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(Cuadl es la estructura de Plan de Negocios?

LRESUMEN EJECUTIVO.

Lt ]D)escr[i]p(cii(éum de la Empresa.
I.2 Producto o Servicio de N@g@cﬁ@u
1.5 Mercado Objetivo.

.4 Resumen del Presupuesto de Financiamiento.

I.5 Decisiones de Funancianmiento 1r<e<q[1uuelr[i<dl(0u

I1. MODULO o1: ANTECEDENTES DE LA EMPRESA.

IL1 Descripcion de la Empresa.
a. Historia de la ]Elnnqp]ﬂesau

IL.2 Idea del Plan de Neg'ocio.

a. Funancianiento 1re<q[1unelr[i<dl(0n

I1.3 Propuesta de Plan de Negocio.



(Cual es la estructura de Plan de Negocios?

L. MODULOo2: PLAN ESTRATEGICO Y PLAN ORGANIZACIONAL.
1.1 Andalisis del Sector.
a. Descripcion del Sector

b. ]D><e§<cr[qp)(c[i<é>1n1 de la (C<o>1nn1]p><elt<eln1<c[Lal.‘

C
III.2 Analisis del Entorno. —L)__(L
a. Externo: Analisis PESTA. )
a1 Politico. —
a.2 Econdmico. Cl

a.3 Sociales.
a.4 Tecnologrico.
a.5 Ambiental.

b. Interno: Auto <dliia1<g1nuo>sttfuc<o> ]Elnnqp]ﬁesaur[iallh

b.a Gestidon Adninistrativa.

b.2 Gestién Productiva y Logistica.
bz Gestidom de Mercados Internacionales.

stidm Econdmica y Financiera.



(Cual es la estructura de Plan de Negocios?

)00 B Amnalisis FODA.
a. Matriz Evaluaciéon de los Entornos lnternos.

b. Matriz Evaluacién de los Entornos Externos

TII.4 Plan Estratégico.
a. Vision.
b. Misién.

C. (O)lb)j] etivos General.

d. (O)lb)j]elt[i\\nos ]Espec(dﬁi(oos — ]Esttlranteg[iag e Indicadores.




(Cual es la estructura de Plan de Negocios?

1.5 Plan Organizacional.
. (O)]rgaunliiglraunnl(au
b. Equipo PLANEX — ]pne;)rifill <e;lnn1]p>1r<e§aur[iall,‘

c. Plan de recursos hunmnanos.

C.l Tiipo de Reclutamiento.

c.2 Tftp@ de Seleccidon.

c.3 Tipo de Induccidn.

c.4 Tipo de Capacitacién.

II1.6 Cronograma de Actividades.

a. ]D)[iavglraunnlal de actividades.




(Cual es la estructura de Plan de Negocios?

V. MODULO 03: ESTUDIO DE MERCADO INTERNACIONAL Y
PLAN DE MARKETING.
I'Va Estudio de Mercado Internacional.

a. Tendencia de consumo de p]ﬁO)(dlluuctt(O) 0 serviclo.

b. ]D>(es<cr[i]p(c[i<é)1n1 del Producto.
b.a Clasificacién Arancelaria.
c. Identificacidn del Problemnna.

c.l (O)lb>j] etivo General.

d. Analisis del Producto y Cartera de Productos.

d.a Ciclo de vida del Producto.

d.2 Matriz de Crecimiento y Participacién (BCG).
e. Seleccidn del Mercado (O)lb)jelt[i\wm
e Analisis de la Oferta.

L. Mercado (O)]b)J‘] etivo.

2. Ficha Pafs.

3. Exigencias del Producto.
3.1 Barreras Arancelarias.

ooooo

z.2 Barreras Para Arancelarias



(Cual es la estructura de Plan de Negocios?

4. Canales de Distribucion.
5. Medio de Transporte:.
6. Importaciones del pais objetivo al mundo.
7. Importaciones del pais objetivo al Per.

e.2 Andlisis de la Demanda.

1. Tendencia General del Consunno.
1L Seglnnuelnutauc oM ]D)<elnn1<0)g1rédfﬁ(ca,.
1.2 Seglnnuelnutauci’uénnl <Gr<e(0)glrédﬁi<cal,.

L3 S«eglnnuelnntanc N Ps [i<c<o>glré11ﬁi<cau

e.3 Andlisis del Comportamiento del Consunidor.

1. Habitos de Compra.

2. Habitos de Consuinno.
3. Preferencias.
f. Mediciéon de Mercado

V.2 Plan de Marketing.
a. Mix Maur’]keltfunlgﬁ
a.l Producto.

a.2 Precio.

FOINNOSHQID

b. Presupuesto de Maurkeltihmg&

a.4 Pi



(Cual es la estructura de Plan de Negocios?

V. MODULO o4: PLAN DE OPERACION.
Va1 Ficha Insumo Producto.

a. lnsunnos.

b. Personal.

c. Gastos de Fabricacidn.

V.2 Cadena de Produccién

fc]b]F".lU[J] o de Proceso Productivo.

V.3 Costos de Produccién.

V.4 Estandares de Calidad del Producto / Servicio.



(Cual es la estructura de Plan de Negocios?

VI MODULO 0o5: GESTION EXPORTADORA.
VL1 Analisis de Costos y Precios de Exportacion.

*Elementos de Precio de ]Exp(onﬂtauc[‘uc')nnu

*Costos y Gastos de ]Ex]pxonrttauc[L(énm
*Selecciédn del Precio de ]Exlpxonrttanc[L(énnn
'Maunuej]@ Tributario — Drawback / IGV.

VI.2 Modalidades De Pago.

*Forma de Pagro.

° ]Elnlltlrega de Mercancia.

* Cobro.

. Rfuesgo&




(Cual es la estructura de Plan de Negocios?

V1.3 Distribucién Fisica Internacional.
*Logistica Internacional — DI,
a. Caracteristica de Carga.

a.2 Condiciones de Venta.

a.3 Medio de Transporte.
a.4 Lugares de Paso.
VL4 Anilisis de Riesgo de Operarios.

* Pads.

. (O>]P><elraudl<o>1r ]L(ougl'tst[i(@m

. (C<o>1nn1]P>1mudl(onﬁ

V1.5 Manejo Documentario.

* Documentos Comerciales.

* Certificaciones Ex ii(g tdas.

* Docummnentos Funancileros N Aduaneros.

6 Modelo de Cotizacién.



(Cual es la estructura de Plan de Negocios?

VIIL. MODULOo06: ANALISIS FINANCIERO Y PLAN
FINANCIERO
V11 Anélisis Financiero.

a. Analisis de los Estados Financieros.

a.d Andlisis del Balance General.
1. Andlisis Horizontal.

2. Andlisis Vertical.

b. Analisis del Estados de Pérdidas y Ganancias.

b.a Costo de Ventas.

b.2 Estados de Pérdida y Ganancias.
1. Andlisis Horizontal.
2. Andlisis Vertical

c. Ratios Funancieros.

c.l ]L[\L(CI[IU[[i(d[(e‘Ze

c.2 Gestion.
c.3 Endeudamiento.

c.4 Rentabilidad.



(Cual es la estructura de Plan de Negocios?

VIIL.2 Plan Financiero.
a. Premisas.
b. ]P’Jresuq[)uu[es1t<0) Maestro.

b. Presupuesto de (oqpelr(auc[i(ounues

1L ]P’]r<e§1qu1une§1t<o> de ][1n1<glﬁes<o>s — Ventas
2. ]P’]ﬁeslqununeslt(o> de Produccidn
3. Presupuesto de Compra

4. Presupuesto de Gastos de Fabricacidn

b.2 Crédito Bancario.

b.3 Presupuesto de Gastos (administrativos, exportacién y financieros)
b.4 Presupuesto Financiero
c. Estados Financieros Proyectados.
cd Estados de Pérdidas y Ganancias.
c.2 IGV.

c.3, Costo Promedio Ponderado de Capital
d. Andlisis de Rentabilidad.
d.1t Flujo de Caja Proyectado.
d.2 VAN




Estudio de Mercado Internacional y Plan de

Malrketing



Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Fuente: OMC- www.wto.or



http://www.wto.org/

Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing
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Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

“{Cudles son los gustos y preferencias de nuestro clientes?”

Estudio de Mercado Internacional

El punto clave para entender la tendencia de consumos de productos 0 servicios, es comprender al

consumidor en el entorno del mercado y su comportamiento en este. Para ello es importante el

andlisis PESTA el cual nos sitta en el contexto en el que el cliente vive y toma decisiones. También el

andlisis del pro&ucto es importante, este andlisis llega aun equilﬂ)rio en vista a sus necesidades.

Producto
Precio
Plaza

Promocién

Politico
Econdémico
Social
Tecnolégico

Ambiental

Cultural
Edad media
Ps icolégicas

Social

Politico
Econémico
Social
Tecnolégico

Ambiental

_>

Eleccién del producto
Eleccién de la marca

Eleccién del comercio
minorista

Momento de compra

Importe de compra




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

“Este es mi ]prodlucto”

Estudio de Mercado Internacional

La descripcién del producto o del servicio permite conocer las bondades,
es decir las ventajas del producto y razén de ser la empresa para
satisfaccién 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.

) 4

Sus caracteristicas principales SOI...

Su proceso de elaboracién es...




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Estudio de Mercado Internacional

Clasificacion Arancelaria

v &
e ®
{Qué es una partida arancelarias?
)

La partida arancelaria es wna nomenclatura utilizada en el comercio

internacional para clasificar a los productos por medio de miimeros, para
lograr ser reconocidos en ambitos internacionales.
{Cudl es mi Partida
Dicha numeracién consta de 10 digitos por lo cual los 6 primeros son Arancelaria?

conocido como sistema armonizado, debido a que son conocidos a nivel

mundial los altimos 4 digitos son clasificados segtm la regién, pais o
convenio de cada miembro.

ooooo



Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO

Ficha Producto

Partida

Descripci()n

FUZINOOO0O

INFORMACION BASICA

Nombre Comercial:

Descripci()n:

Formas de Presentacién:

Variedades / Especies:

Zona de Produccién:

Usos y aplicacién:

Princip ales Mercados:

Ventana Comercial

Ene. | Feb. | Mar. | Abr. | May. | Jun. [ Jul

Set.

Oct.

Nowv.

Dic.




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Estudio de Mercado Internacional

En la medida que la empresa expanda sus actividades y, eventualmente, se proponga el desafio de

iniciar un esfuerzo de exportacién y de adoptar una cultura exportadora, entonces las necesidades de
informacién relacionada con los mercados (préximos y lejanos), los competidores, los términos

arancelarios y para-arancelarios, los medios de distribucién, entre otros, serd mayor. Es por ello que la

realizacién de la investigacién de mercado internacional se desarrolla mediante la identificacién del

problema a solucionar.

Mercado H Producto

El Problema

Objet’tvo General .




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Estudio de Mercado Internacional

El anilisis del producto y la cartera de producto dentro del desarrollo de la investigacién de mercado
internacional deben de considerar los gustos y tendencias del consumidor;, importante para priorizar
de las lineas de producto de la empresa, es decir cudles son los productos que se ofreceran y se
desarrollara estrategias para el ingreso en los mercados internacionales.

Ciclo de vida de un Producto

El ciclo de vida del producto es la evolucién de las ventas de un articulo durante el tiempo que
permanece en el mercado.

Introduccién —} Crecimiento —} Madurez — Saturacién
)




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Estudio de Mercado Internacional

Crecimiento del Mercado %

Alto Interrogante Estrella Matriz de Crecimiento y Participacion (BCG)

Una vez identificados los ciclos de vida de los

productos, es posible enfocarlos hacia el mercado

internacional de una manera mas éptimay
Vaca

Bajo . . R R
) Perro eficiente, teniendo en cuenta siempre las
necesidades y exigencias de los consumidores,
> para que tales productos identificados respondan
Alto Bajo

a las demandas y logren su comercializacién.

Participacién Relativa de Mercado




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Matriz de Crecimiento y Participacién (BCG)

Una vez que realizada la Matriz de Crecimiento y Participacién, los productos destinados a la
comercializacién toman diferentes clasificaciones, que nos permitiran ubicar estos productos y
determinar su rol dentro del mercado, estos conceptos seran definidas a continuacién:

Los productos estrellas tienen una participacién relativamente alta en un mercado
en rapido crecimiento; estdn en la etapa de introduccién o de crecimiento de la
vida del producto. Los negocios ubicados en este cuadrante llamados estrellas)
representan las mejores oportunidades para el crecimiento y la rentabilidad de la
empresa a largo plazo. Las divisiones que tienen una considerable parte relativa del
mercado y una tasa elevada de crecimiento para la industria, deben captar
bastantes inversiones para conservar o reforzar sus posiciones dominantes. Estas
divisiones deberian considerar la conveniencia de las estrategias de integracién

hacia adelante, hacia atras y horizontal; la penetracién en el mercado; el desarrollo

del mercado; el desarrollo del producto y las empresas de riesgo compartido. @]




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Interrogantes

Perros

Una interrogante es un problema, un rédpido crecimiento del mercado
supone que se necesitara inversién, sin embargo, st la tinversién se hace
solo para mantenerse al ritmo del crecimiento de este, la posicién
competitiva del producto no habra mejorado. Estos negocios se llaman
interrogantes, porque la organizacién tiene que decidir si los refuerza

mediante una estrategia intensiva (penetracién en el mercado,

desarrollo del mercado o desarrollo del producto), o si los vende.

Los perros son productos con baja participacion en un mercado que ha alcanzado la
madurez. Las utilidades seran relativamente bajas. En esta etapa, serd dificil
encontrar un comprador a un precio razonable. Mientras el producto genere un poco
de lic[uidez o tenga efecto financiero neutro. Debido a su posicién débil, interna y
externa, estos negocios con frecuencia son liquidados, descartados o recortados per
medio del atrincheramiento. Cauando una divisién se acaba de convertir en perro, el
atrincheramiento puede ser la mejor estrategia a seguir, porque muchos perros han
logrado resurgir después de extenuantes reducciones de activos y costos, y se han
convertido en divisiones viables y rentables. @




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Estos son productos con una gran participacion en un mercado

relativamente maduro. No se requiere mas inversién en
crecimiento o desarrollo del producto, y la posicién dominante en el
mercado supone que es probable que los margenes sean altos. Esto
convierte al producto en generador de fondos. Se devolvera parte de los
fondos invertidos en forma de dividendos o repago de deuda.

(s



Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Estudio de Mercado Internacional

*Seleccién de la linea o productos estrella

*Evaluacién de las caracteristicas del producto “Identificar la Partida arancelaria”
*Capacidad de produccién
e e —
Capitulo Nimero de ,
Partida de Nimero de
Sistema Nimmero de Sub Sub Partida  Nymero de
Armonizado Partidade SubRegional gub Partida

Sistema Nandina Nacional

Armonizado

ooooo




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Estudio de Mercado Internacional

EJEMPLO DE PARTIDAS ARANCELARIAS

Juzoooo: Joyeria de plata
guznoooo: Capitulo arancelario 71
o000 Partida del sistema armonizado

1131100003 SlU[lb>=]P>allr1tii(dlal del sistema armonizado 7

713110000: Partida NANDINA ((s istena ]ﬁegfuonmaﬂl))

7113110000 Sulb paurlt[i(dlal nacitonal (((dl(e;pelnudle del pau'ts))

ooooo



Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Estudio de Mercado Internacional

EJEMPLO DE PARTIDAS ARANCELARIAS

6109100042 Polos de aﬂlg@xdhéum

6109100042: Capitulo Arancelario 61

6109100042: Partida del Sistema Arnmonizado
6109100042 :Sub-partida del Sistema Armonizado

6109100042 :Partida NANDINA (sistema regional)

6109100042: Sub ]P>allr1t[i<dla1 nacional ((dl(epelnudle del pau'ts))

ooooo



Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Estudio de Mercado Internacional

El Producto a Exportar:
Identificamos el producto a exportar con la respectiva Partida arancelaria en el mercado mundial.

