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¢ A qué daremos respuesta en esta presentatio

-¢,Qué es un Plan de Negocios?
-¢,Para qué sirve un Plan de Negocios?

- ¢,Por qué elaborar un Plan de Negocios?

- ¢, En que consiste un Plan de Negocios?

- ¢,Qué etapas conforman un Plan de Negocios



Para un Plan de Negoc

OTener en cuenta | os princi

A Principal factor empresarialenla
cugl eldempreisia[:jo gusca el mgr?adol
en donde su afinidad empresarial y e
Demanda mercado equilibran para poder
adaptar el bien o servicio a gustos y
preferencias del consumidor. )

A Segundo factor en la cual permite a\
la empresa evalué su capacidad de
oferta del bien o servicio acorde a la
capacidad de adaptacién del mercado
a negociar. y

N

A Tercer factor, laasociatividadcomo

- estrategia para poder optimizar los

Asociatividad procesos de gestién, mejorar la

negociacion, obtener una mejor
oferta exportable.

(\Lrom
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Para un Plan de Negoc

OTener en cuenta | os princi

ACuarto factor, todo negocio debe
conocer las instituciones que
facilitan el proceso de
comercializacién desde
instituciones publicas, privadas,
universidades

/

AQuinto factor, el mas importante
en las negociaciones ya que le d
un plus al bien o servicio en la cual
Valor Agregado permite incrementar el valor en
calidad, satisfaccién al consumidor,
el valor agregado permite
posicionamiento en el mercado.

Institucionalidad

(\Lrom
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Para un Plan de Negoc

oLI evar a cabo un autodi a
WwWw.Siicex.gob.pe/test

A Es la habilidad que tiene una\
empresa para reconocer sus
capacidades reconociendo tanto
el ambiente interno como el
Potencial externo, es decir, sus fortalezas,
= d debilidades, oportunidades y
xporta or amenazas para poder enfrentar el
mundo de los negocios, esta
capacidad le permite generar
acciones que se plasman en el
plan estrategico de la empresaj

(s


http://www.siicex.gob.pe/test
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RUTAEXPORTADORAETODOLOGIAPLANEX

Ofrece toda la informacién
Para el desarrollo del Plan
Exportador

Disponibilidad informacion
Y compromiso para el Plan
Exportador
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Mi-entras tant o,

Necesitamos plata,
para iniciar nuestro
negocio.

N\




Lo suficiente para
arrancar

AN —
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jardin

Fabricamos m
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Todo el mundoé
cual qui er|jaé
el publico en general.




jardin!,

Esteé acual gui era con wun
(sonrisa de orgullo).







a Por

aoh! Una buen P
bastante.




Q;éls barato. }
{ Porque somos los
mejores.







{ Depende de las
solicitudes.




Porgque son los mas baratos,
los mejores.




Publicidad, folletos,
hablaremos con ellos.
En | a TVé el | a
en el periddico.




@ D
i COMPRE! { ¢, Qué dira su
ARBOLITO SRL publicidad?
Muebles para Jardin

25z



No lo tenemos, somos una
cooperativa.




Todos haremos de todo, nos
meteremos al negocio.

Muy bien.
¢, Quién hara qué?







El Hmmm no lo
necesitabamos
Eu\eﬁ, gracias.}




¢ Para que sirve un Plan de Negocios y

por que elaborarlo?

Nada garantiza tener éxito en el
mercado internacional, pero si se
puede contar con una herramienta que
reduce los riesgos para tomar una
buena decisién.

OYa cuent 0
Producto de
Exportacion, ahora
¢, Como puedo
planificar para
llevarlo al mercado
exterior ¢

Por ello, es necesario hacer un Plan de
Negocios de Exportacion, el cual dar

estoy? ¢ A donde quiero ir? ¢ Como

llegar? ¢ Qué exportar? ¢A dénde
exportar? ¢ COmo exportar y con quie
poder realizar alianzas?

ooooo

El éxito de la exportacion de un producto depende directamente del manejo

interiorizacidon de los factores internos y externpsg de las opciones estratégice
gue elija la empresa.



&
ONecesito orquearambataocrmayr as anbie rn

-Especificaresponsabilidades y formas de evaluar

-Ayudaa vender la idea de negocio interna y externamente
-Transmiteal personal una idea clara de lo que se quiere lograr
-Favoreceel proceso de internacionalizacién de la empresa
-ldentifica los problemas y las oportunidades existentes

-Generacompromisos dentro de la empresa

-Permite proyectarse en los planes de émpresa.




Para un Pl an de Negoc

ONecesitamos crear una

SUMARP:
- Reserva de nombre

Capital Social [dinero/bienes)

Con un abosado.

Con un notario.

En SUMARP.

- Testimonio de Constitucion Social inscrito
ante la Oficina de Registros Publicos

- Recibo de agua o luz del local

- Formato de Inscripoion del ROULC.

- Documento de Identidad del Representante Tesr’
L=zal

Registrar 3 trabajadores en ESSALUD.

Me autorizan permisos especiales.

Autorizacion y legalizacion de libro de planillas.

Legalizam los libros contables.




¢ Cual es la estructura de Plan de Negocios?

I.RESUMEN EJECUTIVO.

|.1 Descripcion de la Empresa.
1.2 Producto o Servicio de Negocio.
1.3 Mercado Objetivo.
|.4 Resumen del Presupuesto de Financiamiento.
|.5 Decisiones de Financiamiento requerido.

Il. MODULO 01: ANTECEDENTES DE LA EMPRESA.

I1.1 Descripcién de la Empresa.
a. Historia de la Empresa.
11.2 Idea del Plan de Negocio.
a. Financiamiento requerido.
I1.3 Propuesta de Plan de Negocio.




¢ Cual es |a estructura de Plan de Negocios?

1. MODULOO02: PLAN ESTRATEGICO Y PLAN ORGANIZACIONAL
I1l.1 Analisis del Sector.
a. Descripcion del Sector.
b. Descripcion de la Competencia.

[11.2 Andlisis del Entorno.
a.Externo: Analisis PESTA.
a.l Politico.
a.2 Econémico.
a.3 Sociales.
a.4 Tecnologico.
a.5 Ambiental.
b. Interno: Auto diagnostico Empresatrial.
b.1 Gestibn Administrativa.
b.2 Gestion Productiva y Logistica.
b.3 Gestidon de Mercados Internacionales.
estion Econdmica y Financiera.




¢ Cual es la estructura de Plan de Negocios?

111.3 Analisis FODA.
a. Matriz Evaluacion de los Entornos Internos.
b. Matriz Evaluacion de los Entornos Externos

I11.4 Plan Estratégico.
a. Vision.
b. Mision.
c. Objetivos General.
d. Objetivos Especifica3Estrategias e Indicadores.




¢ Cual es la estructura de Plan de Negocios?

I11.5 Plan Organizacional.
a. Organigrama.
b. Equipo PLANEX perfil empresarial.
c. Plan de recursos humanos.

c.1 Tipo de Reclutamiento.

c.2 Tipo de Seleccion.

c.3 Tipo de Induccion.
c.4 Tipo de Capacitacion.

I11.6 Cronograma de Actividades.
a. Diagrama de actividades.




¢ Cual es |a estructura de Plan de Negocios?

