








Mapa de la oferta exportable del Perú
Todas las regiones tienen productos que pueden competir con éxito en el mercado mundial y contribuir a generar inversión y empleo descentralizados.

Junín

M
a

ca

ACTUALES

 Alcachofa  Cacao  Cafe
 Cátodos de Cobre

 Guanabana  Plata
 Plomo  Trucha  Zinc

 POTENCIALES

 Frijol (alubia)  Granadilla

 Maca  Mármol  Mandarina

 Limón  Palta  Papaya

 Parquet  Papas nativas

Pasco

Q
u

e
so

ACTUALES

 Café sin tostar
 Queso  Plomo  Zinc

POTENCIALES

 Cacao  Café tostado

 Carbón  Granadilla

 Kiwicha  Maca
 Papas nativas

 Rocoto  Trucha

Loreto
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ACTUALES

 Madera aserrada
 Madera contrachapada
 Peces ornamentales
 Tablillas y frisos para parquet

POTENCIALES

 Camu camu

 Frijol (alubia)

 Plantas medicinales
 Pulpa de frutas tropicales
 Yuca

Cajamarca

Ta
ra

ACTUALES

 Alcachofa  Cacao

 Café sin tostar  Cemento
 Hierbas aromáticas  Oro

 Tara  Yacón

POTENCIALES

 Ajo  Café tostado

 Chirimoya  Frijol (alubia)

 Páprikas  Rosas

San Martín

P
a
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ACTUALES

 Aceite vegetales  Cacao
 Café sin tostar  Palmito
 Tabilla y frisos para parquet

POTENCIALES

 Aceite de palma

 Azúcar para etanol

 Jugo de Naranja  Lima ácida
 Panela orgánica
 Peces ornamentales

 Pulpa tropicales  Yuca

Madre de Dios
Q

u
e

so
ACTUALES

 Madera aserrada
 Oro

POTENCIALES

 Nuez del Brasil

 Orquídeas
 Palmito
 Uña de gato

Puno

Jo
ye
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a

ACTUALES

 Alpacas  Café sin tostar
 Joyeria  Oro

POTENCIALES

 Artesanía  Café tostado

 Caliza  Cebada

 Confecciones en pelo fi no
 Estaño  Granos andinos

 Kiwicha   Quinua  Trucha

Moquegua
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ACTUALES

 Cátados de cobre  Cobre

 Harina de pescado
 Molibdeno  Plata

POTENCIALES

 Aceite de oliva  Aceituna

 Anchoa  Alga  Caliza

 Cebolla  Concha de avanico
 Mariscos Melón Páprika

 Pera  Pimiento piquillo

 Pisco  Sandía  Uva

Tacna

A
ce

it
u

n
a

ACTUALES

 Aceitunas  Almeja
 Erizo de mar  Páprika
 Pimiento  Orégano

POTENCIALES

 Calamar y pota  Cebolla

 Cobre refi nado  Cochinilla

 Melón  Molibdeno
 Langostino y camarón

 Sandía  Tomate  Uva

Arequipa
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ACTUALES

 Aceite de pescado  Ajo

 Cebolla  Cobre  Hierro

 Harina de pescado

 Leche evaporada

 Páprika  Plata

POTENCIALES

 Aceite de oliva  Aceituna

 Algas  Caracoles  Cochinilla
 Fibra de camélidos

 Granos andinos  Pisco

 Pieles de animales  Quinua

Apurimac

Q
u

e
so

ACTUALES

 Cacao  Café sin tostar
 Cereales andinos

 Fibra de camélidos
 Quinua

POTENCIALES

 Anis  Café tostado

 Kiwicha  Maíz morado

Cusco

M
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ACTUALES

 Achiote  Cacao

 Café sin tostar

 Cátodos de cobre  Frijol

 Máiz gigante

 Nitrato de amonio

POTENCIALES

 Artesanía  Café tostado

 Cas natural  Granos andinos

 Habas  Manteca de cacao

 Quinua  Sauco  Té  Trucha

Ayacucho

A
rt

e
sa

n
ía

ACTUALES

 Artesanía  Cacao
 Café sin tostar
 Tablillas para parquet

POTENCIALES

 Café tostado  Cochinilla

 Joyeria  Palta
 Plantas medicinales

 Tara  Tuna

Ica

P
is

co

ACTUALES

 Alcachofa 
 Ají jalapeño en conserva
 Confecciones y prendas de vestir
 Cebolla amarilla  Espárrago
 Estaño  Harina de pescado
 Hierro  Pecana  Páprika
 Pimiento piquillo  Pisco

