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ÅPLANESTRATEGICO

ÅPLANORGANIZACIONAL

ÅESTUDIODEMERCADO

ÅTENDENCIASYOPORTUNIDADES

ÅANÁLISISDELPRODUCTO

TEMARIO





Planificar y Direccionar

Disminuir Riesgos

Determinar mi mercado objetivo

Evaluar económica y financieramente 

¸ ƻǘǊƻǎ ǇǳƴǘƻǎΧ



1. Inversionistas: 15a 20páginas
ÅAtraerinversionistas
ÅDecisióndeinversión

2. Gerentesoempresarios: 50a80páginas
ÅPuestaenmarcha
Å Implementación
ÅEmpresaenmarcha
ÅNuevaempresa

¿A quién le sirve un plan de negocios?



IDEA DE NEGOCIO



La Idea del Plan de Negocio

Principal motivo de la elaboración del 
documento por el cual la empresa ha 

decidido realizar dicho PLAN DE NEGOCIO 
EXPORTADORy la necesidad y finalidad 

que busca mediante la realización del 
documento, el posicionar la empresa, el 

producto o la ESTRATEGIAse detalla en la 
idea del PLAN DE NEGOCIO



DesarrollodeunHobby Serviciodejardinería

Usarnuestrashabilidades Serviciodecreary mantenerpáginasWeb

Unacasualidad,algofueradelo común Produciruncepillodedientesmusical

Explotarunaoportunidadenunmercado Venderfotografíasonline

Combinardosideas Administraruncaféinternet

Resolverproblemasquelagentenopuede Convertirseenunconsultorfinanciero

GENERANDO UNA IDEA DE NEGOCIOé

Fuente de la Idea Ejemplo

IMIM: https:// www.youtube.com/watch?v=IzhCHCZWj9U

https://www.youtube.com/watch?v=IzhCHCZWj9U




1. Evaluarsi contamoscon productocompetitivoen el mercado
internacional

2. Tengolacapacidadpartahacerlo
3. Tengolacapacidadparacumplirconlosvolúmenesexigidospor

loscompradores
4. Tengolacapacidadfinancieraparavenderenelexterior
5. Conozcolaculturadelpaísadondequierovender

¿Que requerimos para mirar afuera?



Aspectos fundamentales a tener en cuenta 

en un proceso de negociaci·né

ÅDemanda: ¿Donde esta y que quiere mi mercado?

ÅOferta: ¿Estoy en la capacidad de darlo?

ÅAsociatividad: Capacidad para desarrollar una Estrategia de 
optimización

Å Institucionalidad: Conocer a todas las instituciones que facilitan el 
proceso de comercialización

ÅValor Agregado: Es lo que crea la diferencia



Antecedentes de 
la Empresa

Plan Estratégico y 
Plan 

Organizacional

Estudio de 
Mercado 

Internacional

Plan de Operación
Gestión 

Exportadora
Análisis Financiero 
y Plan Financiero



Antecedentes de 
la Empresa

Historia de la 
empresa



Antecedentes de 
la Empresa

Financiamiento 
Requerido



Antecedentes de 
la Empresa Oportunidades 

de Negocio

ά!ƭ ŜȄƛǎǘƛǊ ǳƴŀ ƳŀȅƻǊ ŘŜƳŀƴŘŀ ŘŜ ǊŜŦǊƛƎŜǊŀŘƻǊŀǎ ǇŀǊŀ 
productos congelados, se da la oportunidad de enviar frutas 
ŎƻƴƎŜƭŀŘŀǎΧέ



Antecedentes de la Empresa

1. Historia de la Empresa.

2. Idea del Plan de Negocio. 

3. Financiamiento requerido  

4. Propuesta de Plan de Negocio

Es la descripciónde las principalesactividadesempresarialesPara ayudarnos

podemosresponderlas siguientespreguntas: ¿Por qué se fundó la empresa?,

¿cuálesson las característicasde sus productos?,¿porquéeseproducto?,¿cómo

fueel caminoquesesiguióparallegaraserlo quesonhoycomoempresa?

Es el principalmotivo de la elaboracióndel documento,es decir, la necesidady

finalidadquebuscaconsuestrategia.

Es la necesidadde financiamientoparala realizaciónde las actividadesplanteadas

en la idea del negocioy desarrolladasen el plan de negocioexportador. Debe

describirseparaquéseutilizaráeldinero.