IV. MODULO 03: ESTUDIO DE MERCADO INTERNACIONAL Y
PLAN DE MARKETING.
V.1 Estudio de Mercado Internacional.
a. Tendencia de consumo de producto o servicio.
b. Descripcion del Producto.
b.1 Clasificacion Arancelaria.
c. Identificacion del Problema.
c.1 Objetivo General.
d. Analisis del Producto y Cartera de Productos.
d.1 Ciclo de vida del Producto.
d.2 Matriz de Crecimiento y Participacion (BCG).
e. Seleccién del Mercado Objetivo.
e.1l Analisis de la Oferta.
1. Mercado Objetivo.
2. Ficha Pais.
3. Exigencias del Producto.
3.1 Barreras Arancelarias.
3.2 Barreras Para Arancelarias




¢ Cual es |a 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 Peru.
e.2 Analisis de la Demanda.
1. Tendencia General del Consumo.
1.1 Segmentacion Demografica.
1.2 Segmentacion Geogréfica.
1.3 SegmentacidPsicogréafica
e.3 Analisis del Comportamiento del Consumidor.
1. Habitos de Compra.
2. Habitos de Consumo.
3. Preferencias.
f. Medicién de Mercado

IV.2 Plan de Marketing.

a. Mix Marketing.
a.1l Producto.

a.2 Precio.

b. Presupuesto de Marketing. &)peru



¢ Cual es la estructura de Plan de Negocios?

V. MODULO 04: PLAN DE OPERACION.
V.1 Ficha Insumo Producto.
a. Insumos.
b. Personal.
c. Gastos de Fabricacion.

V.2 Cadena de Produccion
aFlujo de Proceso Productivo.

V.3 Costos de Produccioén.

V.4 Estandares de Calidad del Producto / Servicio.



¢ Cual es la estructura de Plan de Negocios?

VI MODULO 05: GESTION EXPORTADORA.
VI.1 Andlisis de Costos y Precios de Exportacién.
AElementos de Precio de Exportacion.
ACostos y Gastos de Exportacion.
ASeleccion del Precio de Exportacion.
AMlanejo Tributariod Drawback/ IGV.

V1.2 Modalidades De Pago.
AForma de Pago.
AEntrega de Mercancia.

ACobro.
ARiesgos.




¢ Cual es |a estructura de Plan de Negocios?

V1.3 Distribucion Fisica Internacional.
AlLogistica Internacionald DFI.
a.1l Caracteristica de Carga.
a.2 Condiciones de Venta.
a.3 Medio de Transporte.
a.4 Lugares de Paso.

V1.4 Andlisis de Riesgo de Operarios.
APais.
AOperador Logistico.
AComprador.

V1.5 Manejo Documentario.

ADocumentos Comerciales.

ACertificaciones Exigidas.
ADocumentos Financieros y Aduaneros.

6 Modelo de Cotizacion.



¢ Cual es |a estructura de Plan de Negocios?

VIl. MODULOO6: ANALISIS FINANCIERO Y PLAN
FINANCIERO
VII.1 Analisis Financiero.
a. Andlisis de los Estados Financieros.
a.l Analisis del Balance General.
1. Analisis Horizontal.
2. Analisis Vertical.
b. Analisis del Estados de Pérdidas y Ganancias.
b.1 Costo de Ventas.
b.2 Estados de Pérdida y Ganancias.
1. Analisis Horizontal.
2. Analisis Vertical
c. Ratios Financieros.
c.1 Liquidez.
c.2 Gestion.
c.3 Endeudamiento.
c.4 Rentabilidad.




¢ Cual es |a estructura de Plan de Negocios?

VIl.2 Plan Financiero.
a. Premisas.
b. Presupuesto Maestro.
b.1 Presupuesto de operaciones
1. Presupuesto de Ingresé%/entas
2. Presupuesto de Produccion
3. Presupuesto de Compra
4. Presupuesto de Gastos de Fabricacion
b.2 Crédito Bancario.
b.3 Presupuesto de Gastos (administrativos, exportacion y financ
b.4 Presupuesto Financiero
c. Estados Financieros Proyectados.
c.1 Estados de Pérdidas y Ganancias.
c.2 IGV.
c.3 Costo Promedio Ponderado de Capital
d. Analisis de Rentabilidad.
d.1 Flujo de Caja Proyectado.
d.2 VAN




Modulos PLANEX

Las pequefias y medianas empresas, aln las exportadoras, se caracterizan por organiz

procesos de manera intuitiva, no estando en general acostumbradas a emplear herramie

de planificacién que les permitan ordenar sus procesos internos, tener capacidad de resp
e incrementar el valor de sus exportaciones y diversificar sus mercados.

v

2.Objetivos de los Mddulos PLANEX?

-Demostrar la viabilidad econémica y financiera de la idea de negocio.

-Respaldar con un documento técnico las solicitudes de financiamiento a bancos y organi
de desarrollo y cooperacion nacionales e internacionales.




Antecedentes de la Empresa




Antecedentes de la Empresa

oConociendo a mi Empr

0Se espera que en este m-dul o se den
luego direccionar esta informacion hacia una reflexion y comprension sobre la
influencia de una historia personal y propia a nivel de institucion, con las motivaciones
sobre la accion de exportar, y como a partir de estas experiencias se definen los
propositos y estrategias para elaborar un Plan de negooios




Antecedentes de la Empresa

EEIIEEIEEEEEER B El Modulo Antecedentes de la Empresa, presenta

Raz6n social siguientes etapas:
RUC <_ Descripcién de la empresa
Direccion Historia de la Empresa
Region

Provincia *
Distrito Idea de Plan de Negocios.
Telé&fono Financiamiento requerido.
Fax +
R tant .
=S Propuesta de Plan de Negocio

Correo Electroénico.

Pagina Web

Fecha de creacion

\ ©

Sector econémico

Actividad econdmica




Plan Estrategico y:Plan Organizacione




Plan Estratégico y Plan Organizacional

Pedra o¢ Qué camino debo tomar desde &y

Una voz le contestalEsodepende en gran medida de
adonde quieres r O .

Ve

Pedro:.oNb me importa mucho adonde. . ! 0

Lavoz le contesto Ent odaiwablad i r e c ¢ i

¢ Qué tiene que hacer el empresario?

¢, Respuesta?
ijPlaneamiento!!

(s



Plan Estratégico y Plan Organizacional

oOrgani zando y Conoci end

En este modulo se espera una buena disposicion hacia la reflexion y el anélisis de asp.
tanto internos como externos de la empresa que estamos a cargo. Logrando compren
como el contexto comercial internacional del cual deseamos formar parte, incide y
determina de manera fundamental nuestra organizacion empresarial interna. 7al
informacion coherente y detallada nos permitira un mejor orden y estructuracion de
nuestra propia organizacion, cualidades necesarias para el inicio y la preparacion ante
desaffos que nos depara las actividades y las demandas exportadoras.

El principal objetivo del MODULO 02, es definir los objetivos, estrategias e indicadores
permitiran realizar un plan de actividades, las cuales seran tareas fundamentales de
gerente. Dichas actividades lograran implementar y concretar el plan de negocio
exportador, por ello la importancia de analizar los factores internos y externos que acontt
a la organizacion.




