional para convertir en fortalezas o debilidades las barras en función del puntaje que sa-
quen. Es decir, si el puntaje final de cada componente es mayor a 70%, se debería considerar como una fortaleza; 

si es menos de 70%, sería bueno colocar el valor del complemento debilidad = 100%-70% = 30% 
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GUÍA TEST del EXPORTADOR

Se debe mostrar debajo del gráfico una explicación si es debilidad o fortaleza en función del 
valor que salga.

Se mostrarán las explicaciones en cada caso de la competitividad empresarial en cualidad de 
fortaleza y debilidad, y dependiendo del resultado saldrá la descripción que le compete.

Definición de ítems De fortalezas y debilidades

A Fortalezas

I.-	Ges tión empresarial

Su empresa tiene la capacidad de identificar oportunidades para tomar decisiones 
empresariales con miras a mejorar las actividades programadas y dar seguimiento 
para el cumplimiento de ellas.

II.-	Ges tión productiva y logística

Su empresa se encuentra en camino a la mejora de los procesos de producción y 
de abastecimiento. Esto le permitirá hacer frente a las solicitudes del mercado 
internacional.

III.-	Ges tión de mercados internacionales y logística 
internacional

Su empresa cuenta con las capacidades de identificar oportunidades en los mercados 
internacionales a través de la generación de planes de negocio y estudios de 
mercado. Así mismo, cuenta con conocimientos en la gestión exportadora para dar un 
seguimiento en la distribución física del producto hacia el importador.

IV.-	Ges tión económica y financiera

Su empresa tiene fortaleza en materia contable y financiera. No existen problemas en contar 
con los estados financieros para la toma de decisiones y tienen el conocimiento de las 
herramientas financieras de los bancos para poder atender sus respectivas exportaciones.

B Debilidad

I.-	Ges tión empresarial

Su empresa debe generar capacidades en identificar oportunidades para tomar 
mejores decisiones empresariales, con miras a mejorar las actividades programadas 
y dar seguimiento para el cumplimiento de ellas.

II.-	Ges tión productiva y logística

Su empresa debe mejorar el camino de planificar los procesos de producción y de 
abastecimiento. Esto permitirá hacer frente a las solicitudes del mercado internacional.

III.-	Ges tión de mercados internacionales y logística 
internacional

Su empresa está en el camino de mejorar sus capacidades de identificar oportunidades 
en los mercados internacionales. Se recomienda que realice actividades de generación 
de planes de negocio y estudios de mercado. Esto le permitirá contar con conocimientos 
en la gestión exportadora para dar seguimiento en la distribución física del producto 
hacia el importador.

IV.-	Ges tión económica y financiera

Su empresa debe tener siempre instrumentos para identificar problemas financiero 
y contables, con el fin de mejorar la toma de decisiones y tener las herramientas 
financieras para la facilitación de los bancos o inversionistas para atender sus planes 
en las exportaciones.
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GUÍA TEST del EXPORTADOR

Se muestran todos los servicios en función de los niveles, y podemos cuantificarlo para saber 
qué tipos de servicios se pueden mostrar. Por otro lado, es importante también colocar que 
se muestren los servicios que desea la empresa, pues en un inicio en la ficha empresarial 
la empresa selecciona los servicios de la ruta exportadora en que le gustaría participar. Se 
mostrarán esos servicios si se consiguen con el combo de servicios que se muestra allí.

NIVEL DE SERVICIO DE RUTA EXPORTADORA

Reporte gráfico Nivel de Servicio de Ruta 
Exportadora

4

Series 1
BÁSICO

Series 1
INTERMEDIO

Series 1
AVANZADO

12.12 %

57.58 %

30.30 %

Se mostrarán al usuario los niveles que ha alcanzado. Si bien en el ejemplo se ha identificado 
que la empresa pertenece a los servicios del nivel intermedio, podríamos hacer algo más. Si 
bien dice “Básico 12,12%”, entonces puede mostrarse el último servicio del nivel básico; si 
en el avanzado dice 30,30%, significa que se puede mostrar el primer servicio que pertenece 
al nivel avanzado; y si se presenta ya mayor a 50% del nivel intermedio, entonces se pueden 
mostrar los servicios que están en dicho nivel intermedio.

AVANZADO Programa de marketing internacional y negociaciones comerciales

Planex avanzado 

Programa Coaching Exportador

Certificaciones de calidad y diferenciación

Desarrollo de marcas y signos distintivos

INTERMEDIO Talleres especializados
•	 Políticas de costos y precios de exportación
•	 Comunicación eficaz

PLANEX intermedio

Programa de Buenas Prácticas de Mercadeo y Manufactura - 
BPMM

Programa de empaques
•	 Envase
•	 Embalaje
•	 Etiquetado

Programa de Diseño

Programa de Asociatividad

BÁSICO Talleres de gestión exportadora
•	 Gestión
•	 Desarrollo de mercados
•	 Logística
•	 Comercio electrónico
•	 Acceso de mercados

Programa de calidad 5s
•	 PLANEX Básico
•	 Programa Crea tu web
•	 Programa de Imagen corporativa
•	 Exporta Fácil
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GUÍA TEST del EXPORTADOR

Nivel

0.16

Nivel de 
Servicio Resultados Correlación Tendencia

Básico

Intermedio

Avanzado

0,91

1,15

0,12

1,38

0,99

0,33

-0,47

0,16

-0,21

Si su empresa accede a la ruta exportadora de PROMPERÚ, obtendrá los siguientes beneficios:

TU EMPRESA EN PROMPERÚ

Se muestra el beneficio del nivel alcanzado y el nivel superior al nivel alcanzado. Es decir, 
en este caso sólo se debería mostrar información del nivel intermedio y del nivel avanzado.

Si su nivel es básico, se le mostrará luego los beneficios del intermedio y el avanzado, 
para motivar al usuario.

La lógica de mostrar es por medio del puntaje y del mayor positivo.

A

B

C

En el análisis sería conveniente colocar: “PROMPERÚ recomienda que puede interesarse en 
las siguientes actividades que propone sobre la base de sus requisitos: y se muestran ahí los 
servicios, en este caso de nivel intermedio”

Se muestran las gráficas de la información ingresada en ventas nacionales e internacionales.  
Se genera la gráfica de la tendencia. Puede ser que se ingrese una condicional de presentar 
reporte siempre y cuando ingresen información, debido a que no todos ingresarán información 
de ventas nacionales, mas si de ventas internacionales. Tener en cuenta lo del año.

Reporte Gráfico Proyección de Ventas Nacionales e 
Internacionales

5

Ventas nacionales proyectadas

2008

2009

2010

2009

Series 1
$ 30,000.00

Series 1
$ 40,000.00 

Series 1
$ 42,000.00 

Series 1
$ 37333.33333 

2010

2011

Series 1
$ 42000 

Series 1
$ 46666.66667
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Ventas internacionales proyectadas

2008

2009

2010

2009

2010

2011

Series 1
$ 25,000.00

Series 1
$ 23,000.00 

Series 1
$ 35,000.00 

Series 1
$ 327666.66667

Series 1
$ 35000

Series 1
$ 42333.33333