POTENCIALES

 Alga  Anchoa  Melon y sandia

 Sal común  Tomate

Huancavelica

A
lc

a
ch

o
fa

ACTUALES

 Calcetines de lana
 Mantas de algodón
 Piedra preciosa
 Zinc

POTENCIALES

 Alcachofa  Arveja
 Habas frescas en conserva
 Páprika  Tara  Tuna 

Lima y Callao

A
la

m
b

re

ACTUALES

 Alambres  Alcachofa 
 Cebolla  Cerámica y baldosas
 Espárragos  Harina de pescado
 Lechuga  Oro  Páprika
 Prendas de vestir  Zinc

POTENCIALES

 Aves  Fresas  Mandarina
 Maracuyá  Naranja

 Palta  Pimiento  Sal común

Áncash

Fl
o

re
s

ACTUALES

 Aceite de pescado  Alcachofa
 Arverjas chinas y dulces
 Cobre  Esparrago  Flores
 Harina de pescado  Lechuga
 Mango  Oro  Páprika
 Plomo  Zinc

POTENCIALES

 Caolin y otras arcillas

 Chirimoya  Guayaba

 Palta  Rosas

La Libertad

E
sp

a
rr

a
g

o

ACTUALES

 Ají Jalapeño  Alcachofa

 Azucar de Caña  Esparrago
 Oro  Papel semiquímico
 Pimiento piquillo  Uva

POTENCIALES

 Etano
 Frijol (alubias)
 Goma arábiga
 plomo

Lambayeque

Fr
ijo

l d
e
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a
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ACTUALES

 Ajíes y pimientos  Café
 Espárrago  Frijol desvainado

POTENCIALES

 Aceite de lima

 Algarroba

 Frijol (alubias)
 Limón y lima ácida
 Maracuyá
 Miel de abeja

Amazonas
C
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ACTUALES

 Café sin tostar

POTENCIALES

 Cacao

 Café tostado

 Panela orgánica
 Pulpa de frutas tropicales
 YucaPiura

M
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ACTUALES

 Aceitunas crudos de petróleo

 Banano orgánico

 Harina de pescado  Hilados

 Mangos  Merluza

 Páprika  Pota

POTENCIALES

 Algarroba

 Aceite esencial de lima
 Algodón pima  Guayaba
 Maracuyá  Miel de abeja
 Lima ácida  Limón

 Palta  Panela organica
 Pescado congelado
 Pimiento piquillo  Uva

Ayacucho

B
a

n
a
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ACTUALES

 Banano orgánico
 Calamar y pota
 Filete de pescado
 Langostino

POTENCIALES

 Concha de abanico
 Langostino y camarón

 Langosta

Ucayali

U
ñ

a
 d

e
 g

a
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ACTUALES

 Madera contrachapada
 Madera aserrada  Uña de gato
 Tablillas y frisos para parquet

POTENCIALES

 Aceite de palma  Carbón

 Camu camu y aguaje procesados

 Cocona  Guanábana procesada

 Parquet  Planta medicinales
 Peces ornamentales
 Pulpa de frutas tropicales

Huánuco
ACTUALES

 Café sin tostar  Hortalizas
 Maíz gigante  Plomo  Zinc

POTENCIALES

 Cacao  Café tostado

 Flores exóticas  Macadamia

 Madera aserrada  Marañón

 Muebles  Papaya  Páprika
 Plantas medicinales

 Tara  Té

P
a

p
ay

a

a
o
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a
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y
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EVALUANDO LO APRENDIDO

1 A partir de lo estudiado en esta unidad, elabora un organizador visual creativo en el que se rela-
cionen todos los conceptos vistos. Trata de ser muy original y emplea tu capacidad de síntesis.

2. Lee el siguiente texto:

Exportaciones de calzado alcanzaron
US$ 9 mlls. hasta noviembre de 2005
Fuente: http://www.prompex.gob.pe/Prompex/Portal/Events/DefaultEvents.aspx

Entre enero y noviembre del 2005 las exportaciones de calzado peruano sumaron US$ 9 millones, 
creciendo en 85% respecto a similar período del 2004, informó la Comisión para la Promoción de 
Exportaciones (Prompex).