Plan Estrategico y Plan Organizacional

OMi empresa y | as otr as

Analisis del Sector

Los negocios son de cambios constantes, y
son objetos de muchas decisiones sobre lo:
cuales se tienen un control limitado, con el
fin de estar preparados a dichos cambios, e:
importante realizar una descripcién de lo
gue se acontece tanto en el sector como en
la competencia.

) 4

DIAMANTE DE PORTER

Descripcion del Sector

Descripcion de la Competencf@

ﬁ" =

(s




Plan Estrategico y:Plan Organizacional

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

Barreras de entrada |
- Economias de escala. i Diamante de Porter
- Diferencias de productos.

- Identidad de marca. i
- Costo por reemplazo.
- Requerimientos de !
capital. :

- Acceso a la distribucion. i

- Ventaja de costo
absoluta.

- Acceso a insumos.

Poder de los proveedores i
- Diferenciacion de :

Determinantes del poder de los |
compradores !

concentracion de - Incentivos de

empresas. quienes tienen la
bommmmmmmmmm e ' --tomadedecision: -

1

1

1

I |

1 [ . 1 :

i insumos. ‘1 Determinantes de ! :

' ., ' ! [ it bty [TTTTTTTIoTToTTomT ooy

E - Concentracion de i : amenaza de ' o Poder de i 1+ Sensibilidad del !}

: proveedores. :: sustitucion. ! i i Negociacion 1 | precio X

| . L _ . . . H i | . I

- Importancia del volumen | Renrdllrn;_ent?j d(lal precio ' ! -Volumende ! ! - Precio/compra !

. paralos proveedores. i 1 elatvo de las | | | compradores. | total. '

! . L, sustituciones. ! L L vy . L, i

+ - Amenazas de integracion : Costo bor reemplazo. | '+ - Informacionde i | - Diferenciacion del |

. - I 1 1
E hacia adelante. i P plazo. . ' ' comprador. ! | producto. ¥
. . ! - id ! ! 1 ! 1

! - Presencia de insumos ! ! Propension de los | | | -Capacidadde ! | - ldentidadde !

: sustitutos. ;1 compradoresala | | | integracién hacia | ! marca. '

! vl sustitucion._______ P tra b L

S - o atras. v - Impacto de i
bl - Productos | ¢ calidad / el L
[ . . . 1
o sustitutos. ¢ rendimiento. ¥
I . s 1 ! .
| 1- Concentracionde ! | - Ganancia del ¥
i 1 compradores v/s | : comprador. N
I 1 1 1!
[ ! 1
. b 3
[ 1 i '
[ 1 \ B
I 1
I 1



Plan Estratégico y Plan Organizacional

OMi empresa y el cont ext

Analisis del Entorno

El andlisis del entorno es vital para poder identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades
amenazas de nuestra empresa en los mercados internacionales. Si bien en el andlisis del sectc
competencia podemos identificar como nos encontramos respecto a las empresas del mismo sect
el Analisis del Entorno logramos reconocer y aprovechar los acontecimientos que se presentan
administrar los factores riesgo, para asi lograr con éxito nuestras actividades plasmadas en el plar
negocio exportador.
Un Analisis del Entorno implica el reconocimiento de los factores politicos, econdmicos, sociales
tecnoldgicos y ambientales, que son propios y que forman parte del complejo e inmenso contexto (
comercio internacional, los cuales revelaran muchas de las influencias externas que pesan sobrg
rendimiento del negocio.

J_’);s

y
R

(2

/
¢ 6)
10 %




Plan Estrategico y:Plan Organizacional

0 Mi

| =

empresa

Analisis del Entorno

Analisis PESTA

e | cont ext

Autodiagndstico Empresarial

-Factores Politicos.

-Factores Sociales.
-Factores Ambientales.

-Factores Econémicos.
-Factores Tecnoldgicos.

ooooo

-Gestion Administrativa.
-Gestién Productiva y Logistica.
-Gestiéon de Mercados
Internacionales.
-Gestion Econémicay
inanciera.




Plan Estrategico y:Plan Organizacional

Analisis PESTA

-Factores Politicos.
-Factores Econémicos.
-Factores Tecnoldgicos.

-Factores Sociales.
-Factores Ambientales.

GOrWODN
Ul A wWN P




Plan Estratégico y Plan Organizacional

Potencial Exportador Autodiagnéstico

El potencial exportador es la habilidad que tiene una empresa para reconocer sus capacidades
logrando identificarlas tanto en el ambiente interno como en el externo, encontrando en estos
ambientes, sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, para asi poder enfrentar efice
oportunamente el mundo de los negocios. Esta capacidad le permite generar acciones que se plas
en el plan estratégico de la empresa.

En funcién de la Gestion Administrativa, Gestidon Productiva y logistica, Gestién de Mercados
Internacionales y logistica exportadora, y gestion econémica y financiera




Plan Estratégico y Plan Organizacional

X pr

Matriz de Evaluacidn de los Matriz de Evaluacién de los
Entornos Internos. Entornos Externos.

El andlisis de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas concentra los resultados dt
analisis externo e interno. Un andlisis FODA le permite observar las fortalezas y debilidades en e
contexto de las oportunidades y amenazas.

H analisis de la matriz FODA implicita la meta de alcanzar la 6ptima combinacién entre los recurs
de la empresa con el entorno, a fin de lograr una ventaja competitiva sostenible mediante las
siguientes acciones:

-Construir sobre las fortalezas de la empresa.
-Reducir las debilidades o adoptar una estrategia que evite las debilidades.
-Explotar las oportunidades, en especial utilizando las fortalezas de la empresa.
-Reducir la exposicidn a las amenazas o contrarrestarlas @

@ peru



Plan Estrategico y:Plan Organizacional

Matriz de Evaluacion de los
Entornos Internos.

\ P

X pr

Entornos Externos.

Matriz de Evaluacion de los

- FORTALEZAS - OPORTUNIDADES
) Capacidades distintivas. J Cambios en el entorno social,
1 Wentajas naturales. econdmico, politico, tecnoldgico.
1 Disponibilidad de mayores | - Nuevas tecnologias y procesos

recursos (técnicos, financieros, productivos.

etc.).  MNecesidades insatisfechas de los

usuarios.
. DEBILIDADES . AMENAZAS

1 "Talones de Aquiles” U Alta competencia, informalidad.
1 Desventajas naturales. ] Falta de lineas de financiamiento
J No hay disponibilidad de para proyectos.

recursos (técnicos, financieros, | L Altos riesgos y grandes

etc.) obstaculos.




Plan Estratégico y Plan Organizacional

Matriz de Evaluacion de los
Entornos Internos.

2y
/

Dejar siempre en blanco

OPORTUNIDADES - O

Anotar las oportunidades.

| AMENAZAS-A ESTRATEGIAS - FA ESTRATEGIAS — DA

Anotar las
amenazas

FORTALEZAS - F DEBILIDADES - D

Anotar las fuerzas

ESTRATEGIAS - FO

Usar las fuerzas para
aprovechar las
oportunidades

Usar las fuerzas para
evitar las amenazas

X pr

Matriz de Evaluacion de los
Entornos Externos.

Anotar las
debilidades

ESTRATEGIAS - DO

Superar las debilidades
aprovechando las
oportunidades

Reducir las debilidades vy
evitar

las amenazas \




Plan Estrategico y:Plan Organizacional

Plan Estratégico.