Describelos beneficiosqueselograránconla implementacióndelasestrategias. Es

importanteque en la propuestase tomenen cuentaaspectosde responsabilidad

social,negociosdeinclusióny cuidadodelmedioambiente



Antecedentes de la Empresa

1. Descripción de la Empresa.

Historia de la Empresa.

2. Idea del Plan de Negocio.

Financiamiento requerido.

3. Propuesta de Plan de Negocio

Nuestros Antecedentes:  
https:// www.youtube.com/watch?v=Mmlwm2_ppuE

https://www.youtube.com/watch?v=Mmlwm2_ppuE


Comprende:

Å Descripción de tu producto o servicio y características técnicas

Å Atributos y beneficios para el consumidor (propuesta de valor)

Å Posibilidad de diversificación

Å Ventajas frente a los competidores, ¿que lo hace diferente con respecto al resto?

Å Análisis de la industria o el sector en el cual se desenvuelve

Å Productos y servicios que ofrece y desarrolla es decir la actividad económica, 

Å Información de pagina Web, dirección y ubicación

Å Principales mercados a donde abastece sus productos, en el mercado nacional y 
en el mercado extranjero.

Å Ficha Descriptiva 

Å Historia de la Empresa: principal actividad empresarial, porque se formó y giro del 
negocio, productos que ofrece, historia de la fundación, información económica 
financiera, equipo empresarial y gerencial



FINANCIAMIENTO REQUERIDO

Lección 3

Es la necesidadpor la cual se buscafinanciamientopara la
realizaciónde las actividadesquerepresentala generaciónde la
ideadelnegocioy porlo cualsebuscarealizarel plandenegocio
exportador,dentrodelfinanciamientorequeridosedescribeparaque
seutilizaraeldineroencuantoalprocesodelagestiónempresarial.



PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO

Lección 3



ÅEstablece criterios de medición para saber los logros 
obtenidos

Å Identifica oportunidades para aprovecharlas

Å Involucra a los colaboradores en su aplicación

ÅPrevé contingencias

ÅEs corto, claro, preciso e informativo 

ÅñSu elaboraci·n no es secuencial sino simultaneaò

Características del Plan de Negocios de 

Exportación



22

El plan de Negocios te ayuda a:

META

¿A DONDE QUIERES IR?
¿DONDE 

TE ENCUENTRAS?

ESTADO

ESTADO



Estructura del Plan de Negocios de 

Exportación

¿QUE?

¿QUIEN?

¿PORQUE?

¿DONDE?

¿CUANDO?

¿CUANTO?

¿COMO?

¿CON QUIEN?

¿HASTA DONDE?



PLAN ESTRATÉGICO Y PLAN 

ORGANIZACIONAL 

CAPÍTULO 2



ANÁLISIS FODA

Lección 1



Estrategias

DA

Estrategias

FA

Estrategias

DO

Estrategias

FO

CuatroTiposde Estrategias

Fortalezas

Oportunidades

Debilidades

Amenazas

(FODA)



MatrizFODA

Estrategias DA

Minimice debilidades y evite 

amenazas

Estrategias FA 

Use fortalezas para 

evadir amenazas

Amenazas-A

Liste las amenazas

Estrategias DO

Supere las debilidades 

tomando ventaja de las 

oportunidades

Estrategias FO

Use las fortalezas para tomar 

ventaja de las oportunidades

Oportunidades-O

Listelasoprtunidades

Debilidades-D

Liste las debilidades

Fortalezas-F

Liste las fortalezas

Deje en blanco



PLAN ESTRATÉGICO

Lección 2



Plan Estratégico y Plan Organizacional 

Análisis del Sector

Los negocios son de cambios constantes, y 

son objetos de muchas decisiones sobre los 

cuales se tienen un control limitado, con el 

fin de estar preparados a dichos cambios, 

es importante realizar una descripción de lo 

que se acontece tanto en el sector como en 

la competencia.

ñMi empresa y las otras empresaséò

DIAMANTE DE PORTER

Descripción del Sector

Descripción de la Competencia



Plan Estratégico y Plan Organizacional 

Diamante de Porter 

Competidores 

del Sector

Rivalidad 

entre        

empresas             

existentes

Participantes 

potenciales

Proveedores
Compradores

Sustituciones

Barreras de entrada

- Economías de escala.

- Diferencias de productos.

- Identidad de marca.

- Costo por reemplazo.