Encontrar la partida arancelaria que describe al producto a exportar. (SIICEX, SUNAT,
TRADEMAP)

Encontrar informacién de Principales paises que hayan importado el producto

de Comercio Exterior

(S SICEX |y S SUNAT

TradeMap Peru

Estadisticas de Comercio para el
Desarollo Internacional de las Empresas

ooooo



Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

S aa
‘ NUEVO PROCEDIMIENTO ,

1 Registro de derechohabientes en EsSalud

)

Institucional | SUNAT Rinde Cuentas | Legislacion | Estadisticas y Estudios | Indices y Tasas | Padrones y Notificaciones | Contactenos

SUNAT

SUPERINTENDENCIA NACIONAL DE ADMINISTRACION TRIBUTARIA

% Replblica del Perd |

Tamario de Texto A A

Preguntas Frecuentes v

\| Orientacién Tributaria
» Cronogramas de Pago
¢+ Imprentas SOL

v Charlas SUNAT Actualizacion Presentacion ‘ Teledespacho
4 delRUC FOT
v Tutores, Demos y Videos - =
= Otros Temas =
Factura 1 Libros Pago Electronico Declaracion
J Orientacién Aduanera Electrénica I Electrdnicas Aduanas - Exporta Facil
v Aranceles 3 - 3 . gos "
las servicios en: Ias servicios en:
» Importacién de mercancias S SUIAT, Open o e LIt T S5
- ntegrado Operatividad
v Incentivos Migratorios - Oficina Virtual Opciones sin Clave SOL SIGAD de Gestion Aduanera Aduanera
» Nomenclatura Arancelaria
= English Version + Otros Temas
Comunidades Virtuales >>>
A Lo Mas Usado v
v Consulta RUC ~ Trabajador 717 Micro y Pequefios I ‘ Inversionista
. 2 4 3 5 -
» Consulta RUC Miltiple m independiente empresarios W1  extranjero

» Formularios y Sclicitudes Varias

Servicios Virtuales >>>

Declaracion
Anual, yPago 4

Renta’

B 3 ©rs YulllB § novi

Declaracion P
Simplificada b7

\
ﬁri?

Manifiesto
de Carga

=
Remates
Aduanas

=

Consulta
Dua

{ ) Portal de
& Transparencia

Personas que desarrollan
indivi i

Informacién Especializada para los

Wicro v Peauefios

Informacién Especializada para
inversionistas extranieros.




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Analisis del Producto y Cartera de Productos

egrado de Informacio

(]
¥

O
N

Cifras Oficiales

13 dezbril cel 2011

Enlaces de Interés 3
_ Busqueda de producto
Calendario de Actividades
Expona Facil Lists Comol=ts | Blsqueds Avanzada
Aranceles Preferenciales Busqueda por mercado

# Inteligencia de Mercados

Informes de las exportaciones
peruanas por sectores

ESTADISTICAS

Directorios

o A e rETm
Facilitacion X | Ry

CAPACITACIONES

————

ESTUDIOS Y PERFILES DE MERCADO




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Para identificar el mercado objetiVo partimos por una pre selecciéon:

Paso 1

* Preseleccién al menos de tres ]P>all't§<e‘s comio mercado (O)lb)J]te‘ltﬁV(O)

Paso 2:
*ldentificar con ]p]ﬁe(ciisihénm la paurlti[(dlal arancelaria del ]p]ﬁoxdhunct@) tanto la utilizada en el

mercado nacional como en el mercado de destino.

Paso 3:
* Verificar si existe corriente comercial para su ]P>1r<o><dhun01t<0u Utilizar la base de datos de

WWW.sunat.gob.Pe para la lbné[sq[lune‘(dlau

* Verificar si existe dentro del pau'LS alllglf]unl convenio unternacional de ]p]ﬂe:iﬁelﬁe‘lnuciias

arancelarias realizar la consulta en Www.macmap.org




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Paso 4:
* Evaluar la evolucién de la corriente comercial en los principales mercados de destino:
* Mercados de destino con mayor participacion (andlisis vertical)
* Mercados con mayor crecimiento (andlisis horizontal)
* Construir una tabla con las exportaciones FOB (free on board) de los altimos 3 o 5 afios

* Usar herramientas de informacién comercial tales como TRADEMAP,

WWW.trademaP.org




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Seleccion del Mercado Objetivo

Q es e 2 Preg es 0 0 de B P d
- ema egraao de O aclo 8-30 ABR
age Lomercio ero A - PER 0
DICIO

124
ACCESORIO
ALZADO
DYERIA o N PERUMODA.CO

Regiones 13 d= abril d=l 2011 Cifras Oficizles

Sectores Productivos

Calidad Herramientas para Analisis de Competitividad

Regulaciones Estadisticas comerciales para el desarrollo de negocios internacionales

Directorios

Enlaces de Interés TradeMap ‘AL ’\

Calendario de Actividades Es una herramienta de andlisis de mercados, la cual cubre mas del 95% del comercic mundial de productos. TradeMap provee informacién sobre

Ex Facil indicadores del desempefio de las exportaciones nacionales, la demanda internacional, barreras tarifarias y no-tarifarias, nuevos mercados y el
porta Facs posicicnamiento de los competidores de acuerdo a las perspectivas del preducto y del pais.

Informes de las exportaciones
pEruanas por sectores

Aranceles Preferenciales
Portal de analisis de mercados de productos
* Inteligencia de Mercados
Y

Ingrese al Tradelap en: http:/.

w trademap.org/index.aspx

ProduciMap

RESO

Infermacién comercial cualitativa y cuantitativa para alcanzar una dimensién global, que cubre 72 grupos de productos. Incluye informacién sobre
mercados (estudios de mercado, vinculos con fuentes de informacion € informacién sobre precios), herramientas para el establecimiento de redes
USUARIO (contactos comerciales y escaparates) y herramientas de posicionamiento en los mercados (estadisticas € indicadores comerciales).

CLAVE Ingrese al Productiap en: hito:/ivwww
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TRADE MAP

Estadisticas de Comercio para el

Desarrollo de Negoci_os

Internacionales
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‘x\'“f“ Trade Map ~ e @

Trade statistics for international business development

Cwer 5300 products traded by over 220 countries and territories. Import & export values, volumes, growth rates, market shares, graphs ... Snglizh E

[ 1 'H 'Em H P Eglizn |

Data Availability

F )

Mot registered yet ¥ Create yaL rAngas
Reterence haterial 3 Espaiiol
Gloszary

Email agaia=s: | |
Fac
Pa==swrand: | |

Condition of Use (2

r Remambe ma,
About k5000 B Fargal yau pazseaqn * Login

Region exports
(Billionz US dollars)
What's new 4,000 4
Market Access Map Eurapean Union (25) o - R .
5008 update 3000 | - More Analysis Tools :
THOT/A002 1:39:30 A ' a—
Market Access Map, — Market Access Ma
mov containg 2008 2000 4 T
customs tariff data for - Horh America Inwestment Map
75 countries and ‘_/__/_/_,.,—/—/'_’—/_/'
territories. 1,000 4 Trade Competithveness Map
. South and Caniral America T —% - Product Ma
D T T T T 1
2002 2003 2004 2005 2006

market Analysis and Research, International Trade Centre {TC); Palais des Nations; CH-1211 Genewa 10; Switzerland
Tel:+41 (22 T30 05 24, Fax +41 (0022 730 05 77, mat@intracen.org
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g% e Trade Ma Te 0
4 "

Centre

Q
| E=zpariol E

Pagina de inicio hleni de seleccion Inwersion Acceso a Mercados Documentos de referencis Wi cuenta F i

Condiciones de utilizacion Acerca de

& Importaciones € Exportaciones

& Producto © Grupg ||13 - Articulos de joveria v sus partes, de metal preciozo o de chapsﬁ w Bilznueds avanzada
Loading...

7113 - Articulos de joveria v sus pattes, de metal precioso o de chapado de m
. T11311 - jovas de plata incluso revestidos o chapados de otros metales preciosa
& Pajz O Grupo o P P P
11319 - joveria de otros metales preciozos, incluso revestidos o chapados dem

11320 - ariculos de joyeria v sus partes, de chapados de metales preciosos so

Indicauores SEMES U [TEINpU

Seccion de Analisis de Mercados, Centro de Comercio Internacional; Palais des Mations; CH-1211 Ginebra 10; Suiza
Tel:+41 (0322 730 05 24; Fax +41 (022 730 05 77, mati@intracen.org
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Grupo | Minguno j Producto I ...... 711311 - joyas de plata incluso revestidos o chapados de otros metales precioso j

Grupo

Jpo de paiseslNingunD

j del Minguno

lundo € Pal’slTans

ahla Grafico Mapa

j S0CI0s

Socio ITDst j

otros criterins |Imp0r’[aciunes j |Indicadures j |p0r pais j

Lista de los paises importadores para el producto seleccionado en 2006

Har hacia B | =

Im wortadores

nimero de lineas por pagina IF'DF defecta (25 par pagina) x|

importada | comercial | Cantidad Unidad
en 2006, 2006 en | importada de
miles de en 2006 cantidad | (USDiunidad)

LT % 2006, % o
tunclo 34030453 103033 13.656 Toneladss 249564 16 19
Estados Unidos de Américs 1196133 -1.005.666 1925 Tonckadas 521370 14
Hore Mong (RAEC a5 257 233760 205 Toneladss 720978 30
Japén Cli,Ck tm.gsz -300.005 236 Toneladasz 1.292.170 5
Alemaniz B7.437 118023 408 Toneladss B53.550 13 3
Reino Lnida 179.956 =115 696 2920 Toneladas 51629 15
Francia 128376 -64.012 207 Toneladss 20174 il
ftaliz 79210 537130 170 Tonsladas 455 941 13
Carmda 53.594 -51.359 111 Toneladss E20 667 20
Esparia a6 561 -9z 53 Toneladas 10671589 26
Dinamarca 47 5068 -25.382 76 Toneladas B23.079 28 43
Aaztralia 45603 -39.464 T3 Toneladas E24 599 el
Suiza v Liechtenstein 42931 -22 606 24 Toneladas 7230149 10 g
Paizes Bajos (Holands) 42300 -32A5T 16 Toneladas 2B43.750 24

ual en
valor entre cantidad valor entre
2002-2006, | entre 2002- | 2005-2006,
o [

13
16
23

14
16
27
10
45
15
10
56

Participacion
en las
importaciones
mundiales., %
100
35,1
10,73
5,95
Ei==
5,26
307
232
202
1,66
1,39
1,34
1,26
1,24

por el p
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MAC MAP

Identificaciéon del Arancel
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Market Access Map

making import tariffs and market access barriers transparent
Select language EU=

Trada Cantre

What it is

About Contact Studies Reference Material Partners Subscription

Market Access Map covers customs tariffs (import duties) and other measures =zpplied by 187 importing countries to products
from 229 countries and territories. MFN and preferential applied import tariff rates are shown for products at the most detailed national tariff
line level.

Market Access Map has been designed to support exporters, importers, trade promoters, policy analysts and trade negetiators. Use it to find
a tariff. Compare yourself to your competitors. Or use itz advanced featuras to prepare for trade negotiations by simulating the effacts of

tariff reductions.

Access now available in: --- Select your country - ~ @

MFN customs duties as well as multilateral, regional and bilateral preferences
Bound tariffs

Tariff-guotas: multilateral and bilateral

Anti-dumping duties

Rules of Origin and Certificates of Origin

Trade flows: import/export statistics

Import Tariffs: ad valorem, specific and ad valorem equivalents of the specific tariffs

Analysis:
Tariff aggregation at any sectoral and regional level

Tariff reduction simulations: using various formulae

e
password: ||

Remember me.
Forgot your password 2 Log In >>

New User?

Developing countries—::_
Developed countries -> [ Get Free Trial |

Survey - We invite all users to complete our online Survey

Disclaimer

The formatting of some pages can vary fer browsers to browsers, JavaScript and Cookies may be necessary to use seme of the features of this website, If you experience problems, please contact mat@intracen.org
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K International Trade Centre

< Market Access Map URCTAD/WTE

. . . i inks: H -

making tariffs and market access barriers transparent Quick Links: | Hom=

Quick Search Compare Tariff and Trade Detailed Analysis il Country Analysis Trade Flows My Options il
Tariff Search Trade Regimes & Rules of Origin Glossary

Search here for the tariff applied by a country to any imported product. This module is designed to be quick so you may only select one product, one importer and one
exporter.

If you wish to select more than one product or more than one country, go to the "Detailed Analysis” section.

Once you have selected an importing country you may then look up the national tariff line product codes used by that importing country by clicking on the button "National
Tariff Line Code”. Type the name of the product in the box and select your product with code from the drop-down list of possible matches.

Select Importing Country™* : |United States of America |"|

HS Level 6 () National Tariff Line Code
: |(620462) Womens/airls trousers and S"|V|

Select a Product*

Select Exporting Country : |Peru |v|

Proceed >>

* Indicates mandatory fields.

Note:

1. Please select the importing country first and then the product, since the products displayed in this module are based on the importers HS revision.
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International Trade Centri
UNCTADIWTD

4 Market Access Map o
. . . ick Links: H
. making tariffs and market access barriers transparent Quick Links: | Home v @
Quick Search Compare Tariff and Trade Detailed Analysis B8] Country Analysis Trade Flows My Options i=
Tariff Search Trade Regimes & Rules of Origin @ Glossary

Based on the data from 2008 using Harmonised System Nomenclature Rev. 07, importer United States of America applies the following tariffs to imports of
(620462) Womens/girls trousers and shorts, of cotton, not knitted originating from exporter Peru

Records per page | Defzult (10 per page]

1

Product description Trade regime description Total ad
valorem

equivalent
tariff
{estimated)

62046210 Women's or girls' trousers, bib & brace overalls, breeches & shorts, not knit or crocheted, of cotton, MFN duties (Applied) 0.00% 0.00%
cont. 15% or mope Dy ke

Women's or girls' bib and brace overalls, not knitted or crocheted, of cotton, not containing 15% or Andean Trade Promotion and Drug 0.00% 0.00
more by weight of down, etc Eradication Act

652046220 Women's or girls DD anra o T S .S TR EE 8.90% 8.90%
more by weight of down, etc

62046230 Women's or girls' trousers, breeches and shorts, not knitted or crocheted, of cotton, nesoi, certified Andean Trade Promotion and Drug 0.00% 0.00%
hand-loomed and folklore products Eradication Act

62046230 Women's or girls' trousers, breeches and shorts, not knitted or crocheted, of cotton, nesoi, certified MFN duties (Applied) 7.10% 7.10%
hand-loomed and folklore products

62046240 Women's or girls' trousers, breeches and shorts, not knitted or crocheted, of cotton, nesoi Andean Trade Promotion and Drug 0.00% 0.00%

Eradication Act
62046240 Women's or girls' trousers, breeches and shorts, not knitted or crocheted, of cotton, nesai MFN duties (Applied) 16.60% 16.60%

New Search |

Tariff search performed on 27 October 2008
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Estudio de Mercado Internacional

Mercado Objetivo

Analisis de la Oferta _}

El Andlisis de la Oferta permite identificar

Conjlmto de consumidores pertenecientes al
mercado disponible que puede formar parte

dentro de la selecciéon del mercado objetivo, del mercado real y potencial.
informacién relevante que nos permite conocer
al pais en términos econémicos, demogrificos Es a este mercado al que se dirigen todos los
de manera general , Y asi mismo saber las esfuerzos y acciones comerciales, con la

politicas comerciales en cuanto a sus barreras finalidad de que todos ellos se conviertan en

. . consumidores reales del producto.
arancelarias Y para arancelarias
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Analisis de la Oferta

47 Ficha Pais

La ficha pais permite obtener informacién del pais de

una manera resumida en ella se debe de consideras las
principales informaciones que nos permite obtener un
panorama para preparase al momento de hacer una
investigaci6én en el.
Es importante conocer la informacién principal del pais

objetivo que sera nuestro mercado.
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Estudio de Mercado Internacional

Selecciéon del Mercado Objetivo

Ficha Pais

Analisis de la Oferta

Datos Generales del Pais {Estados Unidos == )

Es importante conocer la informacién Area: [10,000,000.00 lkrnz

principal del Pais objetivo. Capital: [Washington DC |
Ciudades Importantes: @ [New York, California, Miami

Poblacién: [300,000,000.00 |
Idioma Oficial: [Ingles |

* Poblacién

Ubicacion Geografica: @ |america del Norte
* PBI Organizacion Tenitorial: @ [Estados |

e PNB per cépita PBI(USE): (13,220,000 |
PBI Per Capita; [0.04 |

Tasa de Crecimienta Anual: @ [34 |
* Tamaifio y tendencia del mercado Moneda: [US Dolar |

* Volumen y valor de importaciones

Sistema Cambiario: @ [Reserva Federal |

* Otras variables: superficie, clima
Clima: [Calido en verano, frio en invierno |