Planteamiento Estratégico: 3 preguntas basicas.
El Planeamiento Estratégico necesita responder 3 preguntas basicas:

¢,Cémo
llegamos

donde
gueremos

¢ Adonde estamos
yendo?

W
@ ; Cual es el
ambiente en el
gue estamos
operando hoy? gy

‘ . s an® *
W I — &)rom,
.. peru




Plan Estrategico y:Plan Organizacional

OYoO quiero sereo

Plan Estratégico.

ooooo

N\



Plan Estrategico y Plan Organizacional

Plan Estratégico.

Visién

Responde a la respuesta a la pregunta: ¢ Rar
gué existe la organizacion? Define el negogio

gue cubren con sus productos y servicios, gl
mercado en el cual se desarrolla y la imagén

como base para iniciar las actividades d
exportacion.

al que se dedica la empresa, las necesidaflegafios?. En ella se define y describe la situ

A Responde a respuesta a la pregunta: ¢Qué
queremos que sea la empresa en los préxinos
ion
futura que se desea tener para la empresa,
considerando y dentro de ella la activida

Ique esta transmite al pablico, y que se utilizardjexportadora. El propdsito de la visién es gujar,

controlar y alentar a la empresa en su

conjunto para alcanzar un estado deseabje.




Plan Estrategico y Plan Organizacional

Plan Estratégico.
Objetivos

Son la conversidn de los lineamientos sefialafdos
en la visién y misién en indicadores de
desempefio, en resultados y
consecuencias que la empresa desea lograr] S
debe contar con un objetivo general y varios
objetivos especificos definidos por el mercact),
productos y por etapas o periodos, de manefa
gue se facilite el monitoreo y la evaluacion
respectivamente.

Posicionar a la empresa como la de mej
servicio al cliente.

@gggu
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Plan Estratégico.
Promocionar por medio de Objetivos Especificos
una pagina web la empres;

y sus producto. Se describen las condiciones que deben cumplir los objeros

especificos para apoyar y concretar el objetivo general. Llos

objetivos especificos deben de cumplir con las
siguientes condiciones:

- Considerar las relaciones encontradas en las fortalezas y
debilidades.

- Considerar las relaciones encontradas en las
oportunidades y amenazas.

- Priorizar en actividades que sean medibles para gen las
respectivas estrategias e indicadores.

((prom

peru



Plan Estrategico y Plan Organizacional

¢,De qué manera puedo

Plan Estratégico.
Estrategias
reforzar la
concretizacion de los

Son combinaciones de planes y métodos que objetivos especificos y medi
apoyan a los objetivos estratégicos. sus resultados?

Indicadores

Los indicadores son instrumentos de planeacipn,
gue se usan para medir los resultados que 4e
obtienen de la ejecucién de las
estrategias para el logro de los objetivos
estratégicos en el que se encuentran enmarcagos.

Sl
b "
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Plan Estratégico.
Estrategias Indicadores

Administracion
1 Estrategia: Implementar un plan operativo, por Objetivos de la empresa

NC objetivos logrados. N° areas productivas. N° revisiones y/o mejo
de objetivos

1 Indicador:

Organizacion

1 Estrategia: Aplicar cultura de competencias y habilidades en el personal
1 Indicador: % incremento de productividad.

Calidad

1 Estrategia: Desarrollar un Sistema de Control de Calidad Total Interno
: : % incremento de efectividad. % incremento en colaboracion entre |
1 Indicador: ; : : : ;
areas productivas. % incremento de satisfaccion del empleado
Satisfaccion del Cliente
1 Estrategia: Construir relaciones a multiples niveles
NC° de clientes por segmento. % incremento de clientes por segmer

% de satisfaccion de cliente por segmento

riil
-
L

1 Indicador:
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o EI Factor Humano en Mi

Plan Organizacional.

El plan organizacional es el desarrollo del plan de recursos humanos, el cual permitira obtener I
procesos necesarios para las convocatorias del personal que permitira lograr el desarrollo de la
estrategias establecidalsa importancia del desarrollo del plan organizacional es desarrollar un

cronograma de actividades que permitira generar un control en las acciones que se realizaran er
plan estratégico del plan de negocio exportador. Este debe contener una descripcién de la estruct
del equipo y el personal, incluyendo el organigrama.

El elemento humano constituye uno de los recursos mas importantes de una empresay la delega

del personal en las estrategias que se realizaran es vital para el cumplimiento del plan de negoc
exportador. La®rganizaciones estan conformadas por personas, de las cuales dependen para con:
CI 5 sus objetivos y cumplir sus misiones.

2 o3
) C
VLA P
‘ 0 QL |
' e —— = ‘@ﬁ)




Plan Estratégico y Plan Organizacional

Este es tu lugar

Plan Organizacional.

La organizacién funcional y jerarquica trata de estructurar de la
forma mas 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 organizacién de los

recursos humanos de la empresa, representa en forma grafica las
principales funciones y lineas jerarquicas en un momento

concreto.
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Plan Organizacional.

Organigrama

Direccién
General

] ] e

(o] o) (o) o) (o) o) mbj/

/ Fuente. Crganizasicn de Emoresas, de Enrique B. Franklin [2)
peru
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Plan Organizacional.

Equipo PLANEXO Perfil Empresarial Plan de Recursos Humanos

Empresa: El Plan de Recursos Humanos contiene tanto e
Programa para el Recurso Humano interno

Identificacion: como externo. El procedimiento de

Area: identificacion del personal interno esta

dividido en cuatro etapas
Cargo con la:

Cargo PLANEX: +

Funciones: -Tipo de Reclutamiento
-Tipo de Seleccion.
-Tipo de Induccién.

-Tipo de Capacitacion.
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Plan Organizacional.
Cronograma

Una vez realizado el plan de recursos humanos se procede a relacionar el chequeo de las actividz
con las estrategias del Plan de Negocio Exportador y las personas del equipo PLANEX , para asi p
realizar el seguimiento respectivo del cumplimiento de estas. Dicho seguimiento se puede realizar |

medio de un cronograma de actividades en el cual es posible detallar las fases si se esta en la p:
inicial, intermedia y final.

SePTENZER
Diagrama de actividadese sugiere realizar un diagrama que ZonnEmE
permita colocar los responsables de cada actividad, colocar las ) et

fechas de inicio de actividades y los dias por concluir dicha
tarea, asi como las que faltan realizar , esto permitira, tener un
mej or seguimientobd.

Organi ce mo g
se me esta haciendo tard¢.
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ocoaC-mo podemos posicionar nu
OLa i mportancia de conocer e

Estudio de Mercado Internaciona

OElI t®r mino O0investigaci-n de mercadoso6 ti
informaciones que se solicita al area o funcién de mercadotecnia de una empresa (0, en su defect
un proveedor externo) para identificar mercados, segmentos o nichos de clientes, masa critica d
demanda, preferencias y patrones de consumo, regulaciones, precios de mercado, mecanismos
distribucion o comercializacidn, etc. Estas informaciones activan el proceso de toma de decision
empresariales e inciden sobre los modelos de gestion, organizacién y produccién de una
empresa.