- Requerimientos de              capital.

- Acceso a la distribución.

- Ventaja de costo                      

absoluta.

- Acceso a insumos.

Determinantes de Rivalidad

- Crecimiento de la industria.

- Costo Fijos / Valor Agregado.

- Exceso de capacidad            

instalada.

- Diferencias de producto.

- Identidad de marca.

- Diversidad de competidores.

- Costos de reemplazo.

Barreras de salida

Poder de los proveedores

- Diferenciación de            

insumos.

- Concentración de                   

proveedores.

- Importancia del volumen para los 

proveedores.

- Amenazas de integración hacia 

adelante.

- Presencia de insumos              

sustitutos.

Determinantes de     amenaza 

de                     sustitución.

- Rendimiento del precio relativo 

de las                         

sustituciones.

- Costo por reemplazo.

- Propensión de los               

compradores a la                   

sustitución.

Determinantes del poder de los                      

compradores

Poder de                 

Negociación

- Volumen de               

compradores.

- Información de              

comprador.

- Capacidad de               

integración hacia atrás.

- Productos                         

sustitutos.

- Concentración de 

compradores v/s             

concentración de             

empresas.

Sensibilidad del            

precio

- Precio/compra     total.

- Diferenciación del 

producto.

- Identidad de      marca.

- Impacto de              

calidad / el                 

rendimiento.

- Ganancia del                  

comprador.

- Incentivos de              

quienes tienen la toma de 

decisión.



Plan Estratégico y Plan Organizacional 

Análisis del Entorno

òMi empresa y el contexto comercialéó

é Nos permite identificar las  fortalezas, debilidades, oportunidades  y amenazas de nuestra  

empresa en los mercados internacionales. Si bien en el análisis del sector y competencia 

podemos identificar como nos encontramos respecto a las empresas del  mismo sector, en el 

Análisis del  Entorno logramos reconocer y aprovechar los acontecimientos que se presentan, 

administrar los factores riesgo, para así lograr con éxito nuestras actividades plasmadas en el 

plan de negocio exportador.

Un Análisis del Entorno implica el reconocimiento de los factores políticos, económicos, 

sociales, tecnológicos y ambientales, que son propios y que forman parte del complejo e 

inmenso contexto del comercio internacional, los cuales revelaran muchas de las  influencias 

externas que pesan sobre el rendimiento del negocio.



PLAN ORGANIZACIONAL

Lección 3



PLAN ORGANIZACIONAL

El plan de la organización es el desarrollo del plan 

de RECURSOS HUMANOS, el cual permitirá 

obtener los PROCESOS necesarios para las 

convocatorias del personal que permitirá lograr el 

desarrollo de las estrategias establecidas.



Plan Estratégico y Plan Organizacional 

Plan Organizacional. 

El planorganizacionales el desarrollodel plande recursoshumanos,el cual permitirá

obtenerlosprocesosnecesariosparalasconvocatoriasdelpersonalquepermitirálograrel

desarrollode las estrategiasestablecidas. La importanciadel desarrollodel plan

organizacionalesdesarrollaruncronogramadeactividadesquepermitirágeneraruncontrol

enlasaccionesqueserealizaranenelplanestratégicodelplandenegocioexportador. Este

debecontenerunadescripciónde la estructuradel equipoy el personal,incluyendoel

organigrama.

El elementohumanoconstituyeunodelosrecursosmás importantesdeunaempresay la

delegacióndelpersonalenlasestrategiasqueserealizaranesvitalparael cumplimientodel

plande negocioexportador. Lasorganizacionesestánconformadaspor personas,de las

cualesdependenparaconseguirsusobjetivosycumplirsusmisiones.

òEl Factor Humano en Mi Empresaó



Plan Estratégico y Plan Organizacional 

Plan Organizacional. 

Organigrama

La organización funcional y  jerárquica trata de  estructurar de la 

forma más adecuada, los  recursos humanos e integrar éstos con 

los recursos materiales y financieros, con el fin de aplicar 

eficazmente las  estrategias  elaboradas y los medios disponibles, 

para conseguir los objetivos propuestos.

El organigrama es el dibujo o esquema de la organización de los 

recursos humanos de la empresa, representa en forma gráfica las 

principales funciones y líneas jerárquicas en un momento                                            

concreto. 



Plan Estratégico y Plan Organizacional 

Plan Organizacional. 