Yaltaje Eléctrico: @) [120 |

CIA: Cla.gov Pesos v Medidas: @ [Sistemna inglés |
g Dias Festivos: |4 de julio | ]
Banco Mundial

Codigos Telefonicos: (001 |

www.worldbank.org/data g

WWW. imf.org



http://www.cia.gov/
http://www.worldbank.org/data
http://www.imf.org/
http://www.wto.org/
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CENTRAL INTELLIGENCE AGENCY

THE WORK OF A NATION. THE CENTER OF INTELLIGENCE. Search E

=»| =2 | English | Francais | Pycckuii | Espa

ol \ b 1 { ! . Report Threats
3
L,
& AN H A
About CIA ' 3 ‘ - B2 L She | ,:‘ Quick Links
Careers and Internships \ ' : : - - . CIA Open Initiative
- « World Factbook

« World Leaders

Offices of CIA

News & Information « Studies in Inteligence

Library s b i_ g 7. o, x <o ‘ . - tﬂ CIA YouTube

Kids' Page | . : & B [ CiA Flickr PhotoStream

® Rrss

Contact CIA Text Version > | Get Flash Player >

Mission

The Central Intelligence Featured Story What's New | :
Agency (CIA) is an CIA Interactive
independent US Government Spotlight on Women's History: Virginia Hall + March 30: WTOP interview with Justin Jackson, + Headauarters Tour
e s T
agency responsible for % A % AT v Di e i :
providing n;lcnm sectrity Women have made significant contributions to the CIA mission Deputy Director ofthe National Clandestine + CIA Museum
ey T 4 P : . : i \W\f O ink dierlai 1
intelligence to senior US throughout its history. One ofthe most dramatic examples is the Service on WTOP.com [external link disclaimerl. i e
enc sen S o o ; ! : * Interactive Timelin
ok, career of Virginia Hall. Hall was born in Baltimare, Maryland in » March 27- Updated Chiefs of State and Cabinet Ameractive Imeine
Cl 1906. As a young woman, she acquired the language skills and P—— ‘o"orec P —— * Kryptos "Break the Code

To learn mere, visit CIA Vision, 5 3 . ; viembers of Foreign Governiments. more=
Mission & Values A displayed the intrepidness that would lead her to the front lines of RS S o = ' e e
e intelligence gathering during World War Il. [View all recent updates] e

* Career Ads

more=
@ * Games & Puzzles -
Privacy Copyright Site Policies USA.gov FLU.gov FCIA DNl.gov NoFEAR Act Inspecter General Contact CIA Site Map
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CENTRAL INTELLIGENCE AGENCY
THE WORK OF A NATION. THE CENTER OF INTELLIGENCE. Search =]

Publications

THE WORLD FACTBOOK

» | --- SELECT A COUNTRY OR LOCATION --- v|

oy ABOUT REFEREMCES | APPENDICES FAQs COMTACT VB TEST

WELCOME TO THE WORLD FACTBOOK

SELECT A REZION OFR COMNTINEMT

The World Facthook provides

= Publications imformation on the history | people,
government, economy, geography,
communications, transportation,
military, and transnational izsues for
266 world entities. Our Reference
tab includes: maps of the major

ey e (Lis By o weorld regions, as well as Flags of

Inteligence the Wiorld, a Phy=sical Map of the

Freedom of Information ot wiorld, a Political Map of the WWarld,

Electronic Reading Room and a Standard Time Zones of the

Kent Center Occasional YWorld map.

Papers ik

Intelligence Litersture

Report= I WHAT'S MEW :: Today is: Tuesday, August 18
REGIOMNAL MAPS

Felated Links July 20, 2009 - Latest updates include changes to the chief |

aof state or head of government in Bosnia and Herzegovina,
Zroatia, Lithuania, and Panama. Mew photographs have
FLAGS OF THE WORLD been added for Spain. Portugal, Gibraltar, and South Africa. =3

Contact O

- July 01, 2009 - With the launch of the new Web zite. the
farmer "Rank Order" function was renamed "Country B
Mission H#" SGUIDE TO COUNTRY Comparisons." The link to Country Comparisons may be
t'"'.-f COMPARISONS found undear the Referances tab, In addition, mmany of the
The Central Intsligence regional reference maps now incorporate both 2levation and
Agency (T4 s an wegetation on landrmasses, and bathymetry for ocean areas.
) I__, - Statistics for "Unemployment rate" and "Inflation rate
incependent L= ’3 - 4 DD YOoOuU KMOW? [comnsurner prices1" now include two vaear's worth of data,

Sovernment agenc
9 ¥ June 08, 2009 - Completzly redesigned website - presenting

responsible for = cleanear look, immproved navigsation, and a host of added

Foe e T S N L L [ S T
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CENTRAL INTELLIGENCE AGENCY
THE WORK OF A NATION. THE CENTER OF INTELLIGENCE. Search =]

Publications
THE WORLD FACTBOOK

2 | --- SELECT A COUNTRY DR LOCATIOM --- i

ﬁ ABDUT REFEREMCES | APPEMDICES FADs COMTACT

LAST UPDATED ON JULY 30,

: UNITED STATES i PRINT

= Publications

Center far the Study of

Inteligence : oo, ||
- CLICK FLAG OR MAP TO ENLARGE | e e
Freedom of Information Aot [ ) R L, e
Electronic Reading Room i |
e T
kent Center Ococasional T
Papers - « VIEW 43 PHOTOS ]
OF UMITED STATES
Intelinence Liersture =
Reports
Related Links CLICK MAF TO EMLARGE
Contact ClA Introduction 2 UMITED STATES
.. Geography :: UNITED STATES
/ Mission El
The Certral Intelligence Location: E
Agency (ClA) s an Morth America, bordering both the Morth Atlantic Ocean and the Morth Pacific Ocean,
incependent LS between Canads and Mexico

Government agency
responsible for Geographic coordinates: E4
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Estudio de Mercado Intermnacional

Analisis de la Oferta

v

Exigencias del Producto

En el marco de las exigencias del producto, muchos paises toman medidas para cuidar sus mercados
internos y disminuir las importaciones ejerciendo un controlador sobre ellas. Dichas medidas pueden ser
barreras arancelarias y no arancelarias. Las exigencias del producto se encuentra dentro del marco de
accesos al mercado y ventaja comerciales, es por ello que al momento de seleccionar el
mercado objetivo se tiene una descripcién general de aquellos beneficios que se otorgan al pais
exportador y beneficios al pais importador, para asi aprovechar al maximo al momento de realizar la
comercializacién

ooooo
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Exigencias del Producto

Barreras Arancelarias

Son impedimentos formales a las importaciones. Se trata de la aplicacién de aranceles a un producto de un pais
dado con el fin de proteger a los productores nacionales que producen el mismo bien o para disminuir las
importaciones.

Arancel

Impuesto que paga el importador al introducir productos en un mercado. Estos impuestos se encuentran
establecidos en el Arancel de Aduanas.

Preferencial Arancelarias.

Algunos paises ofrecen preferencias arancelarias sobre determinados productos. Estas preferencias comerciales

son otorgadas y recibidas por el Perti en los diferentes acuerdos comerciales.

Acuerdos Comerciales

Son contratos entre dos o mas paises, mediante los cuales se reg’ulan materias estrictamente comerciales. Tiene

caracter de tratados arancelarios para procurar ventajas y seguridad en las aplicaciones de las tarifas y regimenes
aduaneros que afectan a los contratantes.

— e — &)rom,

peru



Barreras para Arancelarias

Se entiende por barreras no arancelarias las leyes, regulaciones, politicas o pricticas de un pais que restringen el
acceso de productos importados a su mercado. Por ende, incluyen tanto normas legales como procedimientos
administrativos no basados en medidas explicitas, sino en directivas informales de instituciones y gobiemos.

Los cupos establecen la cantidad maxima del proclucto a ser importada con un arancel determinado. Por encima de
ese volumen, se deben abonar tasas mucho mads altas que, en alg'unos casos, se transforman en virtuales prohibiciones
ala ilnportacién.

Regulaciones y Normas Técnicas

Es un documento establecido por consenso y aprobado por un organismo reconocido que suministra, para uso
comun Yy repetido, reglas, directrices y caracteristicas para las actividades o sus resultados. Las normas técnicas se
deben basar en los resultados consolidados de la ciencia, la tecnologia y la experiencia, y sus objetivos deben ser los
beneficios 6ptimos para la comunidad.

Tipos de normas Técnicas

- Etiquetado.- Empaque.- Marcas.- Normas de calidad.- Normas sobre toxicidad y residuos.- Ecolégicas.
- De buenas practicas de manufactura.- Otras.

Normas sobre Empaque

Es el documento establecido por consenso y aprobado, que se refiere a los recipientes o envolturas de algim
producto de consumo para su entrega o exhibicién. El empaque es un medio para proteger la mercancia,
manteniéndola inmévil y a la vez proporcionandole amortiguamiento. Sin embargo, el manejo de la temperatura
puede ser ineficiente si los materiales de relleno bloquean la ventilacién. Los materiales de relleno del empaque
actian como barreras de vapor y por ello pueden contribuir a mantener humedades relativas mas altas dentro del
recipiente.




Normas sobre Marcas

Es el documento establecido por consenso y aprobado referente a la marca. Contiene informacién impresa que
advierte sobre el riesgo de una mercancia peligrosa por medio de colores o simbolos, y debe medir por lo menos 10
cm. x 10 cm. Salvo en el caso de algunos productos que por su tamafio solo puedan llevar etiquetas mas pequefias, se

ubica sobre los diferentes empaques o embalajes de las mercancias.

El etiquetado del producto ayuda al gestor a mantener el seguimiento de la mercancia cuando se traslada por los
sistemas de post cosecha, y asiste a los mayoristas y minoristas en la utilizacién de practicas adecuadas. Las etiquetas
pueden estar preimpresas en cajas de cartén, o pegadas, estampadas o pintadas en los empaques. El etiquetado de
marca puede ayudar a la publicidad del producto, empacador y/o transportista. Algunos transportistas también

proporcionan folletos detallando los métodos de conservacién o recetas para los consumidores.

Normas de Calidad

Una norma de calidad es un documento establecido por consenso y aprobado por un organismo reconocido (nacional
o ilntennacional), que proporciona, para un uso comin y lrelpetido, reglas, directrices o caracteristicas para las
actividades de calidad o sus resultados, con el fin de conseguir un g'rado 6ptimo de orden en el contexto de la
calidad. La principal organizacién internacional emisora de normas de calidad es el ISO (Organizacién Internacional
de Estandares).

Normas sobre Toxicidad y Residuos

Es un documento establecido por consenso y aprobado para verificar si la empresa cample con los requisitos
permitidos de toxicidad y residuos. Las Naciones Unidas han trabajado durante los \iltimos 25 afios para alcanzar
acuerdos que minimicen y eliminen los riesgos de la contaminacién quimica. En el marco legislativo, los convenios
internacionales han dado prioridad en sus politicas al tratamiento de las sustancias téxicas y peligrosas. Muchos de
estos acuerdos identifican como objetivo prioritario las sustancias persistentes, téxicas y bioacumulativas, en
especial alos productos halogenados, grupo compuesto principalmente por las sustancias que contienen cloro.

Los gobiemos del mundo han acordado negociar un instrumento g'lobal legalmelnte vinculante para proteger la

salud humana y el medio ambiente de los dafios provocados por los contaminantes orgénicos persistentes.
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Certificado de buenas Practicas y Manufactura

El certificado de buenas practicas de manufactura hace mencién de que la empresa o institucién cumple con
todos los procedimientos requeridos a fin de asegurar la eficacia, seguridad y calidad. Este certificado
constituye una herramienta para facilitar acciones concretas en las empresas, que les permitan orientar su
gestioén, satisfaciendo las necesidades presentes, asi como protegiendo y mejorando las oportunidades para el
futuro.

La implementacién de las buenas practicas pretende corregir o mejorar la actual gestién operativa de las
empresas, a fin de prevenir o minimizar los posibles impactos negativos que se pueden generar, optimizando

la calidad.
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Cuadro de Exigencias del Producto

Exigencias del Producto

En el mercado de

Arancel - Preferencias
Arancelarias - Acuerdos

Denominacion de Oll’igell'l

Normas sobre lEmpaque

Certificado de Buenas Practicas de

Manufactura

Otras Normas o Regula«ciones
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Cuadro de Exigencias del Producto

Acuerdos Comerciales del Peru
" Inicio » Acuerdos Comerc

q Buscar... .

Desarrolio de mercados LS

www.acuerdoscomerciales.gob.pe

¢Qué Acuerdos Comerciales
tenemos?

En vigencia

Barra energética de frutas organicas en
Eslovaquia

Productos a base de mango y coco han ingresado a la industria de alimentos en
Eslovaquia

La empresa Oskri Organics ha lanzado al mercado eslovace una nueva linea de
barras energéticas de frutas organicas bajo !a marca Oskri. La nueva linea incluye
seis sabores: mango, original, pifia, fresa, cereza y almendra.
El producto estd disponible en empaques de plastico de 56g. Segun la informacicn
0.‘ = ‘ ‘ de |a etiqueta, el producto esta libre de gluten y lactosa.

= |

Por entrar en vigencia Eru

—
*
- a
—

Quinoa instantanea en ltalia
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Cuadro de Exigencias del Producto

Cémo Exportar

Manuales Instituciones Oficiales

- Guia de capacidades gerenciales de comercio exterior. B - Operatividad Aduanera de SUNAT Y

[ T S = - - L
Guia practica del importador 2 - Ventanilla Unica de Comercio Exterior %

-~ Guia practica del exportador - - Entrenamiento de la OMC sobre negociaciones comerciales internacionales

- ia i acion a SUari ans = - - oo 5
Guia de orientacion al usuario del transporte terrestre - | T ion} %

- Guia de orientacion al usuario de transporte aéreo - | _ . ) _ L4
Informacion sobre Acuerdos Comerciales en el mundo %

- Guia de orientacion al usuario de transporte acuatico - -

. e M - Aranceles que se cobra en el mundo (base de datos) -*

- Guia de envases y embalajes

- Guia para la competitividad cambiaria del sector exportador -

- Guia serie pepe MYPE P

Gremios Exportadores Como va el comercio

LS .
- Sociedad de Comercio Exterior del Perd (Comex) ™ - Estadisticas del Banco Mundial ™

- . - -
Asociacion de Exportadores (Adex) - - Revista de inteligencia de mercados -
-
- Camara de Comercio de Lima (CCL) ™
-
- Sociedad Nacional de Industrias (SNI} ™

4
-

Links de Interés

CONSULTANOS

SOBRE LOS TLC ggCOMD IMPORTAR?

LO QUE DEBEMOS CERTIFICADOS

SABER DE LOS TLC DE ORIGEN i racebook

Acuerdos i os. Mi y Turismo mincetur.g
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Cuadro de Exigencias del Producto

¢Queé es el SIICEX?  Preguntas Frecuentes | Glosario | Herramientas de Analisis | Buscar Partida

@ | Sistema Integrado de Informacién

de Comercio Exterior

26 - 28 ABRIL

Ven y descubre Lo que Lima - Peru
PERUMODA tiene parati..  Jockey Club del Perti

04 ce abril cel 2012 Récord de Exportaciones 2011 Informes de las exportaciones
Ruta exportadora - PEruanas por sectores

Regiones

3 B3 Recomendar 4 ¥ Twittear 7
Sectores Productivos

APC Perli - EEUU | TLC Perl - Canada | TLC Pert - China | ALC Per(i — Chile | TLC Per(i - Singapur | TLC Per(i - Corea |

Calidad

Regulaciones Kl Tratado de Libre Comercio Perti - China
Facilitacion Bl Vigente desde €l 01 de marzo del 2010

e k) Paso 1: Seleccione exportar.