Consiste en identificar, recopilar, analizar y difundir, de modo sistematico y objetivo, informacién de
mercados externos, con el propdsito de identificar oportunidades y/o solucionar problemas asociac
al emprendi miento de esfuerzos(de
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coaCu8les son |l os gustos y p

Estudio de Mercado Internacional

Tendencia de Consumo de Producto o Servicio

El punto clave para entender la tendencia de consumos de productos o servicios, es comprender
consumidor en el entorno del mercado y su comportamiento en este. Para ello es importante el
analisis PESTA el cual nos sitia en el contexto en el que el cliente vive y toma decisiones. Tambi
analisis del producto es importante, este andlisis llega a un equilibrio en vista a sus necesidade

_ _r

Producto Politico
, - Cultural Politico Eleccién del producto
Precio Econémico

: Edad media Econémico Eleccion de la marca

Plaza Social -
_ L Psicologicas Social Eleccion del comercio

Promocién Tecnologico _ o minorista
Ambiental Social Tecnolégico
mbienta . Momento de compra
Ambiental
Importe de compra
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OEste es mi product

Estudio de Mercado Internacional

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

producto y las caracteristicas principales que posee.

) 4

Sus caracter2sticas princi pal C

Su proceso de el aboraci -

[ —

rom
peru
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Estudio de Mercado Internacions

Descripcién del Producto

Clasificacion Arancelaria

v

¢, Qué es una partida arancelarias?

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

¢, Cual es mi Partida

Dicha numeracion 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 dltimos 4 digitos son clasificados segun la region, pais o
convenio de cada miembro.
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Ficha Producto NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO
Partida ||Descripcion

7113110()|00

INFORMACION BASICA
Nombre Comercial:

Descripcion:

Formas de Presentacion

Variedades / Especies:

Zona de Produccién:

Usos y aplicacién:

Principales Mercados:

Ventana Comercial

Ene. | Feb.| Mar.| Abr. | May.| Jun.| Jul. | Ago.| Set.| Oct. | Nov. | Dic.
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Estudio de Mercado Internacions

Identificacién del Problema

En la medida que la empresa expanda sus actividades y, eventualmente, se proponga el desafic
iniciar un esfuerzo de exportacién y de adoptar una cultura exportadora, entonces las necesidade:
informacién relacionada con los mercados (préximos y lejanos), los competidores, los términos
arancelarios y pararancelarios, los medios de distribucién, entre otros, sera mayor. Es por ello que
realizacion de la investigacién de mercado internacional se desarrolla mediante la identificacion d

problema a solucionar

Mercado H Producto

El Problema

Obijetivo General T
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Estudio de Mercado Internacional

Analisis del Producto y Cartera de Productos

El andlisis del producto y la cartera de producto dentro del desarrollo de la investigacién de mercad

internacional deben de considerar los gustos y tendencias del consumidor, importante para prioriz:

de las lineas de producto de la empresa, es decir cuales son los productos que se ofrecerany s
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 —} Madurezd Saturaciénﬂ
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Crecimiento del Mercado %

Alto

Bajo

Interrogante Estrella
Perro Vaca
Alto Bajo

Participacién Relativa de Mercado

Estudio de Mercado Internacional

Analisis del Producto y Cartera de Productos

v

Matriz de Crecimiento y Participaciéon (BCG

N

Una vez identificados los ciclos de vida de los
productos, es posible enfocarlos hacia el mercadc
internacional de una manera mas éptimay
eficiente, teniendo en cuenta siempre las
necesidades y exigencias de los consumidores,
para que tales productos identificados respondan
a las demandas y logren su comercializacion.
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Matriz de Crecimiento y Participacion (BCG

N

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

Una interrogante es un problema, un rapido crecimiento del merca}?

supone que se necesitara inversién, sin embargo, si la inversion se
solo para mantenerse al ritmo del crecimiento de este, la posici6

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

logrado resurgir después de extenuantes reducciones de activos
convertido en divisiones viables y rentables.

Los perros son productos con baja participacion en un mercado que ha alcanzad
madurez. Las utilidades seran relativamente bajas. En esta etapa, sera dificil
encontrar un comprador a un precio razonable. Mientras el producto genere un po
de liquidez o tenga efecto financiero neutro. Debido a su posicion débil, interna y
externa, estos negocios con frecuencia son liquidados, descartados o recortados
medio del atrincheramiento. Cuando una division se acaba de convertir en perro,
atrincheramiento puede ser la mejor estrategia a seguir, porque muchos perros hi

y costos, y sé h
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Estos son productos con una gran participaciéon en un mercado
relativamente maduro. No se requiere mas inversion en
crecimiento o desarrollo del producto, y la posicién dominante en el
mercado supone gue es probable que los margenes sean altos. Esto
convierte al producto en generador de fondos. Se devolvera parte de 10s
fondos invertidos en forma de dividendos o repago de deuda.
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Estudio de Mercado Internacional

ASeleccién de la linea o productos estrella _
AEvaluacion de las caracteristicas delproducto O | dent i fi car | a p
ACapacidad de produccion

NU d
Gmero de ,|,
Capltulo Partida de NGmero de

Sistema  Numero de SubSub Partida Numero de
Armonizado  partidade Sub Regional sup Partida
Sistema  Nandina  Nacional

Armonizado

ooooo
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Estudio de Mercado Internacional

EJEMPLO DE PARTIDAS ARANCELARIAS
7113110000: Joyeria de plata

713110000: Capitulo arancel@fio
71113 0000: Partida del sistema armonizado

1131D0: Sulpartida del sistema armonizadd

71131000 Partida NANDINA (sistema regional)

7113110080b partida nacional (depende del pais)

ate,
b’ »

Bt
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Estudio de Mercado Internacional

EJEMPLO DE PARTIDAS ARANCELARIAS
6109100042: Polos de algoddn

6D9100042: Capitulo ArancelaB
610900042: Partida del Sistema Armonizado
6109142 :Supartida del Sistema Armonizado

610910@Q :Partida NANDINA (sistema regional)

6109100042ub partida nacional (depende del pais)

ooooo

Bt
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Estudio de Mercado Internacional

El Productoa Exportar.

Identificamosel producto aexportar conla respectivapartida arancelariaen el mercadomundial.

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

Encontrarinformaciénde Principalespaisesjue hayanimportado el producto

§ S"CEX'M&W QSUNAT

TradeMap Peru

Estadisticas de Comercio para el
Desarollo Internacional de las Empresas

ooooo
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SUNAT e NUEVO PROCEDIMIENTO |,

SUPERIVTENDENGIA NACIONAL O ADISTRACION TRIBUTARA §ehRegistro de derechohabientes en EsSalud

ﬁ Republica del Perti | | Buscar O

Institucional | SUNAT Rinde Cuentas | Legislacién | Estadisticas y Estudios | indicesy Tasas | Padrones y Notificaciones | Contactenos

- e oo . : ; : N & gty { ) Portal de
TemafodeTedo (5 a  Servicios Virtuales >>> B 5 Ors Youllll): §umovit S 0 rencia
Preguntas Frecuentes ' : Z

b Tributarios Aduaneros
W Orientacién Tributaria Renta Declaracion Declaracion PR Manifiesto Consulta
Anual | pago ¥#)  simplificada L de Carga Dua
» Cronogramas de Pago 2310 vPag ¥ implifi Y g u

f“':._
v Imprentas SOL :
v Charlas SUNAT Actualizacion Presentacion ‘ Teledespacho Remates
: del RUC PDT Aduanas
» Tutores, Demos y Videos - = -