El principal producto exportado es el calzado de cuero, que representa el 34% del total, seguido de 
calzado textil con el 27%.

El principal mercado de destino es Ecuador (20%), seguido de Estados Unidos (18%), Chile (17%) 
y México (12%).

El calzado de cuero representa el 82% de lo exportado al mercado ecuatoriano, seguido por el calzado 
textil (10%).

Prompex destacó que la exportación de calzado escolar mediante el esquema de maquila internacional 
constituye aproximadamente el 33% de lo exportado a este mercado.

• ¿Cuál es la idea central del texto?
  
  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

• ¿Consideras que este sector comercial puede crecer en el mercado internacional? ¿A qué se 
debe tu afirmación o negación?

  
  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

• ¿Qué opinión te merece el crecimiento exportador en este sector? Justifica tu respuesta.
  
  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................



107

UNIDAD 11 - Sectores comerciales

3. Lee las siguientes preguntas y respóndelas mediante un ensayo:

• ¿Cuál es la importancia de los sectores estudiados para la economía del país?

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

• ¿De qué manera consideras tú que el Estado debería apoyar a estos sectores?

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

• Conociendo la realidad del país, ¿qué sector tiene o puede tener las mayores posibilidades de 
desarrollo? ¿De qué depende?

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

4. Metacognición:

• ¿Qué has aprendido del tema?

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

• ¿Te ha interesado aprender sobre lo leído? ¿Por qué?

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................
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OBSERVO Y RESPONDO:

• ¿Qué observas en las imágenes?
• ¿Qué imágenes puedes identificar?
• ¿Consideras que estos productos son o han sido bien recibidos en el mercado interna-

cional? ¿Por qué?

UNIDAD 12

 ¿QUÉ APRENDERÉ?

• Pasos para exportar un producto.

 ¿CÓMO?

• Analizando casos.
• Reflexionando y debatiendo en grupo.
• Elaborando informes escritos.

 ¿PARA QUÉ?

• Para conocer y aplicar los pasos para la exportación.

valores

constituir sociedad Plan de negocios

Mercado

comprador

contrato
compra-venta
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UNIDAD 9 - Sumando esfuerzos: la integración mundial

Exportando
paso a paso

OBSERVO Y RESPONDO:

• ¿Qué relación existe en-
tre las imágenes presen-
tadas y el tema tratado 
en esta unidad?

• ¿Consideras que los pa-
sos presentados son re-
quisitos fundamentales 
para exportar un produc-
to, o faltan algunos más? 
¿Por qué?

crédito
documentario

logística 
comercial

documentación a 
Aduana

cobranza al 
exportador
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Relaciones con los países de 
Asia y la Cuenca del Pacífico

La política exterior del Perú hacia la región Asia 
Pacífico se encuentra orientada a redimensionar 
su presencia, a través del desarrollo de las relacio-
nes tanto bilaterales como multilaterales.

Desde esta nueva perspectiva y con la finalidad 
de lograr la adecuada inserción del Perú en esa 
región, se viene concentrando los esfuerzos en el 
desarrollo de asociaciones especiales con los di-
versos países del Asia.

Con respecto a los países del noreste asiático, 
China, Corea del Sur y Japón, la política exte-
rior peruana hacia esos países se sustenta en los 
tradicionales lazos de amistad y de cooperación, 
así como en el propio peso específico que dichos 
países representan en términos políticos y eco-
nómicos.

A continuación se presenta un texto del MINCETUR. Léelo y responde a las interrogantes que apa-
recen a continuación.

China es actualmente el segundo socio comercial 
y segundo destino de las exportaciones peruanas. 
Los principales productos de exportación perua-
nos son harina de pescado, minerales (cobre, plo-
mo, hierro, cinc), pelo fino de alpaca/llama, entre 
otros.

Corea del Sur constituye el décimo segundo des-
tino de las exportaciones del Perú. Los principa-
les productos de exportación peruanos son mine-
rales (cinc, cobre, plomo, hierro), café, harina de 
pescado, entre otros.

Japón constituye el sexto destino de las expor-
taciones peruanas y se viene trabajando con la 
finalidad de introducir algunos productos como 
la uva, el mango y los cítricos tanto al merca-
do japonés como a otros mercados de países del 
Asia Pacífico. Los principales productos de expor-
tación peruanos son harina de pescado, minera-
les (cobre, plata, oro, cinc, hierro, plomo), entre 
otros.