Acuerdos Comerciales ) o ) ,
@ Exportar hacia China (arancel de China en ingles, basade en €l Sistema Armonizade 2007)

Aranceles Preferenciales X 2 2 s A
Paso 2: Ingrese los primeros 2, 4, 6 o 8 digitos de la subpartida o su descripcion en inglés.
Exporta Facil

Inteligencia de Mercados

% Subpartida ‘ | Descripcién | |
Directorios - arancelaria subpartida View Report

Enlaces de Interés

Calendario de Actividades

Comuniquese

0
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Cuadro de Exig'encias del Producto

Www.mincetur.gob.pe

}l BMINCETUR > Comercio Exterior \ \ - Y p= v Pagina~ Seguridad

Mlmsterlo

y Turismo

Mincetur * Comercio Exterior Turismo Artesania Casinos y Tragamonedas Prensa y Actividades Transparencia Contictenos Intranet

O Inicio Comercio Exterior

Funciones y Normatividad ) Comercio Exterior

Plan Exportador C Plan Nacional - PENX  F58 : Debido a la creciente globalizaciéon econdémica,
) . - = |3 participacion de las exportaciones con tratado de
Acuerdos Comerciales respecto al PBI mundial ha crecido libre .
Estadisticas y Publicaciomes* significativamente. El crecimiento del sector PHC—
: exportador mejora la balanza de pagos v los PERU - EEUU
Proyectos . b ¢ = indicadores de vulnerabilidad externa, lo cual
- k : tiene un impacto significativo en I3
Certificados de Origen R s disminucion del riesgo-pais y la atraccion de ,()”1
Enlaces de Interés : i oo \ l)k ] L’l
Eventos 3 En consecuencia, siendo mas competitivos en e

mercados cada vez mas globalizados se logrard generar empleo a niveles
de calidad y cantidad necesarios para elevar de manera permanente el
bienestar de la poblacion

Asimismo, a través de la introduccion a un mayor desarrollo tecnoldgico se
logra un impacto positivo sobre el empleo, tanto en su cantidad como en su
calidad, como consecuencia de la acumulacion de conocimiento y capital
humano.

Por otro lado, permite a los consumidores tener acceso a una mayor m

variedad y calidad de productos, a mas bajo precio. El incremento del
intercambio comercial con el exterior genera una mejora de la calidad de
vida de |a poblacion.

veenaridn Unca oo Comenno Estaeor
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v Anzlisis de
Productos

» Estudios
Seminario "NEW"

> Manuzl Docente

» Texto Escolar

s

vesgarrung
Regional
Exportador

Siguiendo el
modelo de
desarrollo de
Singapur: Una
Guia para hacerlo
en el Perd

Cuadro de Exigencias del Producto

VISION
Perd, pais exportador de una oferta de bienes
v servicios competitiva, diversificada
v con valor agregado

60
O 7
o‘-’\‘ 060 e
2° s 89‘9 %
Q\°<\ o\\\\'b oo O’Of, G’Of
<, L,
< o ‘65 O
S
Bases S 5
Estratégicas L X
g rgm g @
L' O
QS S
S o
S
Plan Maestro (_?
de Cultura
Exportadora

@ Enlaces de Interés

&ROHPE;(‘ .
ADEX

.
s e
G2
131 o %
7 S
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COMEXPERU f)
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i‘g o= wmv-n-
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S SUNAT
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Coasejo Nacional
de Descentralizacion
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EE Consejo

Nacional de Ia
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Cuadro de Exigencias del Producto

Limite Maximo de
Residuos de ]Plaglur icidas

http:/ / export.promperu.gob.pe/ calidad/

(s


http://export.promperu.gob.pe/calidad/
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Cuadro de Exigencias del Producto

RESIDUOS PLAGUICI
GUIA REFERENCIAI

GUIA REFERENCIAL DE LIMITES MAXIMOS DE RESIDUOS DE PLAGUICIDAS QUIMICOS DE USO
AGRICOLA (P.Q.U.A.) PARA LOS PRINCIPALES PRODUCTOS HORTOFRUTICOLAS DE EXPORTACION

SEGUN MERCADOS DE DESTINO

TERMINOS DE USO

Esta base de datos ha side disefiada para ser utilizada por los productores/agroexportadores como referencia en la eleccion de
plaguicidas, aplicacién de técnicas de Manejo Integrado de Plagas, implementacion de Buenas Practicas Agricolas y toda actividad
destinada a obtener un preducto hortofruticola libre de residuos de plaguicidas o que no exceda los LMR establecidos por €l pais de
destino.

Esta guia incluye solamente ingredientes activos (1.A.) de Plagucidas Quimicos de Uso Agricola (P.Q.U.A) conforme a la definicion de
Manual Técnico Andino para €l Registro y Control de Plaguicidas Quimicos de Uso Agricola de la Comunidad Andina, quedando
excluidos otros insumes agricolas, inclusive plaguicidas bioldgicos. Consulte el Glosaric del Manual Técnico Andine

Uttima actualizacion: 01 de Mayo de 2009. Los paises considerados legislan intensamente en materia de LMR, per lo tanto esta
informacion estara permanentemente sujeta a cambios posteriores a su publicacion.

El usuario de ésta base de datos acepta que la informacién mostrada es referencial y que para efectos de operaciones comerciales prom.d
ambas partes deberan estar bien informadas acerca de todos los requisites y regulaciones del mercade de interés contempladas para peru
el producto hortofruticola.
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Cuadro de Exigencias del Producto

I COMNBULTA RAFPIDA I CONSULTA AVANZADA I FLAGUICIDAS REGISTRADDE EM EL PERU ?ﬁ
I GLOSARIO DE TERMINGS I CONTACTEMOS p

CORMESIN I PECRACCI DL PTEL PARA LA ENPOSTACICR ¥ L TLESE

CONSULTA RAPIDA

Registro de carga de datos al Madulo de Conzultas LMR Datos, actualizado al 01 de Mayo de 2009,

UNICON ESTADOS H
EUROPEA

ESPARRAGO [tmr | [ LM | [ LmR | l ] [Lime | [ MR | [ _LMR l
MANGO FRESCO [LieR | [ Lme | [(tee | [_Lmm | [ LMB | [ Lo |
ALCACHOFA [LieR | [ Lme | [ LM | [ LmR | [ Lo |
UVA DE MESA [ tmp |/ [ LMR | | LMR | [ LMR | | LMR | [ LM | [ LmR |
CEBOLLAS (Liwm | [ ime || [ LmR | [ tMR || [ LMR | [ LMR | [Lr |
PALTAS (AGUACATES) | [ LMR | | LMR | [ Len || [_LMR | [ MR |
MANDARTNA [ LMR | [ _LMR | [ tMR | [ _LMR | [ tMR | [ LmR |
CAFE [ ter | [ Lmm | [ LMB |
NARANIAS [Lme | [ LM | [Ler | [ LM | L |
TANGELO (tmr | [ LMR | [ uvr |

% PIMIENTOS [ tMR | [ LMR | [ tMR | [ _LME | [ Lme | [ imm |

/ ;:;\;;zzlas CHINAS (Srow [ [mp_| [_LME_ | [ | [ [Civm_]

[ Fuentes de Informacién |

PromPerd - Comisién de Promocién del Perd para la Exportacion y el Turismao
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Cuadro de Exig'encias del Producto

de Comercio Exterior

04 ce abril del 2012
Ruta exportadora

Regiones

Sectores Productivos
Calidad

Regulaciones
Facilitacion

Test Exportador
Acuerdos Comerciales
Aranceles Preferenciales
Exporta Facil
Inteligencia de Mercados
Directorios

Enlaces de Interés

Calendario de Actividades

Comuniquese

£Queé es el SIICEX?

Récord de Exportaciones 2011

Preguntas Frecuentes | Glosario | Herramientas de Analisis | Buscar Partida

Guia Referenmal

LIMITE MAXIMO
DE RESIDUOS PLAGUICIDAS

quimicos de uso agricola (P.Q.U.A.)
para los principales

productos hortofruticolas de exportacion
segun mercado de destino

Informes de las exportaciones
peruanas por sectores

KiRecomendar | 9 ¥ Twittear < 2

Regulaciones y Acceso a Mercados | Eventos |

Regulaciones y Acceso a Mercados

Con €l objeto de apoyar la implementacion de normas, regulaciones

vy otros requerimientos internacienales se viene realizando una intensa difusion de las

mismas a nivel nacional a efectos de apoyar su implementacion oportuna, ampliando las oportunidades de acceso a los distintos mercados.

Para tal fin, PROMPERU elabora publicaciones como cartillas, folletos y guias informativas, realiza charlas y seminarios y brinda una atencién personalizada

al publico interesado.

. China

[oat
228 Corea

Unién Europea

®

(OJOXOXO)

Guia de Reguisitos Generales de acceso de alimentos a China Nuevo
Guia de Requisitos Generales de acceso de alimentos a Corea Nueve

13 para la UE
xina para la UE
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USUARIZ
CLAVE
Ingrasar
Olvide su cdlave | Registrese

@ "SIICEX
Sslema Integrado de Informacion

de Comarcio Exterior

Siguenos en: n D

Cuadro de Exigencias del Producto

Mormas de la Ley de Modernizacion de Sequridad Alimentaria de EEUU

Guia de Regquizitos Sanitarios v Fitosanitarios para Exportar Alimentos a los Estados Unidos
Guia de etiguetado para exportar alimentos a Estados Unidos Nuevo

Norma COOL de EE.UU.

Ley de Mejora a la Seguridad de Productos de Congume de E.E.ULL

Ley contra €l Bioterrorizmo de E.E.U.L.

La ley Lacey de EE.LUU.

Limite Maximo de Residuos de Plaguicidas (LMR)

Regulacion EEUU para Alimentos Envazados de Baja Acidez y Acidificados (LAFCH
Alcances de la Nueva Ley de Inocuidad de Alimentoz

Exportacion de licores

Programa de Ingpecciones del FDA a Emprezas Peruanas

Alcances de la Nueva Ley de Inocuidad de Alimentoz

== FEstados Unidos

loJoNoJoROROROJCRONONORORO!]

'. . @ Guiade Requisitos Sanitarios y Fitesanitaries para Exportar Alimentos
Japén
i Rusia ® Normativa de Pesca en Rusia
k|
l Chile @ Guiade requizitoz ganitarios v fitozanitarioz para exportar alimentos a Chile
. @ Guiade requizitoz zanitarios v fitozanitarioz para exportar alimentos a Brasil
Brasil
iEi Canada ® Guiade requisitos sanitarios v fitozanitarios para exportar alimentos a Canada
[
“ Ecuador @ salvaguarda Cebolla a Ecuador

HNueva Guia referencial "On Line" de Limites Maximos de Residuos de Plaguicidas (LIR).

export. promperu.gob. pelcalidad "Om/
peru

Guia Referencial de Limitez Maximos de Residuos de Plaguicidas Quimicos de Uzo Agricola (P.Q.UA) para oz
principales productos hortofruticolas de exportacion segiln mercados de destino.
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Cuadro de Exigencias del Producto
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Directorios
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K3 Recomendar ¥ Twittear < 0

Presentacion | Normas Técnicas Peruanas | Programas de Gestion de la Calidad | Publicaciones | Enlaces de Interés | Proximos Eventos | Programa

Exporta Per(i - BPMM |

Presentacidn

PROMPERU cuenta con el Area de Calidad y Normatividad, con el objeto de apoyar el mejoramiento de la calidad de los productos de agro exportacion y de
los sistemas de gestion en las empresas agro exportadoras, mediante:

@® Promocién de la normalizacién con base en normas, directrices y recomendaciones internacionales.
® Apoyo en la implementacion de buenas practicas de produccion, normas, regulaciones y sistemas de calidad en las empresas agro exportadoras.

Charlas "Jornadas de la Calidad 2011" del Miércoles del Exportador

rogramacicn

1
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Cuadro de Exigencias del Producto

Sistema Integrado de Informacién
de Comercio Exterior

6Peru Seruice
Summit 2012

Www.peruservicesummit.com 18 - 20 de julio, Lima - SPeru

Ml 04 deabril del 2012 Récord de Exportaciones 2011 Informes de las exportaciones
Ruta exportadora - PErUANas por SEctores

Regiones

. ERecomendar M Twittear < 0
Sectores Productivos
n | Mormas Técnicas Peruanas | Programas de Gestion de la Calidad | Public = | Enlaces de Interés | Proximos Eventos | Programa
Calidad i

- BPMM |

Regulaciones -
Mormas Técnicas Peruanas

Facilitacion La normalizacion o la elaboracion de normas técnicas constituyen una herramienta fundamental para el dezarrollo de la competitividad de laz empresas.
Test Exportador - PROMPERU comprometide con la calidad promueve el proceso de normalizacidn, actuando como Secretaria Técnica de los Comitéz Técnicos de
Mormalizacion (CTH) de los principales productos de agroexportacion.

Acuerdos Comerciales ) ) .

a. CTN Productos Agroindustriales de Exportacion

Aranceles Preferenciales .
Subcomite de Mangoe

Subcomité de Uva

= de Palta

de Limdn

ite de Citricos
Subcomité de Paprika
Subcomité de Frutas Secas
Subcomité de Licuma
Subcomité de Pimiento Piquillo
Subcomité de Granos Andinos

Exporta Facil

Inteligencia de Mercados

Directorios

Enlaces de Interés

PEIEEREEEE®

Calendario de Actividades

Comuniquese P b.CTHN Esparrago Eru

® Ssubcomité de Ezparragoe Congelado
@ Subcomité de Ezparrago en Conserva
INGRESO ® Ssubcomité de Ezparrago Fresco

TR & mEA
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e lo que
AODA tiene para ti...

04 de bril del 2012
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Regulaciones
Facilitacion

Test Exportador
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Exporta Facil
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Directorios

Enlaces de Interés
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Lima - Peru
Jockey Club del Peru

Récord de Exportaciones 2011 Informes de las exportaciones

pEruanas por sectores

K3 Recomendar ¥ Twittear - 0

Presentacion | Normas Técnicas Peruanas | Programas de Gestion de la Calidad | Publicaciones | Enlaces de Interés | Proximos Eventos | Programa

Exporta Pert - BPMM |

Programa Exporta Perti - BPMM (Buenas Practicas de Mercadeo y Manufacturas)

empresa manufacturera, a través de la implementacion de las Buenas Practicas de lMercadeo y Manufacturas, a fin de

/ Exporta Per(-BPMM es un programa dirigide a desarrollar y/o fortalecer la capacidad exportadora de la pequefa y mediana
A PERU competir en un mercado atamente competitivo y globalizado.

“EXPO

=

Las Buenas Practicas de Mercadeo y Manufacturas, constituye un Sistema de Gestion de la Calidad basadas en la norma ISO 9001, y esta orientado a
brindar a las empresas la capacidad de entregar preductos conforme a las necesidades y expectativas de sus clientes, buscande incrementar la
satisfaccion de los mismos, a través de la estandarizacion de procesos, el desarrollo de un liderazgo participativo y una filosofia de mejora centinua.

El programa Exporta Per(-BPMM esta dirigido a los sectores: Textil y Confecciones, Cuero, Calzado y Accesorios, Manufacturas Diversas, Muebles y
Maderas, Joyeria y Artesania.

rograma

Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing
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Cuadro de Exigencias del Producto

Consideraciones para la exportacién. .o

® Variedad

¢ Volumen

® Calibre

® Calidad

¢ Global GAP
* Post cosecha

° Rec[uisitos sanitarios

S indecopt

Normna Técnica

MANGO. Mango fresco. Requisitos

(s
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Cuadro de Exigencias del Producto

Marcado de embalajes

Puerto de Salida

Marcas de manejo L,
Y precaucion, Mombre del

s ks —_—

i Exportador
[r T ——————, e
! ﬂ'ﬁ‘/

=~
i
ﬁr.

Nombre del Destinatario ""Pj‘ad“I AXX
y Nimero de Pedido, m—t—. Orien N 35

Via Zaragoza.