= Dtros Temas i
Factura 7] Libros Declaracion
Electrdnica | Electrdnicos

Pago Electrénico

& Orientacién Aduanera Adudnas $ ExportaEAdl
v Aranceles G ; S
1as servicios en: Iias servicios en:

v Importacion de mercancias ~  SUNAT — u =S

R N Ga Operaconesentinea || opciones sin Clave SOL SIGAD" =iex hos. ke
» Incentivos Migratorios Oficina Virtual a Aduanera
v Nomenclatura Arancelaria
= English Version + Otros Temas

Comunidades Virtuales >>>

A Lo Mas Usado v
» Consulta RUC o Trabajador 717 Micro y Pequefios I ‘ Inversionista
» Consulta RUC Milltiple independiente empresarios a1 extranjero
» Formularios y Solicitudes Varias Personas que desarrollan Infermacién Especializada para los Informacién Especializada para

Wicro v Peauefios inversionistas extranieros.

ind|
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Andlisis del Producto y Cartera de Productos

Q es B g es 0 0 d d
= egrado de Inio 0 8-30 ABR
a 0 0 erio A RU 20
DICIO
4
ACCESORIC
ALZADO
UYERIA DA.CO

Informes de las exportaciones
peruanas por sectores

13 de abril d2l 2011 Cifras Oficizles
PRODUCTO / MERCADO ESTADISTICAS
Blsqueda de producto ® Nacionsles
o § e
Lists Comol=ts | Blsqueds Avanzads
Busqueda por mercado

Comuniquese

.
ot
b »

—

CAPACITACIONES ESTUDIOS Y PERFILES DE MERCADO

e ——— ‘Q)mm,

peru




Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Estudio de Mercado Internacional

La seleccién del mercado es una de las decisiones estratégicas mas importantes para una emp
particularmente por que afecta directamente la logistica, la produccién y las finanzas internas, e inc
sobre las posibilidades de crecimiento y posicionamiento distintivo en el mercado.

La seleccion de mercado determina, en buena parte, el futuro de la empresa, y constituye una acti
que puede reportar enormes beneficios, pero que también involucra riesgos importantes.
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Seleccion del Mercado Objetivo

Paraidentificar el mercadoobjetivo partimospor unapre seleccion
Paso 1.
APreseleccion al menos de tres paises como mercado objetivo

Paso 2:
Adentificar con precision la partida arancelaria del producto tanto la utilizada en el
mercado nacional como en el mercado de destino.

Paso 3:
A Verificar si existe corriente comercial para su producto. Utilizar la base de datos de
www.sunat.gob.peara la busqueda.

A Verificar si existe dentro del pais algin convenio internacional de preferencias
arancelarias realizar la consulta esww.macmap.org
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Seleccion del Mercado Objetivo

Paso 4:
A Evaluar la evolucion de la corriente comercial en los principales mercados de destin
AMercados de destino con mayor participacion (andlisis vertical)
AMercados con mayor crecimiento (analisis horizontal)

A Construir unatablacon lasexportacionesFOB(free on board) de los tltimos 30 5afios

AUsar herramientas de informacion comercial tales como TRADEMAP,
www.trademap.org
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Seleccion del Mercado Objetivo

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

124
ACCESORIC
AL ZADC
DYERIA - - PERUMODA.CO

Regiones 13 de abril del 2011 Cifras Oficiales Informes de las exportaciones
peruanas por sectores
Sectores Productivos
Calidad Herramientas para Analisis de Competitividad
Regulaciones Estadisticas comerciales para el desarrollo de negocios internacionales
Directorios
Enlaces de Interés TradeMap 7 ’\
Calendario de Actividades Es una herramienta de analizsis de mercados, la cual cubre mas del 95% del comercic mundial de productos. Tradelap proves informacién sobre
Ex Facil indicadores del desemperfic de las exportaciones nacionales, la demanda internacional, barreras tarifarias y no-tarifarias, nuevos mercados y el
porta Faci posicicnamiente de los competidores de acuerdo a las perspectivas del preducto y del pais.
Aranceles Preferenciales
Ingrese al TradelMap
Portal de analisis de mercados de productos
- Inteligencia de Mercados
Comuniquese a E

PreduciMap

en: hitp:/,

v trademap.org/index.aspx

Informacion comercial cualitativa y cuantitativa para alcanzar una dimensién global, que cubre 72 grupos de productoes. Incluye informacién sobre
mercados (estudios de mercado, vincules cen fuentes de informacion € informacién sobre precios), herramientas para el establecimiento de redes
USUARIO (contactos comerciales y escaparates) y herramientas de posicionamiente en los mercades (estadisticas e indicadores comerciales).

CLAVE Ingrese al Producthlap en: http
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TRADE 'MAP

Estadisticas de Comercio para el
Desarrollo de Negocios
Internacionales
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Grupo | Minguno j Producto | ...... 711311 - joyas de plata incluso revestidos o chapados de otros metales precioso j

Grupo

Jpo de paisesl Minguno

j del Minguno

lundo PaisITans

ahla Grafico Mapa

j s0cins

Socio |T0dus j

otros criterins IImpnr’[aciDnes j IIndicadDres j Ipor pais j

Lista de los paises importadores para el producto seleccionado en 2006

tar hacia 2 | =

Im, wrtadores

nimera de lineas par pagina IF'DF defecto (25 par pagina) x|

importada | comercial | Cantidad Unidad

13
16
23

14
16
2
10
43
15
10

. anual en
m‘ m importada d? . | valor entre 1 i valor entre
en miles | miles de en 2006 cantidad | (USDiunidad)

2002-2006, | entre 2002- | 2005-2006,
de USD ¥ uso 7 2
o 20086, % )

runclo 3.405.043 -103.0583 13656 Toneladas 249564 16 19

Estados Unidos de Américs 1496155 -1.005 666 1825 Toneladas 5213570 14

Hong Kong (RAEC 55257 233760 S05  Toneladas 720975 30

Ll

Japdn ' I ICk 04952 -300.005 236 Toneladas 1292170 =1

Alemania G7 437 -118.023 403 Toneladas E53.880 15 3

Reino Unido 179956 -118.636 2920 Toneladas E1 629 15

Francia 1258376 -G4.012 207 Toneladas 520174 21

ttaliz a0 537130 170 Toneladas 465941 13

Canads 65.894 -51.359 111 Toneladas E20 667 20

Esparia 6561 -92 53 Toneladas 1.067 159 26

Dinamarca 47 506 -25.3582 76 Toneladas 525.079 28 43

Auztralia 45 603 -30.464 73 Tonelsdas E24 529 el

Suiza y Liechtenstein 4293 -22 6586 54 Toneladas ¥a5.019 10 9

Paizes Bajos (Holanda 42500 -F21587 16 Toneladas 26843750 24

B

Participacion
en las
importaciones
mundiales., %
100
351
10,73
5,95
7,85
508
377
2,32
2,02
166
1,39
1,34
1,26
1,24

por el p
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MAC MAP

|dentificacidn del Arancel

Www.macmap.org
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Trade Cantre

< | Market Access Map

making import tariffs and market access barriers transparent

Select language E U3

About Contact Studies Reference Material Partners Subscription
Market Access Map covers customs tariffs (import duties) and other measures applied by 187 importing countries to  products
Whatitis from 229 countries and territories. MFN and preferential applied import tariff rates are shown for products at the most detailed national tariff Email address: l:l

line level.
passvord: ||

Remember me.