Organigrama

Dirección General

Dirección

Dpto. Dpto.

Dirección

Dpto. Dpto.

Dirección

Dpto. Dpto.



Plan Organizacional. 

Equipo PLANEX ðPerfil Empresarial

Empresa:_______________________________

Identificación:___________________________

Área: _________________________________

Cargo con la:__________________________

Cargo PLANEX:_________________________

Funciones:______________________________

Plan de Recursos Humanos

-Tipo de Reclutamiento

-Tipo de Selección.

-Tipo de Inducción.

-Tipo de Capacitación. 

El Plan de Recursos Humanos contiene tanto el 

Programa para el Recurso Humano interno 

como externo. El procedimiento de 

identificación del personal interno está dividido 

en cuatro etapas:



Plan Estratégico y Plan Organizacional 

Plan Organizacional. 

Cronograma

Una vez realizado el plan de recursos humanos se procede a relacionar el chequeo de las 

actividades,  con las estrategias del Plan de Negocio Exportador y las personas del equipo PLANEX 

, para así poder realizar el seguimiento respectivo del cumplimiento de estas. Dicho seguimiento se 

puede realizar por medio de un cronograma de actividades en el cual es posible detallar las fases si 

se está en la parte inicial, intermedia y final. 

Diagrama de actividades:se sugiere realizar un diagrama que permita colocar los responsables 

de cada actividad, colocar las fechas de inicio de actividades y los días por concluir dicha tarea, 

as² como las que faltan realizar , esto permitir§, tener un mejor seguimientoò.



Caso Plan Estratégico y Plan Organizacional 

òExperiencia participando en ferias é 

para familiarizarse con la cultura, 

gustos y preferencias de los 

consumidores extranjeros.ó 

Empresa AlpakaPerú SAC
AlpakaPerú S.A.C., de Juan Perez, con RUC Nº 20968657902, ubicada en la Av. 

Gregorio 174  -Ate.  Es una empresa dedicada a la confección y comercialización de 

prendas de algodón y de alpaca.  Dichos productos  de alto valor agregado e 

innovadores diseños se consiguen en un proceso de calidad acreditada, fruto de más 

de 10 años de experiencia participando en las ferias extranjeras de Europa, Canadá, 

para familiarizarse con la cultura, gustos y preferencias de los consumidores 
extranjeros



Caso Plan Estratégico y Plan Organizacional 

Empresa Alpaka Perú SAC ðDatos de Empresa

Razón Social : AlpakaPerú S.A.C

Nro. De RUC : 20968657902

Dirección : Av. Gregorio

Departamento : Lima

Provincia : Lima

Distrito : Ate Vitarte

Número de Teléfono : 511-7777588

Número de Fax : 511-7777588

Representante / Contacto: Juan Perez

Dirección electrónica (email) : jperez@alpakaperu.com

Página Web de la empresa : www.alpakaperu.com 

Fecha de Creación de : 20/11/2001

Actividad Económica : Confección Prendas de Alpaca 

Sector Económico : Textil



Actividad ΧMes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 12

Tarea 1

Tarea 2

Tarea 3

Tarea 4

Responsable

Cronograma de Actividades



ESTUDIO DE MERCADO

CAPÍTULO 3



TENDENCIAS DE CONSUMO DEL 

PRODUCTO

LECCIÓN 1



ESTUDIO DE 
MERCADO

Plan de 
Marketing

Producto

Precio

Plaza

Promoción

DEMANDA OBJETIVO



Exportaciones a mercados con TLC

Fuente: SUNAT

Elaboración: PROMPERU

19 FTA in force
2 to take effect

92% of total exports
83% of non traditional exports

Japan

South Korea

Canada

USA

EFTA

EU

Cuba

Venezuela

Andean 

Community

MERCOSURChile

México
Guatemala

Costa Rica

Panamá

China

www.acuerdoscomerciales.gob.pe



www.siicex.gob.pe



Tendencias y Oportunidades



Exportaciones peruanas hacia EEUU

1/ Source: GeoscapeInternational, American MarketscapeDataStream: 2006 Series.
нκ άtŜǊǵΥ 9ǎǘŀŘƝǎǘƛŎŀǎ ŘŜ ƭŀ aƛƎǊŀŎƛƽƴ ŘŜ tŜǊǳŀƴƻǎ мффл -нллтέΣ ŜƭŀōƻǊŀŘƻ ǇƻǊ  ƭŀ hǊƎŀƴƛȊŀŎƛƽƴ 
Internacional para las Migraciones ςOIM, Instituto Nacional de Estadística e Informática ςINEI, 
Dirección General de Migraciones y Naturalización ςDIGEMIN

V Peruanos con menos de 3 años de 

permanencia, aprecian más la utilización de 

productos frescos o de preparación casera.