Puerto de Entrada, =———

Bruto KGS CajaN" 1/10
Cross LES. A0 X 24N 141N
Met Les MNeto KGS Centimetros

I I

Marcas de Peso Nummero de Paquete
y Tamano de Caja

Cirigen del
Pais

\ ®
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Cuadro de Exigencias del Producto
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Lima - Peru

Ml 04 cezbril del 2012 Récord de Exportaciones 2011 Informes de las exportaciones
Ruta exportadora - pEruanas por sectores

Regiones

Sectores Productivos Bl Enlaces de Interés R oo | 2 > B
Calidad

Regulaciones . Pais [Topos v]

Facilitacion - Sector [Tonos |

Test Exportador

Acuerdos Comerciales Bl RESULTADO DE LA BUSQUEDA

Aranceles Preferenciales « Directorios * Ferias Internacionales

* Informacion del pais

Exporta Facil C : Servicios Logisticos + Medidas Sanitarias
. , * Estadisticas
Inteligencia de Mercados . Facilitacion
Directorios - = Acceso a Mercados
= Certificacion
Enlaces de Interés C = Exporta Fécil |
- = Financiamientc

Calendario de Actividades - > Incoterms v
= = Instituciones de Promocion Comercial

Comuniquese
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Cuadro de Exig'encias del Producto

Acuerdos Comerciales Sl RESULTADO DE L& BUSQUEDA

Aranceles Preferenciales + Directorios * Ferias Internacionales

- — L * Informacion del pais
Exporta Facil 4 = Servicios Logisticos * Medidas Sanitarias
+ Estadisticas

Inteligencia de Mercados + Facilitacion

Directorios i = Acceso a Mercados
= Certificacion
Enlaces de Interes - = Exporta Faci
= = Financiamiento

Calendario de Actividades K : Incoterms L )
— = Instituciones de Promocion Comercial

Comuniguese

INGRESO Enlaces de interés del pais TODOS en el sector TODOSpara el tema Acceso a Mercados

USUARIC
L3
CLAVE '
Ingresar L4
]
Olvido su clave | Registrese .
v Asoriacitn Lamoamencana de |negracion
L 4
SIICEX B
Sistema Integrado de Informacion '

de Comercio Exterior

/ Siguenos en: n U »
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El mercado de
los cosmeéticos y
la perfumeria en
Peru
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2. ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

2.1. Habitos de consumo

En relacion al maquillaje, su uso es exclusivamente femenino y el tipo asi como la frecuencia
de utilizacion viene determinada por el nivel socioecondmico al que pertenezca la mujer.

En Lima, las mujeres pertenecientes a niveles socioeconémicos altos se preocupan mucho
por su aspecto personal, cuidan su piel y su cabello, pero no consumen maguillaje diario o
para todo el dia, siendo éste uUnicamente utilizado para ocasiones especiales o muy leve-
mente para sus actividades diarias. Las preferencias apuntan hacia colores tenues. A medida
gue las consumidoras pertenecen a niveles socioeconémicos mas bajos comienza a dismi-
nuir su interés por productos de tratamiento y se vuelve mas importante el color, de forma
que en los niveles D y E, el consumo de tratamientos es casi nulo —a excepcidn de algunas
cremas para limpieza- mientras que el maquillaje y los tintes capilares son los productos mas
consumidos.

La poblacion perteneciente a los segmentos Ay B, con mayor poder adquisitivo, se inclina
por productos importados, de marcas reconocidas y alto nivel de personalizacion en las dife-
rentes categorias, de acuerdo a sus expectativas y sus propias necesidades. El segmento C
por su parte, tiene igualmente preferencia por los productos importados pero consume pro-
ductos menos especializados y que sirvan a mas de un miembro de la familia. Finalmente, el
segmento D presenta compras esporadicas de este tipo de productos por ser considerados
suntuarios y prevalece en su eleccion la variable precio, aungue su frecuencia de uso de pro-
ductos de maquillaje y color es diaria.

\ ©®
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I Powered by

EIDIT

EASY DOES LY.
Ioternet and Translation

Dias FESTIVOS
8N EL MUNDO

www.dias-festivos.com

Lista Completa de los Dias festivos en el Mundo hasta 2070

www.dias-festivos.com

iBienvenidos www.dias-festivos.com!

En este sitio encontrara la lista de los dias en que los bancos estan cerrados por razones religiosas o nacionales. Ademas,
figuran las celebraciones principales (elecciones, huelgas. festivales, ferias y salones, manifestaciones deportivas o culturales
de alcance internacional...) asi como las vacaciones escolares y el cierre de las bolsas en muchos paises. 5

Con el SERVICIO GRATUITO puede consultar los datos correspondientes a la fecha actual. EL SERVICIO DE PAGO EN LINEA le
permite consultar los datos correspondientes a los anos pasados y futuros (hasta 2050).

EL SERVICIO PRO le permite recibir ficheros editados {(de 1970 hasta 2070)segun sus necesidades, verificados y acompanados
de un correo electronico de alerta en caso de detectar cualquier cambio a lo largo del afno. DEBE ABOMNARSE
OBLIGATORIAMENTE AL SERVICIO PRO para todo uso profesional o en el caso de que quiera obtener los derechos de redifusion.
EL SERVICIO A MEDIDA se ocupa de sus necesidades particulares (Ej. todo lo que se celebra en una region y fecha
determinadas).

Algunos comentarios fuercn traducidos automaticamente.

Seleccione su lenguaje:

E=EEIED

:II] — i BI ) "‘ Traduce
- Easy Um! . s‘;ssgosc':‘":::‘::s

E -..'_ : E Intermet & Trnmslation

en sesenta idiomas.
Estadisticas / Clientes / Comunicado de Prensa / Acuse de recibo / Rechazo / Mapa del sitio

desarrollo multilingue y hospedaje Edit - Essy Does |.T.® 1997-2010 - 50 rue Miromesnil, 75008 Paris, Francis

Internet & Traduccion. Todos los derechos reservados.
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1970 - 2070: dias-festivos.com dispone de un siglo de datos (ya sean archivos o previsiones).
Un sitio global de informacién local- edit@edit.fr

Uruguay (Rep. Oriental del), iHoy es su fiesta nacional! EDIT le desea todo lo mejor. |

% (DIASFESTIVOS Y Bencos ¥ bursaties Y Escolres Y ilsin_ ¥ Religiones Y Eecciones
micreotes 25 99050 (" Zodae Y cCuturs Y Culturaitodos Y AcontecimentosY  Hoy Y Eiaundia Y Ferias

[_seteccione su lenguase: |

( Feriasitodas Y Deportes Y Deportes: todos Y Continente/ies ¥ _ Descargar e
[} | |

] B & ™
@] il =3
(0] B o =S

| Espaiiol I

es dia festivo en esta ion. Haga clic sobre cualquier pais para ver las vacaciones de este ano.

" La senal luminosa indica que

J|_wsa = [PayPar
[ a a
r =

- 3 LASER

| EDIT |

o EASY DOESLT. v /
Internet and Translation
———— ® Hoy O Dias festivos O Bancos O Bursitiles O Escolares

O cultura O Acontecimentos O Ferias O Deportes

/ @ Anadir a favoritos - ; - 2 X
¢ Cambio de fecha o de nueva fecha en su pais? Informenos AQUI(silo publicamos. le daremos un crédito de 50 euros en nuestro servicie
para empresas).

_ ; NECESITAN UNA TRADUCCION PROFESIONAL?
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Inicio | Mapa del Sitie | Enlaces | Contactenos | English ‘
sthuln Macional de

siailica ¢ Iamatica Slslem tla Ilmlslil de los Censos I'Ialzll nales®
ata Warahe a J":' INETITR
. P . MACIONAL
Peru en Informacion | Informacion | Resulados Biblioteca . : LIl pdin I N E I ASTABISTH
Cifras Econdmica Social Censales Diaital Mapas Codigos i oD (§vevi @ INFRMAT

e W Encuestas y Registros [Nl EIE:

i Quiénes Somos?
IPC LM IPCH 1P IPME IPMC IMPRON
Escuela INEI

- - - - - - b Censos Hacionales 2007 .:_' Portz
Indice de Precios al Consumidor - Lima Metropolitana: X1 de Poblacian y VI de Vivienda Tran:

Metodologias y Estandares [Variscién poroentusl mensusl)

S Marzo 2012 0.FT% Cuadres Estadisticos

INEIl en Cifras Variacion Porcentual Anual del IPC Base de Datos REDATAM Cifras
Calendario de Difusign (:) Anual @ Mensual b IV Censo Macional Econdmice 20038 Serie
A

Cuadres Estadistices

E=tad
v Eco
Amér
El Car

Proyecto de Base de Datos REDATAM

Codigo de Buenas 1 b Il Censo Nacional Universitaric 2010
Practicaz Estadisticaz
* Nota de Prensa N™8B
J D43
o E—— o D ﬁ ﬁ ﬁ D ﬁ ﬁ |:| Exposicién Jefe del INEI Proyve
pueblo de 100 o - | - Cédulas Pabla
iR

Porcentaje
=
e

pErsonas 0z
Primeros Resultados
"0:5 T T T T T T T T T T T T o .
| Censo Nacional de la Pesca Artesanal del ~7 % || Sister
o #or May Jun Jul Ago Set Oct Mov Dic Ene Feb har r Ambito Maritima 2042 (NUEVD DA

Estadizticas para Mes Lo 244l Inforn
" Nifios | Geog
—— Empre

WiiEER NG GRS Boletines | Muestras Actividades | INEl en los Medios Ver mas (Netas de Prensa)y
e ¥ INEI inicié trabajos de segmentacién para IV CENAGRO ~ ' Sister
Productos v Servicios El Instituto Macional de Eztadistica € Informatica (IMNEI) informo que =e iniciaron los trabajos de segmentacion del v Cen=zo Macional Agropecuario - = h‘ I”f':'r"
M CEMAGRO en laz regiones Ucayali, Madre de Dios, Lorete, Cusco, Moguegua v Tacna. Esta actividad permitira conocer €l nimero de unidades *: Regio
agropecuariaz que existen en nuestro pais. Toma

k Sector Agropecuario crece 3,20% Sist _—,-l'
Consultas v El Informe Técnico Avance Coyuntural de la Actividad Ecenémica elaborado por &l Ingtituto Macional de Estadistica € Informatica (IMEIy muestra que =5

a
. . . M he| IS Difusi/
Sugerenciag 2n =l rmas de fahrern del nreseante afin sl sactar Aaranecoarin anmentd sn 2 2000 resnoctn e similar ees del afio anterioe !
Censi

of S et o S PLAN ESTRATEGICO NACIONAL
Portal del _— e mﬂG PARA EL DESARROLLO
PACEE Tl b ESTADISTICO 2008-2012

Estado Peruano

Micro
(Baze

Av. Gral. Garzon 654 - 658, Jeslz Maria Lima-Perd
Teléfono: G52-0000 203-2640 - Fax: 431-1340 (¥ Precios al Cor
infoinei@inei.qgob.pe
Términcs de Uzo (" Encuesta Usu-
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Sizstema Estadistico Nacional
i Quiénes Somos?

Ezcuela INEI

Metodologias y Estandares
Investigaciones

IMEl &n Cifras

Calendario de Difusion

Provecto de
Codigo de Buenas

Practicaz Eztadisticaz
Zi el Perl fuese un
pueblo de 100
personas

m Eztadizticaz para
< Nifigz

L2

Catalogo de
Productos v Servicios

Consultas v
Sugerencias

Estadisika e innmatica

Informacion
Economica

gé Enlaces

Inicie | Mapa del Sitie | Enlaces | Contactenos | Erglish ‘

ﬁunn
gwogwena [INEDES

Vedifigus si au Municipalidad Provincial o Digltrital @3 Omisa al

REGISTRO NACIONAL DE MUNICIPALIDADES 2011

Tley N° 27563, DS N Q23-2002-PCM. R N 181-2071 INET)

Resultados
Censales

Biblioteca
Digital

Informacion
Social

Elija Opciﬁn:| Institutos de Eztadiztica A

&2 América

F ARGEMTIMA, {Institute Macional de Estadistica y Censos - INDEC)

» BOLIVIA {Instituto Macional de Estadistica INE)

» BRASIL ( Instituto Brasileiro de Geografia v Estadistica - IBGE)

P CAMNADA (Statistics Canada)

P CAMNADA (Instituto Interamericano de Cooperacidn para |la Agricultura - [ICA)
r COLOMBIA (Departamenta Administrative Macional de Estadistica - DANE)
FCOSTA RICA {Instituto Macional de Estadisticas y Censos - INEC)

P CHILE (Instituto Macional de Estadisticas - INE)

» ECUADOR {Institute Macional de Estadisticas y Censos - INEC)
FESTADOS UNIDOS (U.S. Bureau of the Census)

FESTADOS UNIDOS (U.S. Bureau of Labor Statistics)

FESTADOS UNIDOS (FEDSTATS - USA)

» GROENLANDIA [Statistics Greenland)

FGUATEMALA (Instituto Macional de Estadistica - INE)

FJAMAICA (Statistical Institute of Jamaica - STATIMN) -

F MEXICO {Instituto Macional de Estadistica. Geografia e Informatica - INEGI)
FPARAGUAY (Direccion General de Estadistica, Encuestas y Censos - DGEEC)
*PERU {Instituto Macional de Estadistica e Informatica - INEI)

FREPUBLICA DOMIMICANA {Oficina Macional de Estadistica - ONE)

b SANTA LUCIA {Oficina Central de Estadistica)

FURUGUAY (Institute Macional de Estadistica - INE)

FYWEMEZUELA {Instituto Macional de Estadistica - INE)

» BARBADOS (Barbados Statistical Senices)
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Estudio de Mercado Internacional

El segmento de mercado debe de ser medible,
el segmento de mercado debe ser susce[)tible

ESTATUS
SOCTAL

- = a la diferenciacién, debe ser accesible,
. susceptibles a las acciones planeadas, debe ser
ESD— IE 1LO e rentable
MOTI EE EMOCT

¥os VIDA OMES

FER
CIOM

Segmelnmcién Demogréﬁcal

Segmentaci(m Geoglrélfica

Segmelntaci()n Psicografica
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Recursos abundantes

Orientados hacia
los principios

s

< Creyentes

AN

< Realizados <

Actualizadores

rientados haci
el status

Sy

Logradores<

X

Esforzados

.

W

AN

Luchadores X

.

Orientados hacia

la accion

Experimen-

tadores /

4

Hacedores

g

v

Recursos minimos
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Usamos el método de la razén de la cadena esto nos permitira una mediciéon fina.

Identificamos datos de la Segmentacién Demogréfica, Geogréfica Yy Psicogréﬁca.

Donde:

Q= Demanda Total del Mercado.
n= Ntmero de compradores en el Mercado.

q= Cantidad comprada por um comprador medio al afio.

p= Precio de una unidad de medida (US$)

ooooo
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CASO

La empresa Alpakita SA desea exportar al mercado Francés - Paris, PRENDAS Y COMPLEMENTOS
DE VESTIR DE ALPACA, cuya partida arancelaria es 4303.10.10.00, para esto la empresa Alpakita SA
desea obtener el mercado meta.

Paso 1:Para usar el método de la razén de la cadena tenemos que hallar la poblacién objetivo para
esto usaremos seg'mentaciones:

- Segmentaci()n Demogréfica.
- Segmentacién Geogréfica
- Segmentacién Psicogréfica

Bt
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Medicién del Mercado

Paso 2: Una vez identificado las segmentaciones encontraremos el porcentaje de la poblacién para
encontrar el niimero de compradores

- Por sexo y edad para nuestro ejemplo:

Sexo % Habitante

Hombres | 49% 1016 146

Mujeres 51% 1057 622

Las edades fluctian entre 20 y 30 afios, siendo un 19% del Total de la poblacién de la zona Geogrifica

elegida.
Son un total de 2 073 768 habitantes del cual 200 948 cumple con los requerimientos de género y

rango de edades seleccionadas representando éstos un 9.7% del total.
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Nivel Socio Econémico

Son un total de 2 073 768 habitantes de
caracas del cual 122 578 cumplen con los

rec[uerimientos de Niveles

Socioeconémicos y los anteriores

seleccionados representando en conjlmto

5.91% del total de la poblacién

Nivel SE % Habitante

A 2%

B 16% 331803
C 20% 414754
D 25% 518 442
E 4

F 10

G 16

Total 61 1264 994

Bt
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Estado Civil

Estado Civil % Habitantes
Unién Libre Z0 622 130
S P Son un total de 2 073 768 habitantes de
gun i 20
© ae Thpetas © 7377 caracas del cual 73 546 cumplen con los
Divorcios 18 requerimientos de Estados Civiles y los
Viudos 4 anteriores seleccionados representando
Solteros 8 en conjunto 3.55% del total de la
poblacién
Casados 20 414 754
Total 60 1244 261

Bt
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Nivel Instructivo

Son un total de 2 073 768 habitantes de
caracas del cual 46 333 cumplen con los
requerimientos de Nivel de
Instrucciéon y los anteriores
seleccionados representando en
conjunto 2.23% del total de la
poblacién.

Nivel Instruccién % Habitante
Ninguno 1
Estud. Secund. Com 25 518 442
Estud. Secund. Ico 10
Form. Técnica 18 373 278
Universitaria 20 414 754
Basica 26
Total 63 1306 474
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Estilo de Vida

Estilo de Vida % Habitante
Actualizadores 20 414 754
Realizados 13
Triunfadores 37 767 294
Competidores 6
Experimentados
Hacedores 6
Luchadores 15 311 065
Total 72 1493 13

Porcentaje de Mujeres que
cumpliendo con todas las
caracteristicas anteriormente
definidas tienen la verdadera
disposicién de compra 65%.
Son un total de 2 073 768 habitantes
de caracas del cual 21 774 cumplen
con los requerimientos de Nivel de
Instruccién y los anteriores

seleccionados representando en
conjunto 1.05% del total de la

poblacién (E
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Paso 3: Una vez obtenido el nitmero de compradores del mercado y la cantidad comprada por un
comprador medio al afio podemos usar la férmula para obtener nuestra medicién fina.