] . : ) . ] Forgot your password ? Log In =>
Market Access Map has been designed to support exporters, importers, trade promoters, policy analysts and trade negotiators. Use it to find = =

a tariff. Compare yourself to your competiters. Or use its advanced features to prepare for trade negotiations by simulating the effects of

tariff reductions.

New User?

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

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

Survey - We invite all users to complete our online Survey

Disclaimer

The fermatting 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

i Market Access Map o UINCTADINTO

making tariffs and market access barriers transparent Quick Links: | Home T

Quick Search Compare Tariff and Trade Detailed Analysis i=l Country Analysis Trade Flows My Options 8|
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* : |Ur|ited States of America |"|

HS Level 6 (@ National Tariff Line Code
: |(620462) Womens/girls trousers and sﬂ"|

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 Centr

4 Market Access Map I el | UNCTADIWTO
X making tariffs and market access barriers transparent ’
Quick Search Compare Tariff and Trade Detailed Analysis ﬁ Country Analysis Trade Flows My Options ﬂ
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 | Default (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 more D it o s gmm—
46220 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
62046220  Women's or girls DID S DT e erreretemmbeliniiaaeameasnatad ot cotian o0t o ] Do LRl ot 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, neso, 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, nesol Andean Trade Promotion and Drug 0.00% 0.00%
Eradication Act

652046240 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

Seleccién del Mercado Objetivo
Andlisis de la Oferta _} Mercado Objetivo

.. o . i Conjunto de consumidores pertenecientes al
El Andlisis de la Qferta permite |dent|ﬁca}r mercado disponible que puede formar parte
dentro de la seleccién del mercado objetivo, del mercado real y potencial.
informacién relevante que nos permite conocer
al pais en términos econémicos, demograficos 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
arancelarias y para arancelarias consumidores reales del producto.
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Analisis de la Oferta

‘i Ficha Pais

La ficha pais permite obtener informacion 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
investigacion en el.
Es importante conocer la informacién principal del pais
objetivo que sera nuestro mercado.
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Estudio de Mercado Internacional
—} Ficha Pais

Seleccion del Mercado Objetivo

Analisis de la Oferta

Datos Generales del Pais {Estados Unidos = )

Es importante conocer la informacion jrea: [10,000,00000 e
principal del Pais objetivo. st o BeINEE
IUd3a0es [mpartantes: Mew Yoar 1 Call armnia, Miami
Foblacidn: [300,000,000.00 |
A Poblacién Idiama Oficial: [Ingles |
Ubicacion Geografica: @ |america del Morte
A PBI Organizacidn Tenitorial: @ [Estados |
A PNB per Cépita F'Ell(l:JS-$): [13,220,000 |
A Volumen y valor de importaciones e 2t -
A Tamafio y tendencia del mercado Moneda: [U5 Dolar |
A Otras variables: superficie, clima Sistema Cambiaric: @ [Reserva Federal |

Clima: |Ca|id|:| en verano, frio en invierno |

Valtaje Eléctrico: @) [120 |

ClA:Www_cia_qov Pesos y Medidas: @ [Sisterna inglés |

Banco Mundial Co'dignl:sjza'eslnz:;tii:zz; :‘CIZI}EIEJIE]U“D : ]
www.worldbank.org/data :
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

= r Y . , i Report Threats
-— ' {

- o AKX 1S

)
-
T
r 3 | X ANHAT
) NS e > . .
About CIA i 3 = " ‘ 1 Quick Links

Careers and Internships : : = « CIA Open Initiative
= « World Factbook

« World Leaders

Offices of CIA

News & Information « Studies in Inteligence

Library 19 ol % 2 P - ¥& ca YouTube
Kids' Page - ' : & 8 [ CiA Flickr PhotoStream

Stop Slide Show . RSS
- - g
Text Version > | Get Flash Player >

Contact CIA

Mission

The Central Inteligence Faasind oy WhatsNew SRR
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 : xR T S 3 A Gy o
providing national security Women have made significant contributions to the CIA mission Deputy Director of the National Clandestine + CIA Museum
SieRgesica fo saohe IS throughout its history. One of the most dramatic examples is the Service on WTOP.com [external link disclaimer]. W
ok nakee. career of Virginia Hall. Hall was born in Baltimore, Maryland in » March 27: Updated Chiefs of State and Cabinet S
< e Lk . : v .U rneirs Qi it W
_ o o 1906. As a young woman, she acquired the language skills and h ] i ¥y + Kryptos "Break the Code
o learn more, visit CIA Vision, . ) ) ) ) : Members of Foreign Governments. more=
o displayed the intrepidness that would lead her to the front lines of e

Mission & Values. ) : : 5 = g ; 2 * ClA K-8 Cam
e e o e intelligence gathering during World War ll. [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

_ _
WWW-eTa .gov &)rom,

peru
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CENTRAL INTELLIGENCE AGENCY
THE WORK OF A NATIOM. THE CENTER OF INTELLIGENCE. Search =]

Publications
THE WORLD FACTBOOK

> | --- SELECT A COUNTRY OR LOCATIOMN --- Vl

oy ABDOUT REFEREMCES | APPENDICES FAQs CONTACT VB TEST

WELCOME TO THE WORLD FACTBOOK

SELECT A RE=ION OR COMNTINEMT

The World Factbhook provides

= Publications imformation on the history | people,
government, economy |, geodrapihy,
communications, transportation,
military, and transnational izsues for
266 world entities. Our Reference

tab includes: maps of the major

weorld regions, as well as Flags of

Center for the Study of
the Wiorld, a Physical Map of the

Intelligence

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

Electronic Reading Room and a Standard Time Zones of the

Kent Center Occasional Wiarld map.

Fapers saunl

Inteligence Literature

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

Related 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 beern added for Spain. Portugal, Gibraltar, and South Africa. =

Contact«

- July 01, 2009 - With the launch of the new Web =site. the
farmer "Rank Crder" function was renamed "CSountry B
Mission H#" SGUIDE TO COUNTRY Comparisons." The link to Country Comparisons may be
t'"'.-f COMPARISONS found undear the Referaences tab, In addition. mmany of the
The Central Inteligence 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 LIS ’3 - 4 DD YOoOuU KMOW? [consurner prices]1" now include two vaar's worth of data,

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

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

Lo _a.o - Y A A P [T A (AT R e - - — L



Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

-.tiﬁ.em CENTRAL INTELLIGENCE AGENCY
THE WORK OF A NATION. THE CENTER OF INTELLIGENCE. Search =]

Publications
THE WORLD FACTBOOK

| --- SELECT A COUNTRY DR LOCATIOM --- e

ﬁ ABOUT REFEREMCES | APPEMDICES FADs COMTALT

= Publications

b The Wiarld Facthaoak

Wharld Leaders

ClA Maps & Publications

Additional Publications ._ -‘ P 3 o
- | % \‘.i-l'_;\ =2

. Mo,
T . Y e -]

paaiy | ot o m‘é}m

¥ e [
’ = f e

Freedom of Information Act pr————— Xl
Electronic Reading Room pom A |
Kert Center Oocasionsl i‘ —