V Peruanos con más de 3 años de estadía 

prefieren productos en conserva o congelados 

de preparación instantánea, debido a su mayor 

ñaclimataci·nò al ritmo de vida del pa²s de 

destino 

V Productos demandados :

Á Panetón: 

Á Cerveza: 

Á Maíz Morado: 

Á Tejas: 

Á Turrón:

Á King Kong:

593,165 Peruanos2

Productos Nostálgicos



Exportaciones peruanas hacia Canadá

Fuente: SUNAT. Elaboración: PROMPERÚ

Tendencias:

VProductos orgánicos

VCertificaciones de comercio justo.

VConveniencefood

Perico (filetes, porciones)

Pejerrey (HG, mariposa)

Calamar

Bonito (entero IQF)

Caballa

Pota (botones, cubos, filetes)

Concha de abanico (sin coral)

Tilapia (filetes)

Langostinos (colas)

Conservas: atún, ensaladas y otras 

preparaciones, sardinas, anchoas, caballa



TEXTIL CONFECCIONES

Moda y Precios

Jean en algodón 

orgánico

CAD $ 148

First impression 

100% algodón

Hecho en China

CAD$ 15

Exportaciones peruanas hacia CanadáExportaciones peruanas hacia Canadá



Diversificación de productos

Canadá

Chocolates 39%-64%-70% 

Cacao

5.00 USD

Té de Cacao

14.95 USD

Thompson Seedless ð

Pasas

1.19 USD

Bebidas a base de papaya, 

granada y maracuyá

2.00 USD

Aderezos a base de páprika 

y otros ingredientes

2.89 USD

Marinado de 

Páprika Ahumada 

3.30 USD

Mermelada de Mango

3.90 USD

Aderezo de Mango y Coco

4.29 USD



Diversificación de producto
China

Ajo y ají picado Anchoveta seca

Chocolate relleno de uva 
(manzana/naranja)

Chips de manzana Camarones con vegetales 
mezclados

Café blanco 2 en 1 sin azúcar Snacks para mascotas a base 
de pescado



Diversificación de productos
Corea del Sur

Higos secosChocolate de algas

Mango orgánico
seco

Choco & MochaccinoArabica Gold Label
Coffee

Filete de anchoas en
aceite de oliva

Snacks de 
cebolla

DǊŜŜƴ ϧ .ƭŀŎƪΨǎ
Organic Chocolate 



Diversificación de productos
Singapur

Sazonador para fritura a base 

de pescado

Café blanco

Piña deshidratadas
Aceitunas verdesGomitas organicas

Pan de ajo

Sazonador de 

abalones
Bebida a base de

caña de azucar



Tendencias de consumo en Europa

ALIMENTOS

VA partir de los 50 años, se tiende al ahorro y orientación al descuento,

VIncremento de compras en tiendas por departamento y supermercados,

VAlto estándar de calidad.

VAlimentos pre-cocidos, congelados y listos para servir.

VConsumo de alimentos orgánicos y funcionales.

VInterés por proceso de producción (trazabilidad, inocuidad).

VEtiquetas informativas con responsabilidad social y medioambiental.



TEXTILES

VCobrará importancia la moda ecológica.

VLos consumidores europeos seguirán siendo muy conscientes del precio como

criterio de compra.

VLos jóvenes tendrán mayor interés por las marcas en las prendas de vestir de estilo

casual.

VLa lealtad sobre las marcas descenderá.

VLos consumidores serán más individualistas de manera que serán menos

influenciables.