Método de la Razén de la Cadena.

Q= nqp

Q=(21 774)(0-839)(100) = 1826 885.3

Donde:

Q= Demanda Total del Mercado.
n= 21774

q=0.839
p= 100 (US$)

ooooo
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Paso 4: Interpretacidn

<

La poblacion de Mujeres de Paris (Francia), cuyas edades fluctdan entre 20 y 30 afios que
pertenecen a los niveles socioeconémicos B, Cy D de estado civil Unién Libre, Segundas
Nupcias y Casados con niveles de instrucciéon Estudios Secundarios <C(o>1r1n1]p1l<elt(0)sy

Formacién Técnica y Universitaria y estilos de vida Actualizadores, Triunfadores y

Luchadores, son un total de 21,974 habitantes representando el 1.05?

y tienen las caracteristicas para comprar 430310 PRENDAS Y COMPLEMENTOS DE
VESTIR DE ALPACA, siendo el valor total de la demanda igual a US$ 1 826 885.7

% de la p@bll@l@ oNn total




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Medicién del Mercado

El anilisis de la competencia ayuda a desarrollar mejores planes a través del énfasis
de las ventajas y de minimizar las desventajas.

Competidores Directos: En muchas ocasiones nuestros competidores directos son

nuestro las empresas compradoras nacionales a quienes le vendemos nuestros
producto.

Competidores Indirectos: Ac[uellas que ven la oportlmidad de convertir sus

productos a los productos que estamos ofreciendo.
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“Esta es mi eleccion... {Manos a la obra!”

Plan de Marketing

El plan de marketing es usado como herramienta para poder definir el segmento

de mercado o piblico objetivo al cual nos posicionaremos, en dicha herramienta
se pretende lleg'ar a lograr el cumplimiento de todos los objetivos trazados

>
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Plan de Marketing

Plan de Accién de Mix - Marketing
4 P’s del Mix de Market’mg.

Producto
1. Producto y su entorno fisico (empaque)
2. Aspectos intangibles: Marca. disefios

3. Ventajas diferenciales

Plaza:
Canales de distribucién por utilizar:
1. Mayorista, minoristas, internet, entre otros
2. En que mercados: Regionales,
EE.UU. Europa, Asia

3. Posicion relativa en el mercado

4. Condiciones de acceso al mercado

Precio

Fijacién de Precios de Exportacién

Promocion
1. Cé6mo hacer conocido nuestro producto.
2. Dar a conocer las ventajas que ofrece

3. Plan operativo de promocién: ferias, misiones

©

comerciales, viajes de negocios

((prom

peru
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Plan de Marketing

ftem Descripcién

Antecedentes

Caracteristicas

Ciclo de Vida

Atributos

Calidad

Envase

Embalaje

Etiquetado

Desarrollo del Producto

Diseiio

""" . Marca

icio Post Venta




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Plan de Marketing

Estructura de Precios

Comparaciones con los precios de la Competencia

Mérgenes de Comercializacién en los Canales

Politicas y Sistemas de descuentos y rebajas en el Precio

Condicién de Pago
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Plan de Marketing

Publicidad

Promocién de Ventas y Venta Personal

Relaciones Publicas

Relaciones con la Comumidad, Patrocinios, Sponsoring

Marketing Interno de la Empresa
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Plan de Marketing
ftem Descripcién

Canales de Distribucion

Distribucién Fisica Internacional del Producto

Caracteristicas de la carga

Medio de Transporte elegido

Costos y tiempos de la DFI
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[%_AUMA

Datos de Ferias
alemania

mundo entero
Addresses/Links

Key Figures

bdarketing

Trade Fair Farticipation
bdedidor de Rentabilidad
Trade Fair Library

Fress

AlMA-Ewvents

Aboutus

Su éxito esta en la feria.

Horme

Asociacion alemana del Sector de Ferias y Exposiciones

Sitemap  Contact  Download  Publications Suu:he| |

[]

www.auma.de

deutsch english francais

AUMA_Asociacion alemana del sector de ferias ¥ exposiciones m AlkA es la
asociacion cipula de las ferias alemanas. En su condicion de lobby representa los intereses de
las ferias alemanas frente al Gobierno yw al Farlamento vy también frente a la Comisidn de la UE.
En colaboracidn con los ministerios federales coordina las actividades alemanas en las ferias
gue se celelbran en el extranjera. AlUMA se ocupa del marketing para las ferias v apoya el
marketing internacional de los organizadores alemanes de ferias, para elevarla
internacionalidad de los cendmenes feriales alemanes.

Servicios m En subanco de datos v en diversas publicaciones, AUMA informa sobre fechas,

oferta asi como cifras de expositores v visitantes de ferias v exposiciones en Alemaniay en todo
el mundo. De este modo facilita los preparativos feriales de las empresas que padicipan comao
expositares owvisitantes. Se pueden consultar los datos de 5.000 certamenes, en cuatro idiomas:
aleman, inglés, francés v espafiol. La Unidn Europea mantiene un link oficial en su pagina web
recomendando el uso del banco de datos de AUMA,

Ferias en Alemania Ferias en el mundo entero

Medir la eficiencia m Con el Medidor Fentabilidad Ferial los expositores podran calcular en
linea larelacion entre los costes v la wlilidad de su paricipacion en laferia

Otras informaciones s de AlUMA sobre padicipacianes en ferias, en Alemaniay en el
exteriar, avisos para expositores v naticias actuales del sector se pueden consultar en la pagina
weh, en aleman e inglés.

German trade fair industry

facts. functions, perspectives
[continue]

.Messen

Made in Germany

Medir la eficiencia

M|N|C #

TradeFair Benefit Check
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[#_AUMA

Datos de Ferias
alermania

¥ mundo entero

S

Su exito esta en la feria.

Asociacion alemana del Sector de Ferias y Exposiciones

Inicio Contacto  Informacion legal 04042012  deutsch  english  francais
Ferias en el mundo entero | recomendacion para la bisqueda
O Programa de Participaciones de Alemania en las ferias extranjeras IAMP .Messe n

[0 Feria realizada por organizador aleman en el exterior

[GTQ|

afio mes

2008~ [abril & titulo |

2010=, | mayo | .

0. junic =5 organizador |

2013 julio

POk ™| |agosto ™

ciudad pais continentes

Aalen -~ Albania -~ Eurcpa ~
Aberdeen =] [Alemania =] Africa |
Ali Dhabi Angola Asia =
Abuja Arabia Saudi Morteameérica
Acapulco b Argelia b | Latinoamérica

sectores industriales 01...99

8: Bancos, inversiones, bienes inmuehbles

9: TEcnicas i maiuinaria de la construccian, terminacidn de interiores

11: llurmninacian
12: Mineria

(i 52

[ <

alabraz de bisqueda de zector

accesorios (34)

accionamiento (55)

aceros (35)

aeronautica (33)

aeropuertos, construccion de (53)

[

£

® cronoldgica O geografica

Made in Germany

MIN|C*

Medidor de Rentabilidad Ferial
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Asociacion alemana del Sector de Ferias y Exposiciones

Su éxito esta en la feria.
[%“AUMA

Inicio Caontacto Informacian legal 04042002 deutsch  english  frangais

Datos de Ferias | Ferias en el mundo entero | recomendacian para la bisgqueda

alemania
¥ mundo entero Criterios de bidsqueda: 2012, 2013. Alemania. 10: Confeccidn
| J\ 21 resultados Messen

Made in Germany

« valver a bhlsqueda confirmar eleccian -
[] eleccion detodas las fechas teriales (max. 2]E1 [T

20 '*)i]
] 0114~ k.arlzruher Hochzeits- und Festtage - Dias de fiestas v de n M N t c

mAasLZ012 nupcias

Kaﬂsruhe |:A|Emania) Medidor de Rentabilidad Ferial

[] 01/28/- Hochzeitskdesse

01/28/2012  Rostock [(Alemania)
[] 01723~ [SPO MUNICH - COMMECTING SFORTS BUSINESS

nz/mgzmz  FROFESSIONALS
kunich (Alemania)

202~ T TecStyle Wisions - Feria internacional especializada en

(@)
O

02/04/2012  estampacion textil. bordado, transferencia y flocado n .
Stuttgart [Alemania) .
[] 0204 CRD SIGHNATURES n
02/06/2012  Diisseldorf (Alemania)
/ [] O2/26/- ABC-Salon (Frihjahr) n
0242702012 Munich (Alemanig)
[] 0303~ BLICKFAMNG - Fera del disefio de muebles, moda v accesorios n
031/2012  Stuitgart (Alemania)
[] 0412 FAIR HAMNDELM n
D415/2012  Stuitgart (Alemania)
[] 07154~ ABC-Salon (Herbst) | g
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Au MA 04.04.2012
2] =]

datos estadisticos

ABC-Salon (Friihjahr) n
Orderdays for Evening. Bridal and Cocktail Fashion

lugar Munich, Alemania
M. 0.C,
fecha 26.02.2012 - 27.02 2012
frecuencia anualmente
afio de fundacidn 1996
organizadaor M.0.C

Lilienthalalles 40

80939 Munich

Fon: (™~ +49 89 32353-00% - Fax: +49 89 32353197
info@moc-muenchen. de

www_moc-muenchen.de/

equipo del proyecto

Fon: M- p89-32353-430 8

Fax: 089-32353-459
sandra.schwabe@messe-muenchen de
www.abc-salon. de

sector principal Confeccion (sectores 10}
segmento de |a oferta moda de noche, moda de novia, accesorios, moda para cdctel, calzados
horario/accesso visitantes profesionales: todos los dias 09:00-18:00 hora |, dltime dia 09:00-17:00 hora
precio de alquiler del stand cubierta (stand adosado) EUR 24.00/m?
hotel senice Fon: [~ 069 9588-3616 3
Fax: 069 9588-1913
messe-muenchen@tradefairs.com '

www_messe-muenchen tradefairs.com

datos estadisticos
202008 3/2009 202011

contriol no no no
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Plan de Operacion

“Para esto necesitamos...”

“Se espera que en este médulo se comprenda y explique la forma en que la
empresa llegara a elaborar sus productos, describiendo el paso a paso,
identificando los insumos utilizados en la fabricacién de este, y de esta manera
tener conocimientos sobre el gasto que implica este proceso, log'rando mantener
no solo un control mas eficiente de tales actividades, sino también un orden de

nuestro recursos financieros utilizados en estas”.




|

Plan de Operac Lon

Ficha Insumo del Producto

A 4

>

Materia prima y otros materiales que
se utilizaran por producto, en cada
etapa del proceso productivo,
sefialando: caracteristicas, calidad,
durabilidad, etc.

ooooo

"'-‘

Es el esfuerzo del personal en la
fabricacién de un producto;
representa ademas, un tmportante
costo en la elaboraciéon de este.
Puede dividirse en:

- Mano de obra directa: Es un
elemento directamente involucrado
en la fabricacién de un producto
terminado.

- Mano de obra indirecta: Es aquella
involucrada en la fabricacién de un
producto que no se considera mano
de obra directa. La mano de obra

indirecta se incluye como partga
pstas.indirectos de fabricacidnes
—

T —

=

[Son todos los desembolsos necesarios|
para llevar a cabo la produccién, por
su naturaleza no son aplicables
directamente al costo de un
producto. Ejemplo: material
indirecto, mano de obra indirectay
gastos indirectos (energia,
combustibles, seguro, renta, etc.).

—
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Plan de Operacion

Cadena de Producciéon

Entre las principales definiciones tenemos:

"La cadena es un conjunto articulado de actividades econémicas integradas; integracion consecuencia
de articulaciones en términos de mercado, tecnologia y capital". (Chevalier y Toledano. 1978)

"Entendemos por cadena el conjunto de actividades estrechamente interrelacionadas, verticalmente
vinculadas por su pertenencia a un mismo producto y cuya finalidad es satisfacer al consumidor".
(Montiguad. 1992)
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Plan de Operac Lon

Cadena de Produccién

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

®
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Plan de Operac Lon

Accesorios de Vestir en Alpaca
v INICIO (Almacén)

f ENTREGA
Almacén de

Elaboracié Lavado Acabado Producto

n del Tejido Terminado

Calidad




Plan de Operac Lon

: INICIO (Almacén)

Adquisicién de Arcilla ' ENTREGA
Almacén de
Producto
Terminado

Cernido de
la arcilla

Elaboracion
de la masa

*

Apanado
de la masa

Control de
Calidad

AN

Cerdmica
Secado y terminada
Pintado

Decoracion
y acabado

Elaboracidon
de figuras
en moldes
a mano

Secado a la
sombra

Horneado
500°

A

Retirar del Horno y
dejar enfriar las piezas

Revisar el
cocimiento




Plan de Operac Lon

e

Inspeccién de INICIO (Almacén)
Materia Prima

Preparacion
de la Aleacion

Mezclado de

revestimiento

Cocimiento
del
revestimiento

Trasporte del
dlindro a maquina
centrifuga

Vertido del

revestimiento

" Traslado al horno

onocimiento
de

evestimientg

Trasporte del clindro a maguina centrifuga

Obtencion de
las piezas

Trasporte ala mesa de trabajo

Montaje de
piedras

i ENTREGA
Almacén de

‘ Producto Terminav
Cimmien 1 Pséta

e

Control de
calidad




Plan de Operac Lon

Conserva de Pescado

v INICIO ([Recepcidn de la Materia Prima)

Almacenamiento

Descabezado, Lavado r.
v Fileteado Preparacion

Acondiciona
miento en
Salmuera

Volcado

Llenado de

liquido

Etiquetado
Almacenamiento v Comercializacién
Conservacion




Plan de Operacion

Tej ido Plano

v INICIO  [(Materia Prima - hilos )

Tejedora de
banda M/C

Tejedora
Circular Mmjy/C
Tejedora de
" Manual nMJC

Indicadores
de enlace o
winculo WM/ C

Dewvanador
de Hilos MWy C

Djaletera
M

Sobrecerrado
M
Hidroextractor

Enganche
instantaneos de
botones M,C

Inspeccion
Empague
Control de calidad

Costura de la
Etiqueta

Producto
acabado —
compas tejida

% Pt

Almaocenamisnito w
Conssrvyacicn

Comercializacion




Plan de Operacion

Costos de Produccidén

La identificaciéon de los costos de produccic’m es importante, ya que permite que la empresa realice un

pronéstico de cuanto invertira al momento de producir determinado producto, por ello la relacién de
insurmos, mano de obra y gastos de fabricacion es importante para determinar el costo de produccién,
con ello al momento de analizar la utilidad se podra establecer el precio final del producto.