Papers i « VIEW 43 PHOTOS 51
OF UMITED STATES

Certer for the Study of
Inteligence

Inteligence Liersture

Reports

Related Links CLICK MAP TO ENLARGE

Introduction 2 UNITED STATES

Geography :: UNITED STATES

Mission El
The Central Inteligence Location: =

\

Agency [C1A) s an Morth America, bardering haoth the Morth Atlantic Ocean and the Morth Pacific Ocean,
independent U= hetween Canada and Mexico
Government agency

responsible for Geographic coordinates: E4
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Estudio de Mercado Internacional

Seleccién del Mercado Objetivo

Analisis de la Oferta

v

Exigencias del Producto

En el marco de las exigencias del producto, muchos paises toman medidas para cuidar sus merc:
internos y disminuir las importaciones ejerciendo un controlador sobre ellas. Dichas medidas puedel
barreras arancelarias y no arancelarias. Las exigencias del producto se encuentra dentro del marc
accesos al mercado y ventaja comerciales, es por ello que al momento de seleccionar el
mercado objetivo se tiene una descripcion general de aquellos beneficios que se otorgan al pais
exportador y beneficios al pais importador, para asi aprovechar al maximo al momento de realizar
comercializacion
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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 pe
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 comarcial
son otorgadas y recibidas por el Perl en los diferentes acuerdos comerciales.

Acuerdos Comerciales

Son contratos entre dos 0 mas paises, mediante los cuales se regulan materias estrictamente comerciajesy Tie
caracter de tratados arancelarios para procurar ventajas y seguridad en las aplicaciones de las tarifas y regimel
(@) aduaneros que afectan a los contratantes.

— &)rom,

peru



Barreras para Arancelarias

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

Los cupos establecen la cantidad maxima del producto a ser importada con un arancel determinado. Por encim:
ese volumen, se deben abonar tasas mucho mas altas que, en algunos casos, se transforman en virtuales prohit
a la importacion.

Regulaciones y Normas Técnicas

Es un documento establecido por consenso y aprobado por un organismo reconocido que suministra, parajus
com(n y repetido, reglas, directrices y caracteristicas para las actividades o sus resultados. Las normas técnjce
deben basar en los resultados consolidados de la ciencia, la tecnologia y la experiencia, y sus objetivos deben <
beneficios 6ptimos para la comunidad.

Tipos de normas Técnicas

- Etiquetado- Empaque.Marcas.Normas de calidad Normas sobre toxicidad y residueg€Ecoldgicas.
- De buenas practicas de manufactui@tras.

Normas sobre Empaque

Es el documento establecido por consenso y aprobado, que se refiere a los recipientes o envolturas de algul

producto de consumo para su entrega o exhibicion. El empaque es un medio para proteger la mercancia
manteniéndola inmovil y a la vez proporcionandole amortiguamiento. Sin embargo, el manejo de la temperatr:
puede ser ineficiente si los materiales de relleno bloquean la ventilacién. Los materiales de relleno del empgqt
actian como barreras de vapor y por ello pueden contribuir a mantener humedades relativas mas altas dentrp c
recipiente.




Normas sobre Marcas
Es el documento establecido por consenso y aprobado referente a la marca. Contiene informacién impresa/|qt

advierte sobre el riesgo de una mercancia peligrosa por medio de colores o simbolos, y debe medir por lo mepo
cm. X 10 cm. Salvo en el caso de algunos productos que por su tamafio solo puedan llevar etiquetas mas peque
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 pQr |
sistemas de post cosecha, y asiste a los mayoristas y minoristas en la utilizacién de practicas adecuadas. Las|et
pueden estar preimpresas en cajas de cartdn, o pegadas, estampadas o pintadas en los empaques. El etiquE
marca puede ayudar a la publicidad del producto, empacador y/o transportista. Algunos transportistas tambig

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

Normas de Calidad

actividades de calidad o sus resultados, con el fin de conseguir un grado 6ptimo de orden en el contexto d
calidad. La principal organizacion internacional emisora de normas de calidad es el ISO (Organizacion Interngci
de Estandares).

Normas sobre Toxicidad y Residuos

Es un documento establecido por consenso y aprobado para verificar si la empresa cumple con los requisitos
permitidos de toxicidad y residuos. Las Naciones Unidas han trabajado durante los altimos 25 afios para alcan
acuerdos que minimicen y eliminen los riesgos de la contaminacion quimica. En el marco legislativo, los conven
internacionales han dado prioridad en sus politicas al tratamiento de las sustancias toxicas y peligrosas. Mucho
estos acuerdos identifican como objetivo prioritario las sustancias persistentes, toxibasagumulativasen
especial a los productdsalogenadosgrupo compuesto principalmente por las sustancias que contienen cloro

Los gobiernos del mundo han acordado negociar un instrumento global legalmente vinculante para proteger|la
salud humanay el medio ambiente de los dafios provocados por los contaminantes organicos persistent(fs.
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Certificado de buenas Practicas y Manufactura
El certificado de buenas practicas de manufactura hace mencién de que la empresa o institucion cumple con

gestién, satisfaciendo las necesidades presentes, asi como protegiendo y mejorando las oportunidades para
futuro.

La implementacién de las buenas préacticas pretende corregir o mejorar la actual gestion 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 Productc

Exigencias del Producto
En el mercado de

Arancel- Preferencias
Arancelarias Acuerdos

Denominacion de Origen

Normas sobre Empaque

Certificado de Buenas Practicas de
Manufactura

Otras Normas o Regulaciones
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Cuadro de Exigencias del Producto

Acuerdos Comerciales del Peru

Q Buscar... '

Desarrolio de mercados P SE=

www.acuerdoscomerciales.gob.pe

¢Qué Acuerdos Comerciales
tenemos?

En vigencia

2 A
| i Hencowm

.30 oo

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 orgénicas bajo !a marca Oskri. La nueva linea incluye

A
A5,
h l‘l
seis sabores: mango, original, pifia, fresa, cereza y almendra.

I l (...: -
5 | 5 di ibl . |asti in la inf i6
El producto estd disponible en empaques de plastico de 56g. Segin la infermacién

ta de la etiqueta, e! producto esta libre de gluten y lactosa.
o, mmm @ ; : ¥
At 4 ] o | m
-

Por entrar en vigencia Eru

o————— 73
— : Quinoa instantanea en ltalia
B..B :

o
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Cuadro de Exigencias del Productct»

Cémo Exportar

Manuales Instituciones Oficiales

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

- = - A = . L3

Guia practica del importador 2 - ventanilla Unica de Comercio Exterior -
ti

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

. = i - = Ll
- < < < ) e e
Guia de orientacian al usuario del transporte terrestre - (sin certificacion) %

- Guia de orientacion al usuario de transporte aéreo 2 _ . ) . A
Informacion sobre Acuerdos Comerciales en el mundo %

- Guia de orientacion al usuario de transporte acuatico P -

. e W - 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

L3 LS
- Sociedad de Comercio Exterior del Perd (Comex) ™ - Estadisticas del Banco Mundial ™

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

Links de Interés

CONSULTANOS

SOBRE LOS TLC ggCOMO IMPORTAR?

LO QUE DEBEMOS CERTIFICADOS

SABER DE LOS TLC DE ORIGEN i Facebook

Acuerde i . 1 i ncetur.gob.pe
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Cuadro de Exigencias del Productct»