Oportunidades para productos peruanos en el mercado Europeo
Fuente: SUNAT. Elaboración: PROMPERU

Metodología de segmentación y priorización de PROMPERU

Textil

ÅCamisones y pijamas de algodón

ÅSuéter de pelo fino

ÅCamisas de punto de algodón

Agro

ÅJugo de naranja congelado

ÅCebollas

ÅAceitunas preparadas o 

conservadas

ÅPaltas

ÅMangos en diversas 

presentaciones



Oportunidades para productos peruanos en 
el mercado Europeo

Mermelada 

de Maracuyá y Melocotón

Mercado: Alemania

1.49 EUR / 1.99 US$

Mermelada con Miel 

de Fresa y Melocotón

Mercado: España

Pasta de Aceitunas 

Verdes

Mercado: España

4.00 EUR / 5.33 US$

Aceitunas Verdes 

Rellenas de Anchoas

Mercado: España

0.90 EUR / 1.20 US$

Fuente: Product Launch

Pimientos 

Rojos Enteros

Mercado: España

0.92 EUR / 1.23 US$

Bonito 

en Aceite de Oliva

Mercado: España

7.90 EUR / 7.90 US$

Aderezo para Ensaladas

Mango con Especias

Mercado: Inglaterra

0.99 GBP / 1.53 US$

Chocolate 

75% Cacao

Mercado: Francia

5.00 EUR / 6.67 US$



Diversificación de productos

Espárragos Blancos 

Gruesos

Mercado: España

3.69 y 8.95 EUR / 4.92 y 11.94 US$

Verduras 

Cortadas

Mercado: Holanda

1.29 EUR / 1.71 US$

Mango 

Congelado
Mercado: Alemania

Fuente: Product Launch

Papa y Cebolla ð

Sabor Peruano

Mercado: Finlandia

Empanaditas de

Atún

Mercado: España

1.45 EUR / 1.93 US$

Cocoa 

en Polvo

Mercado: Inglaterra

8.99 GBP / 13.93 US$

Páprika
Mercado: Eslovenia

Gel de Ducha 

de Maracuyá

Mercado: Rusia

87.00 RUB / 2.76 US$



Tendencias y Oportunidades en América del Sur



Diversificación de productos
Chile

Páprika en Polvo Pasta de Rocoto Peruano Mermelada de Higo Mermelada de Papaya

QuínoaOrgánica

Galletas de Avena Filete de Anchoas en Aceite 

de Oliva

Sardinas en Tomate



Diversificación de productos

Australia y Nueva Zelanda

Corazones de Alcachofas 

Marinadas Aceitunas NegrasAvena Orgánica Instantánea

Sardinas en salsa de Tomate Anchovetas en Aceite de 

Oliva

Panetón con Chocolates o 

Frutas



4 tipos de búsqueda:

Å Mercado / Producto

Å Estadísticas

Å Capacitaciones

Å Estudios y Perfiles

Modulos

Å Simuladores de fletes

Å Preferencias por Acuerdo 

Comercial

Å Información por Acuerdo

Å ExportaFácil

Å Test del exportador

Å Regulaciones

SIICEX / www.siicex.gob.pe



SIICEX
www.siicex.gob.pe



ANÁLISIS DEL PRODUCTO Y 

CARTERA DEL PRODUCTO

Lección 2



Conducta del Comprador en los Mercados
(modelo)

Producto

Precio

Plaza

Promoción

Político

Económico

Social

Tecnológico

Ambiental

Mix

Marketing

Cultural

Edad Media

Psicológicas

Social

Político

Económico

Social

Tecnológico

Ambiental

Análisis 

PESTA
Características 

del comprador

Elección del 

producto

Elección de la 

marca

Elección del 

comercio

Proceso de 

decisión del 

comprador

Decisión del 

comprador

Elaboración: Propia



Estudio de Mercado Internacional 

Descripción del Producto   

òEste es mi productoó

Sus caracter²sticas principales soné 

Su proceso de elaboraci·n esé

La descripción del producto o del servicio permite 

conocer las bondades, es decir las ventajas del producto 

y razón de ser la empresa para satisfacción del cliente, 

en esta parte se desarrolla dichas características al 

elaborar una pequeña esquema en la cual se muestra la 

reseña del producto y las características principales que 

posee.

¿Qué es una partida arancelarias?

La partida arancelaria es una nomenclatura 

utilizada en el comercio internacional para 

clasificar a los productos por medio de 

números, para lograr ser reconocidos en 

ámbitos internacionales. 

Clasificación Arancelaria



NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO

Partida Descripción

7113110000

INFORMACIÓN BÁSICA

Nombre Comercial: 

Descripción:

Formas de Presentación:

Variedades / Especies:

Zona de Producción:

Usos y aplicación:

Principales Mercados:

Ventana Comercial

Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Set. Oct. Nov. Dic.

Ficha Producto



CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
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