Costo de Producto

Producto: Prenda para dama Jersey amarillo  Total Produccion  2.000.00
Descripcion Costo (Unid) Costo Totales
Materia Prima e Insumos 8.5 18,924
Mano Obra 07 1.400
Gastos de Fabricacidn 0.83 1,660
Total 10.99 2198382




Plan de Operacion

Materia Pruma
Materia Prima e Insumos

Producto: Prenda para dama Jersey amarillo  Total Produccion: 2.000.00

Insumos Unidad Medida  Total DR
0 Estimado Unitario
Produccion
Jersey 30/1 TP + 40 Den Importado 0.52|Kg/pda 1.040.00 17.784.00 171
Hilo de costura spun 40/2 Macional 160.00 m 320,000.0 10499 | 0.00033
Hilo Mylon texturizado Importado 0.00 m - - 0
Hang Tag Macional 1.03[  uni 206186 2274 001103
Etiqueta estampada Macional 1.03[  uni 206186 247 42 012
Boton Importado 0.001  uni - - 0
Cuadraditos de metal para tirantes Importado 0001  wuni - - 0
Blonda Macional 0.001  uni - - 0
Elastico 1 cm Macional 237 m 4742 27 61022 | 012868
Bolsa individual Importado 1.03[  uni 206186 651.86 0.03
Caja + planchas MNacional 0.01 uni 2577 38.66 14
Cinta adh.2" x 72 yds Importado 0.23 m 466 .67 14.00 0.03
Sticker p/hang tag MNacional 1.03]  uni 2 06186 2274 0.01103
Sticker segund. 3x2" MNacional 208  uni 4123 M1 16.29 | 0.00395
Balin plastico 3" Macional 1.03[  uni 206186 091 | 0.00044 -
l51../.; Total MP 18,923.82 .o.
Importado 6 Total MP (u) 9.5 o’

~
((prom.

peru



Plan de Operac Lon

Mano de Obra

'Mano Obra
Producto: Prenda para dama Jersey amarillo

Total Produccion:

2000

Costo
Clasificacion
Procesos Descripcion Tipo Cantidad valerior Estimado
de costo Proceso
Total
realiza el corte Servicio Minuto por 55 0.04 0.1 200
Corte Externo proceso
liza | t Servici Minut 1050
Costura realiza la costura ervicio inuto por 875 0.06 0.595
Externo proceso
Realiza el acabado |Directo Minuto por 4 875 0.04 0.075 150
Acabados proceso
Total MO (Unid) 070

Total Mo Prod 1.400.00




Plan de Operacion

Gastos de Fabricacion

g m—— e e e

Gastos de Fabricacion

Producto: Frenda para dama Jersey amarillo Total Produccion: 2.000.00
. Total
Capacidad Total Produccio Ga_sto_n
Empresa n Unitario
Mano de obra indirecta vy
materiales indirectos (zasto Indirecto de Fabricacion 0.6 400.00 240.00 012
Calefaccion, luz v energia de
fabrica zasto Indirecto de Fabricacion 0.70 100.00 70.00 0.035
Arrendamiento del edificio de
fabrica asto Indirecto de Fabricacion 0.30 500.00 150.00 0.075
Publicidad Gasto de Venta 0.20 300.00 60.00 0.03
Salarios - Personal de ventas (zasto de Venta 0.30| 1,00000 300.00 015
\iajes Gasto de Venta 040 40000 160.00 0.08
Salarios - Personal administrativos (zasto Administrativo 0.50( 1,000.00 200.00 0.25
Renta de oficina Gasto Administrativo 0.40 300.00 120.00 0.06
Miscelaneos Gasto Administrativo 0.30 200.00 60.00 0.03
Total Gasto (un 0.83
1,660.00

l Total Gasto
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Gestion ]EX]P)O]l'ltalle]l’al

“Manos a la obra...”

En este médulo se espera identificar las diferentes etapas a seguir al momento de exportar un
proéhrcto, cuales son los gastos que i:mplica tal accién, el Pprecio de exportacién y el modelo de
cotizacion, de modo tal que en este analisis, se reflexione y comprenda, la importancia de estos

pasos, para realizar un correcto y efectivo proceso de sus propios productos a comercializar

“‘~ ////,

[ ]
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Gestion ]Exporltadl(ora

Andlisis de Costos y Precios de Exportacién

Los elementos del Precio de Exportacién son el desembolso al que obliga determinado bien o servicio.

Sirve para identificar la cantidad de dinero que se debe calcular para cubrir su proceso de produccién o
de comercializacién. El costo es un elemento con alto grado de certidumbre y poco flexible, porque
generalmente no estd sujeto a negociacién. A continuacién en el siguiente cuadro se presentan en
detalles estos elementos, los cuales como empresa iremos completando, permitiéndonos tener un

conocimiento y control de los gastos que implica el proceso de exportacién.

.....
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Gestion ]Exporltadlora
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Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Precio

El Precio es, por excelencia, negociable. Por ello, se
dice que tiene un drea rigida y una blanda, lo que da
lugar a un espacio de negociacién. Esto significa que,

al hacer una oferta, el vendedor pretende el Precio

mas alto, mismo que debié definir previamente con
base en las caracteristicas del mercado y de la
competencia. Sin embargo, también tiene un Precio de
& reserva, que representa el Precio minimo por el cual
estaria dispuesto a vender y abajo del cual no
aceptaria ningdn acuerdo. El drea rigida, o Precio de
reserva del vendedor, esta representada por los costos
mas la minima utilidad por la cual se esta dispuesto a
vender. La blanda, por su parte, esta representada per

el Precio maximo pero realista al que se aspira vende




Gestion ]Exporltadl(ora

Analisis de Costos y Precios de Exportacion

.....
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Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Analisis de Costos y Precios de Exportacion

| Estructura de Costos de la Empresa |

-Los precios se pueden basar sobre el costo total de los productos, mas un margen de utilidad

deseado.
- Los precios se pueden basar en el balance entre las estimaciones de la demanda percibida en el
mercado y los costos de produccién y mercadotecnia.
- Los precios pueden ser fijados por las condiciones competitivas del mercado.

Existen dos técnicas para determinar Precios de exportacic’mi

Pricing (Determ’maciones de Precio con Base en el Mercado / Competencia

Cost’mg (Determinac’tones de Precio con Base en Costos

e :
—— ~ &)rom,

peru




Gestion ]Ex]portaldlom

ESTRUCTURA DE COSTOS DE EXPORTACION

ARTICULO:
TALLAS:

CARACTERISTICAS: |
COLORES:

CONCEPTO FIJOS VARIABLES|] TOTALES

I. COSTOS DEL PRODUCTO:

1.1. Materia Prima directa:

1.2. Mano de Obra directa:

1.3. Gasto Directo:

1.4. Costos Indirectos de Fabricacion:
1.5. Gastos Generales y Administrativos:

Il. COSTOS DE AYUDA A LA COMERCIALIZACION:

2.1. Folletos
2.2. Otros

I1l. COSTOS DE DISTRIBUCION Y VENTAS:

3.1. Embalaje

3.2. Gastos de ventas:

3.3. Marcado de bultos

3.4. Carga en transporte

3.5. Documentos de Exportacion: (Certificados)

UTILIDAD:
PRECIO EX-WORK:




Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

ESTRUCTURA DE GASTOS DE EXPORTACION

ARTICULO
TALLAS:
CARACTERISTICAS:
COLORES: |
CONCEPTO FIJOS |VARIABLES

TOTALES

GASTOS DE EXPORTACION
Conduccidn al puerto o aeropuerto
Almacenaje
Gastos Operativos
Precinto
Comisidon de Agente de Aduana
Otros gastos en puerto de origen

PRECIO FAS

Carga y Estiba
Gastos Financieros
PRECIO FCA 6 FOB

Flete
PRECIO CPT 6 CFR
Seguro
PRECIO CIP 6 CIF
Descarga
PRECIO DAT
Gastos de Importacién
Conduccidn
Otros
PRECIO DAP

Derechos e Impuestos
PRECIO DDP




Gestion ]EX]P)O]l'ltalle]l’al

INCOTERMS

Los INCOTERMS son un conjunto de términos y reglas que establece las condiciones de compraventa
internacional. El propésito es facilitar el comercio exterior y la integraciéon del contrato de
compraventa internacional.

..... . = _
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Gestion ]EX]P)O]l'ltalle]l’al

Gastos de Exportacion
Producto: Prenda para dama Jersey amarillo Total Produccion: 2.000.00

Descripcion Gasto (Unid) Gasto Totales m

Materia Prima e Insumos 95 18.924 (1) En Funcion del Costo Total igual %CT
Mano Obra 0.7 1.400 (2) En Funcion del Valor de Venta igual %PV
Gastos de Fabricacidn 0.8 1.660

Embalaje

Embalaje primario 0.1 200.00

Embalaje Secundario 20 0.3 30.00

Costos de Fabricacion EXW 11.392 22,213.82

Utilidad (1) 15% 1.709 3,987 57

Utilidad (2) 18% 2.501 54571.33

Precio EXW (1) 13.10 26,201.3%

Precio EXW (2) 13.89 27,785.15




Gestion ]EX]P)O]l'ltalle]l’al

Costos de Fabricacion EXW 11.392 22,213.82
Utilidad (1) 15% 1.709 3,987 57
Utilidad (2} 18% 2 501 5,571.33
Precio EXW (1) 13.10 26,201.39
Precio EXW (2) 13.89 27,785.15
Gastos de Exportacion

Conduccion al puerto o aeropuerto 0.03 50.0
Almacenaje 0.05 100.0
(Gastos Operativos 0.10 200.0
FPrecinto 0.01 20.0
Comision de Agente de Aduana 0.10 200.0
Otros gastos en puerto de origen 0.05 100.0
Precio FAS [ 1423 28,4551
Carga y Estiba 0.10 200.0

(Gastos Financieros

Precio FCA 6 FOB 14.33 28,655.1




d

Precio FAS 1423 28,4551

Carga y Estiba 0.10 200.0

Gastos Financieros

Precio FCA 6 FOB 1433 28,6551

Flete 0.75 1,500.0

Precio CPT 6 CFR 15.08 3015515
Sequro 0.25 500
Precio CIP & CIF 15.33 3065515
Descarga 0.13 250
Precio DAT 15.45 3090515
(Gastos de Importacion 0.08 150
Conduccion 0.03 50
Otros 0.01 10
Precio DAP 15.56 3111515
Derechos e Impuestos 313 65260
Precio DDP 18.69 3737515




Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Analisis de Costos y Precios de Exportacion

Procedimiento de Restitucion Simplificado de Derechos Arancelarios, en adelante restitucion,
permite obtener como consecuencia de la exportacién, la devolucién de un porcentaje del valor
FOB del producto exportado.

Devolucién del IGV

El'monto por L.G.V. consignado en los
comprobantes de pago por adquisiciones de
bienes, de servicios, etc., relacionados con la

exportacion, da derecho a un saldo a favor
del exportador.

ooooo




Gestion ]Exporltadl(ora

Modalidad de Pago




Gestion ]Exporltadlora

Modalidad de Pago
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Gestion ]Exporltadl(ora

Analisis de Costos y Precios de Exportacion

v

Forma de Pago

Una vez establecido el precio de venta de la exportacién, las partes deberan definir la manera en la
que se cancelara el importe, existiendo algl.mas baésicas:




Gestion ]EX]P)O]l'ltalle]l’al

Analisis de Costos y Precios de Exportacion

v

Riesgos

Es recomendable que el exportador solicite una péliza de seguros del tipo Secrex (Seguro de Crédito
ala Exportacién), que cubre el riesgo de no pago por parte del importador; con lo cual el exportador
podré realizar su operacion con una mejor cobertura del riesgo financiero.

Exportador 1y
Cartas de Crédito

sl o« ADiﬂlA

de comercio de mercaderias en el mundo entero. . , - ”

Es la modalidad mas utilizada en el mundo del
comercio exterior y abarca a la mayoria de casos m

Es similar a los documentos en cobranza, solo que
en este caso los bancos si tienen responsabilidad
por la idoneidad de los documentos, para lo cual

deben dar su visto bueno antes de proceder ala
autorizacién de pago. Banco del Exportador 9 t‘ Banco del Importador



Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

TRANSPORTE GRUPO INCOTERM SIGNIFICADO
E EXW En fabrica
IF FCA Franco Tlraumbqp(onrlt[leta
C CcPT Transporte ]P’agaudlo Hasta
C Clp Tlraunlslpnourlte Y Segluum ]P’augaudl(o)
MULTIMODAILL s s
Hasta
D DAT ]E]nutlmegal en Terminal
D DAP ]E]nut]ﬁegal ent ]LlU[gaur
D DDP ]Elnntlmegal Derechos P: lg@l(dl(O)S
F FAS Franco a Costado de Buque
F FOB Franco a Bordo
MAR{TIMO
C CFR Costo y Flete

C CIF Costo, Seguro y Flete




Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Distribuciéon Fisica Internacional

| Caracteristicas de la Carga |

- Las 3P: Proteccion, preservaciéon y presentacion.

- No olvidemos que es producto de la comercializacién y las condiciones de compra-venta.
- Se debe preparar la carga para su transporte, por lo que hay que tomar en consideracién una serie de
factores fisico-quimicos.

Condiciones de Venta

Medio de Transporte

Lugares de Paso




Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

PUERTO DE PUERTO DE

OPERADOR ORIGEN DESTINO
LOGISTICO

IMPORTADOR

TRANSPORTE

TRANSPORTE INTERNO

EXPORTADOR INTERNACIONAL

AGENTE
DE
ADUANA



Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Envase y Embalaje
Materiales Tipo Embalaje Ventajas Desventajas
Metales. Laminas. Toneles, Sélidos, Estiba @ Costoe  elevado,
Bidones, Cajas. facil, corrosion, pesado
reutilizables.
Madera. Natural, Caja. Facil de Cosh_:-s altos,
Cepillada, Huacales, trabajar, se“ﬁl'b'e ﬁ' “'3’{}"
) - a a umedad,
E':"I""a':h?jpada’ Jabas, Jaulas. | estiba facil. R Tt e T T
glomerada. reciclable, pesado
v voluminoso
Carton. Plano, Cajas. Costo bajo, | Vulnerable a la
ondulado. manejo  facil, | humedad y
liviano y 8 perforacion, poco
reciclh solido, no es
i linahl
Plastico. Polietileno, Bolsas, toneles, Impermeable, o
polipropileno. bidones, cajas. reutilizable, Inflamable,  dificil
liviano. eliminacién.
Papel. Talegos. Bolsas. Bajo costo, facil | Inflamable, muy
eliminacion. fragil.
Vidrio. Natural. Botellas, frascos,  Estiba facil, | Fragil, pesado y
botellones, eliminacién voluminoso.
L sencilla.
chuicas.




Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Envase y Embalaje
CARGA UNITARIZADA
T< PRODUCTO

ENVASE PRIMARIO

ENVASE SECUNDARIO

EMBALAJE PRIMARIO

Fuente: Guia de Envases y Embalajes - MINCETUR



Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Amnalisis de Riesgo Operarios

X A
. HCemprdor s ElOperadorlogisico

Se analiza al pal’ts segrin sus

Andlisis al comprador de Evaluacién de riesgo del
undicadores . . L
indicadores sus estados financieros, (0)]P>(e1ra1<dl(o>1r 1l<o>glts1t1uc<0) con
NNACIOeCoNONLCOos. deudas, etc; se puede quriten: 1t1ra11bva1j]al.

acudir a las <elnn11b>alj|audl.als de
dichos ]P)all'ts<es o a aﬂlglunnlal

enmpresa (e\s]pue(cii(allliizaudlak

.t




Empresa:
Fecha de Cotizacidon:

Nombre a quien va d’u’igido:

Empresa Destino:
Direccién Empresa:
Pais Destino:
Referencia:

Partida Arancelaria:

Producto:
Descripcién de Calidad:
Tipo o Modelo:
Cantidad:
Precio FOB Unitario:
Moneda de Cotizacién:

Medio de Pago:

Fecha de Embarque:
Puerto de Embarque:
Validez de Oferta:

Gestion ]EX]P)(O]l'ltalle]l’al

Modelo de Cotizacién

Alma & Arte SAC

11(9)/ 10>4L/ 2010

Méniica Allen.

Taos Druonn

3300 - <6J5lt]hl Av. Nuevo México.

Nuevo México

USA

LAS DEMAS, MATERIAS VEGETALES O MINERAILES PARA
TALLAR O MANUFACTURADAS

Mates burilados

Ecolégrico, Natural, Sélido, Hecho a mano.

(C(O)llgannutes Navidefios

1000 Unidad de Medida: JCINIS.
$1.36 Precio FOB total: $1,336.00

Doélar Americano $

50% hecha la orden y 50% contra documento.

24L/ (04/ 2010 Maritiunno

Medio de Transporte:
Peri Puerto de Lleg'ada: Los A]ﬂlgelhe\s Usa.

Si hace ordenes minimas de cada producto se hace descuento del 5%




Anadlisis Financiero y Plan Financiero
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Amnalists Fimanciero

“Para esto necesitamos...”

“En este médulo se espera de nuestra parte, el analisis profundo de las finanzas,
para que asi comprendamos su funcionamiento y
comportamiento al interior de la empresa. Identificando nuestras
deudas, administrandolas y trabajando sus utilidades, por medio de la evolucién

de su rendimiento. .




Amnalists Fimanciero

Analisis de los Estados Financieros

Los Estados Financieros constitiryen una representacién estructurada de la situacién
financiera y del desempeiio financiero de una entidad. El objetivo de los estados
financieros con propésitos de informacién general, es suministrar informacién acerca
de la situacién financiera , del desempefio financiero y delos flujos de efectivo




Amnalists Fimanciero

Balance General

__

Caja 40 15
Cuentas por Cobrar 160 180
Inventarios 200 270
Total Activo Corriente 400 465
Edificios, Maquinaria Y Equipos 600 680
(-) DeprecCiacion Acumulada -250 -300
|_Edificios, Maquinaria Yy Equipos Neto 350 380
Total ACtivo Fijo 350 380
Sobregiros ¥ Prestamos Bancarios 35 40
Cuentas por pagar 15 30
Remuneraciones por pagar 55 60
Total Pasivo Corriente 105 130
Deuda de Largo Plazo 255 300
Total Pasivos 360 430
Capital Social 130 130
Utilidades Retenidas 260 285
Patrimonio 390 415
Total Pasivo ¥ Patrimonio 750 845




Amnalists Fimanciero

Estados de Ganancia y Pérdida

e—

Ventas Netas 1,436 1,500

Costo de Ventas 1,177 1,230
| OtidedBrusa | 2% 270
Gastos Operativos (excepto DeprecCiacion) 85 90
Depreciacion 40 50
Intereses 35 40
Utilidades antes de JTmpuestos 99 90
Impuestos (30%) 30 27
69 63
2 29
42 3¢




Amnalists Fimanciero

Amnalisis Vertical

El analisis vertical es de gran i:mportancia a la hora de establecer si una empresa tiene una distribucién
de sus activos equitativa y de acuerdo a las necesidades financieras y operativas.

Para realizar la operacion: se debe de dividir cada item de activo entre el total de activos para observar la
variaciém, en el caso de pasivo y patrimonio se debe de dividir cada item entre el total pasivo y
Patrimonio”.

Total ACtivo Fijo

T ———— =



Amnadlisis Horizontal

“En el analisis horizontal, lo que se busca es determinar la variacién absoluta o relativa que haya sufrido
cada partida de los estados financieros en un periodo respecto a otro.

Determina cual fuel el crecimiento o decrecimiento de una cuenta en un periodo determinado. Es el
analisis que permite determinar si el comportamiento de la empresa en un periodo fue bueno, regular o
malo”.

.
—_— R
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Amnalists Fimanciero

Liquidez Corriente = Activo Corriente = Capital de Trabajo =
Pasivo Corriente

Activo Corriente — Pasivo Corriente =

Prueba Acida = Activo Corriente — Jnventario =
Pasivo Corriente




Amnalists Fimanciero

Rotacion de Inventarios = Costo de Ventas = Periodo de RotacCion de = Inventario Promedio X 360 =
Inventario Promedio Inventarios Costo de Ventas

ApalahCamiento = Pasivo Total =
AcCtivo Total

Endeudamiento = Pasivo Total =
Patrimonio

..... . ﬁ" —

peru
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TRespecCto a las Ventas = (Jtilidad Neta disponible para AC. = TRentabilidad = (Jtilidad Neta =
ventas ACtivo Total

entabilidad = (Jtilidad anhtes de Intereses e Imp. =
Rentabilidad = Jdlida ?ACtivo 'TIOtaI Jme Criterio del Inversionista = (Jtilidad =

Patrimonio

TRentabilidad = Jtilidad Neta =
AcCtivo Total
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TRespecto a |as Ventas = JJtilidad Neta disponible para AC. =
ventas

TRentabilidad = Utilidad antes de Intereses e Imp. =
ACtivo Total

Rentabilidad = Jtilidad Neta =
AcCtivo Total
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Punto de Equﬂibrio

“Es el punto en donde los Ingresos Totales (IT) recibidos se ig'ualan a los Costos Totales (CT) asociados

con la venta de un producto (IT = CT). Un punto de equilibrio es usado comminmente en las empresas o
organizaciones para determinar la posible rentabilidad de vender determinado producto. Para calcular
el punto de equilﬂ)rio es necesario tener bien identificado el comportamiento de los costos; de otra
manera es sumamente dificil determinar la ubicacién de este punto. Se puede hallar el punto de

equilibrio para unidades fisicas y monetarias”:

C.F. = Costos Fijos
C.T. = Costos Totales
V.T. = Ventas Totales

..... . = _

T — e — &)rom

peru
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“Premisas...”

“Una premisa es una condicién, situacién o estado del proyecto
o de su entorno, que se asuime Como verdadera para la
planificacic’m”.

identificar este impuresto para considerarlo en las actividades
tuturas es importante ya que se detalla el impuesto a pagar en

funcién a las wutilidades que se espera generar

sl existieron a //gfwmobs /i)mgflﬁe'§0§ durante los arios por decisiones por
parte de la empresa en la realizacion de actividades en el entorno

financiero que le greneren utilidades.

otros ingresos de actividades de la empresa qure realice que

permite grenerar mayor rentabilidad”.
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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 inversién asi tener menos
gasto y mayor ingreso para la compafiia.

[Esspstpentel 4 [Pemsernndeel] = [bspsoMesl




Presupuesto de

PlanEX”

Ventas

Prezsupuestio da Prasupuesto da
Inventario Final Produccion

Presupuasio de costos Proazupuesto de costos de Presupuesto da cosios y
de materiales directos MOD.. de fabricacidn gasios generales de fab.

d  Prosupuesto de costos de
bienes vendidos

PRESUPUESTO Presupusstio de costos de
DE Investigacién y Dasarrollo

OPERACION Presupuesto de costos de

Marcadotecnia

Presupuesto de costos de
Distribucicn

Presupuesto de cosios
de servicio al cliente

Presupuesto de costos
de administrativos

Estado de resultados

PRESUPUESTO [ttt Presupuesto Balance Estado presupuestado
FINAN ClAMIENTD de capital de efectivo Presupuestado de flujos en efectivo
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P’resupuesto Operativo

Bt
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P’resupuesto Operativo
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P’resupuesto Operativo




.t
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Estados Financieros Proyectados

El Costo de Venta muestra la relaciéon de los factores de

]P)]F(ONthUC(C[i(é)]nl e unventario en un determiunado 1th<e~1r1n1]P><o> ]P)(c]l]ﬂ’dl obtener

el resultado del total utilizado en el momento de ]P)]ﬁowdhuncc[[(énnu

Materias Directas
Mano de Qbra Directa
(zastos de Fabricacion

| Inventariofnicial | | | | | |
| Qnventariofinab | | | | | |
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Estados Financieros Proyectados

Muestra la relaciéon directa de los ingresos directos, financieros y

otros, versus los gastos directos, de operacion, con el propésito

de identificar la utilidad de la empresa proyectada en wn

horizonte de tiempo determinado.

Ventas Brutas

(Devoluciones ¥y DCts)

| IngresosQeos | | | | | |

| (Costodeventas) | | | | | |

(Gastos Administrativos)
(Gastos de Ventas)

Ingresos Financieros
(Gastos Financieros)

| ampuestoy | | | | | |
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Estados Financieros Proyectados

“Muestra informacién del flujo de ingreso y egresos de efectivo de la empresa.

Proviene de tres actividades: operacion, inversion y financiacién”

Galdo Inicial
ventas
Otros Ingresos

Materiales Directos
Manho de Qbra DireCta
Costos Indirectos de FabricacCion
Gastos de Venta
Gastos Administrativos
Gastos Fihancieros
Impuesto sobre [a Renta

Compras de ACtivos Fijos

Préstamo Recibido

Amortizacidn de Préstamo
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Analisis de Rentabilidad

“Comsiste en actualizar a valor presente los 1Flhuq](0)s de caja futuros que va a
generar el proyecto, descontados a un cierto tipo de interés ((lLal tasa de
descuento), y compararlos con el importe inicial de la inversion. Como la

tasa de descuento se utiliza normalmente el costo ]P>1r<0)1nnue(dl[i<0)§ p(onnudle]raudlto

del (caqp)[lltaﬂ[ (((cpp(c)) de la empresa que hace la unversidn.

i
o \

[ ]
R

rom.
peru
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Analisis de Rentabilidad

“Se define como la tasa de descuento o ltii]p(o de interés que iiglU[alLal el VAN a

cero. Esto ]Pnelmnnliilte obtener la rentabilidad en términos ]P)(onmce]nutlumﬂles del
pllaum de Jnuefg(oxc[i(@ es decir comparar con otras alternativas de 1nue~<g(oucil(o> quie
generen rentabilidades con el pllaunl de 1nue\<g(0)<cil(0) para establecer si nuestro

pllaum es la mejor <o)]Pnc[[<é)1nu

e — =
P75
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Amnadlisis de Sensibilidad

“Permite establecer el nivel de supuestos /2'/17171p01ﬁ£31/[71/t@§ que tienern
incidencia directa en el proyecto. Esta técnica 10)11][/6‘(0’/(6' p]ﬁa/b)(aur lo sensible

que es el resultado del p//(aunz de negocios trente a dichos SUpUestos.
Dichos supuestos pzune'drevm ser:

es el peor panorama de la inversion, es decir; es el resultado en caso del

tracaso total del proyecto.

este seria el resultado mds p]ﬁ@/bhﬂ[/bll/@' que §1L/[/p(011[71d/]f/[,a1/17171(0)§ en el anadlisis de la

inversion, debe ser objetivo y basado en la mayor informacicn posible.

siempre  existe la p@&i‘b)/t“//{[‘(d%ﬂ/d de //ng]ﬁaﬂl‘" mas de lo qure
proyectamos, el escenario optimista normalmente es el que se presenta

para motivar a los inversionistas a correr el Jf/[(e'ngo ”

T — e — ~ &)rom,

peru
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COSTO DE VENTA

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Materia Directas 81942.0 90136.2 99149.8 109064.8 119971.3 131968.4
Mano de Obra Directa 81942.0 90136.2 99149.8 109064.8 119971.3 131968.4
Gastos de Fabricacion 61456.5 67602 74362 81799 89978 98976
Costos de Produccion 225340.5 247874.6 272662.0 299928.2 329921.0 362913.1
Inventario Inicial 14896.2 16385.82 18024.402| 19826.8422| 21809.52642| 23990.4791
Disponible 240236.7 264260.4 290686.4 319755.0 351730.6 386903.6
(Inventario Final) 16250.4 17875.44 19662.984| 21629.2824| 23792.21064| 26171.4317
Costo de Ventas 223986.3 246384.9 271023.4 298125.8 327938.3 360732.2
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIA

2005 2006 2007 2008 2009 2010
Ventas Brutas 301831.2 332014.3 365215.8 401737.3 441911.1 486102.2
(Devolucion y Dcts)
Ventas 301831.2 332014.3 365215.8 401737.3 441911.1 486102.2
Ingresos Otros
Ventas Netas 301831.2 332014.3 365215.8 401737.3 441911.1 486102.2
(Costo de Ventas) 223986.3 246384.9 271023.4 298125.8 327938.3 360732.2
Utilidad Bruta 77844.9 85629.4 94192.3 103611.6 113972.7 125370.0
(Gastos Administrativos) 5008.8 5509.7 6060.7 6666.8 7333.4 8066.8
(Gastos de Ventas) 3388.6 3727.5 4100.3 4510.3 4961.3 5457.4
Utilidad de la Operacion 69447.4 76392.2 84031.4 92434.5 101678.0 111845.8
Ingresos Financieros
(Gastos Financieros) 0 0 0 0 0 0
Utilidad antes de Impuestos 69447.4 76392.2 84031.4 92434.5 101678.0 111845.8
(Impuestos) 20834.2 22917.7 25209.4 27730.4] ___ 30503.4 33553.7
Utilidad Neta 48613.2 53474.5 58822.0 4. 4.6 7829 o
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO

2005 2006 2007 2008 2009 2010
Saldo Inicial 47259.0 120999.7 178183.1 241084.8 310276.7
Ventas 301831.2 332014.3 365215.8 401737.3 441911.1 486102.2
Otros ingresos 0 0
Total de Caja Disponible 301831.2 379273.3 486215.5 579920.4 682995.9 796378.9
Salidas de Caja
Materiales Directos 81942.0 90136.2 99149.8 109064.8 119971.3 131968.4
Mano de Obra Directa 81942.0 90136.2 99149.8 109064.8 119971.3 131968.4
Costos Indirectos de Fabricacion 61457 67602 74362 81799 89978 98976
Gastos de Venta 3388.6 3727.5 4100.3 4510.3 4961.3 5457.4
Gastos Administrativos 5008.8 5509.7 6060.7 6666.8 7333.4 8066.8
Gastos Financieros 0 0 0 0 0 0
Impuesto sobre la Renta 20834.2 22917.7 25209.4 27730.4 30503.4 33553.7
Compras de Activos Fijos
Total de Salidas de Caja 254572.2 280029.4 308032.4 338835.6 372719.2 409991.1
Superavit (o Déficit) 47259.0 99243.9 178183.1 241084.8 310276.7 386387.8
Préstamo Recibo 0 21755.8 0 0 0 0
Amortizacién de Préstamo
Efectos de Financiaciéon 0 21755.8 0 0 0 0
Saldo Efectivo al Finalizar el Periodo 47259.0 120999.7 178183.1 241084.8 310276.7 386387.8




Plan Einanciero

CALCULO DEL VAN YTIR

Afo Saldo Efec F |Saldo Efec Eco
Inversion -232383.7 -232383.7
2006 120999.7 99243.9
2007 178183.1 156427.3
2008 241084.8 219329.0
2009 310276.7 288520.9
2010 386387.8 364632.0
ANALISIS DE SENSIBILIZACION
KOC 16%
Tasa Interés 14%
sube precio 5% sube volumen de venta 5%
baja precio 5% baja volumen de venta 5%
VAN FINANCIERO VAN ECONOMICO TIR FINANCIERO TIR ECONOMICO
VAN 489,451.18 VAN 381,802.38 TIR 74% TIR 66%
VAN 1 644,476.71 VAN 1 525,100.74 TIR 1 87% TIR_1 79%
VAN 2 228,007.30 VAN 2 141,734.71 TIR_2 51% TIR_2 41%
VAN_3 513,724.19 VAN_3 404,239.22 TIR_3 76% TIR_3 68%
VAN_4 203,673.12 VAN_4 117,64250 TIR 4 45% TIR_4 5%

VAN_5 676,501.00 VAN_5 554,702.50 TIR_5 90% TIR_5
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Resumen ]Ej ecutivo

“Esta es mi idea de Negocio”

El resumen ejecutivo es una de las instancias mds i{mportante del plan
de negocios exportador; ya que tiene por objetivo, generar atraccién y
entusiasmo sobre la idea de negocio. Se debe entender que este no es
una introduccion, debido a que contempla secciones importantes de
los médulos del plan estratégrico, de la investigacion de mercado, del
precio a ofrecer y de la rentabilidad que espera concretar el negocio.
La extensién del resumen ejecutivo no debe de superar tres hojas y
deberd utilizar un lenguaje claro y motivantes.

El resumen ejeoutivo deberd contener la sig'w’ente informacion:

- ]D)(escrﬁ]p(cihénnl de la enmpresa.

- Producto o servicio de 1nue<g(o><cii<o>,~

- Mercado ob J etivo.
- Resumen del presupuesto de financilamiento.
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Debe contener el nombre de la empresa, RUC, y presentacién de la

Descripcién de la Empresa
misma, afios de experiencia, nombre del gerente general quien se

tomara contacto para cualc[uier tipo de interés por parte de los
secciéon donde

lectores, asimismo registro de contacto. Es en es
se debe tener la idea del negocio y el por qué del plan de negocio
exportador.

Debe de contener los productos que ofrece la empresa y la cual ha

Mercado Objetivo
identificado una demanda con las caracteristicas.

Producto o servicio del Debe contener las caracteristicas del consumidor en el mercado
identificado, los canales de distribucién por la cual el consumidor

Negocio
accede al producto asimismo el precio del producto a la cual se
ofrecera en dicho canal distribuidor; habitos de compra y d

consuimao.
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Producto o servicio del
‘Negocio

Resumen del Presupuesto de
Financiamiento

Decisiones de financiamiento

rec[uerido

ooooo

Debe contener las caracteristicas del consumidor en el mercado
identificado, los canales de distribucién por la cual el consumidor
accede al producto asimismo el precio del producto a la cual se
ofrecera en dicho canal distribuidor, hibitos de compra y de
consumo.

Debe contener los principales gastos que se incurriran en la
realizacién del producto o servicio y del presupuesto de
financiamiento que se solicita para poner en marcha la idea de
negocio, las proyecciones de ventas que se realizaran en el mercado
objetivo.

Debe contener la rentabilidad del negocio en los aspectos
econdémicos y financieros a la tasa de interés solicitada y el costo
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Muchas Gracias por su Atencion

d]palredles@]plrom]pelm[.golb.]pe

Www.]plrom]pelnu[.golb.]pe

Www.sﬁcex.golb.]pe
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