PARA REFLEXIONAR Y DEBATIR:

• ¿Cuál es la idea central del texto?

• ¿Cuáles son los productos peruanos que más se exportan al Asia? Investiga y elabora un 
tríptico sobre cada uno de ellos.

• ¿Qué tratados o convenios internacionales se han firmado con los países del Asia?¿Qué 
han necesitado las empresas peruanas para exportar sus productos al Asia?

• ¿Qué beneficios o desventajas trae consigo la comercialización de productos? ¿Por 
qué?
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LLEGANDO A LA META 
PASO A PASO
En esta sección se presentará, paso a paso, los ni-
veles necesarios para comercializar un producto 
en general. Es importante señalar que la empresa 
que se encarga de vender el producto recibirá el 
nombre de exportador, y el comprador será con-
siderado como el importador.

Los valores son fundamentales

Si bien no se ha establecido una obligación legal 
de comportarse de manera ética, existe la obliga-
ción moral de hacerlo. A una empresa con valores 
como la responsabilidad, la honestidad, la pun-
tualidad, el empeño, la perseverancia, la solida-
ridad, la transparencia, el respeto, la tolerancia, 
entre otros, se le abren mayores oportunidades 
en el mercado internacional y, sobre todo, su ob-
servancia permite que nuestro país sea bien visto 
en el extranjero.

Constituir la sociedad

Para exportar, es necesario que la empresa se 
constituya formalmente, que cuente con su Re-
gistro Único del Contribuyente (RUC).

El Plan de Negocios de Expor-
tación

El Plan de Negocios es la herramienta que articu-
la los objetivos de la empresa con la exportación. 
Asimismo, permite identificar oportunidades y 
da información sobre la pertinencia de realizar o 
no la inversión en exportaciones.

El mercado a la vista

Un paso importante en la planificación es defi-
nir el mercado a donde llegará el producto final 
(¿quiénes serán los compradores?).

Contactarse con el comprador

Una vez que se ha elegido al comprador de nues-
tros productos, el exportador debe contactarse di-
rectamente con dicha persona. Una de las formas 
para efectuarlo es mediante un broker financiero 
o una comercializadora.

Es necesario, en este contexto de globalización, 
que el exportador maneje idiomas universales 
como el inglés.

¿Sabías que...?

El término broker financiero es anglosajón y define al 
intermediario del mercado financiero. Este intermedia-
rio no compra para sí mismo, sino que simplemente 
ejecuta las órdenes de sus clientes. Adquiere acciones, 
bonos, obligaciones o cualquier otro activo financiero 
que se negocie en el mercado para su clientela.

Actividades:
• Conociendo que nuestro país ha firmado el 

TLC con los Estados Unidos, ¿qué mercado 
crees que tendrían las empresas peruanas 
en este país? ¿Y qué productos peruanos 
crees que necesitarían los estadouniden-
ses?

• Investiga sobre los productos más expor-
tados el año pasado. Revisa las diversas 
instituciones que certifican el envío de pro-
ductos (INRENA, SENASA, entre otras).
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Contrato compra-venta
internacional

Cuando el importador considera que el producto 
ofrecido y sus precios son adecuados y/o perti-
nentes al mercado a donde ingresará, la transac-
ción debe formalizarse por medio de un contrato 
de compra-venta internacional.

Sin embargo, también es posible pactar la compra 
a través del correo electrónico, siempre y cuando 
la confianza entre quienes hacen la transacción 
sea alta.

Crédito documentario

Este paso lo da el importador al solicitar a su 
banco la apertura de un crédito documentario 
(generalmente, una carta de crédito) para asegu-
rar el pago al exportador cuando este entregue la 
mercadería y cumpla con los requisitos estableci-
dos en la carta de crédito.

Cobranza al Importador

Luego de que la mercadería se despacha, el expor-
tador solicita a un banco el proceso de cobranza 
documentaria al comprador contra documentos.

Logística comercial
internacional

Este paso garantiza que el producto pueda trans-
portarse por diversas vías (aérea, terrestre o por-
tuaria) de su lugar de origen al de destino.

Glosario

Contrato de compra-venta: Documento por 
el cual se demuestra el consentimiento mutuo 
y en cual se establecen los derechos y obliga-
ciones de cada una de las partes (exportador e 
importador respectivamente) en relación con el 
producto o servicio de transacción.

Carta de crédito: Medio de pago condicionado 
que garantiza un banco a solicitud de importa-
dor.

Actividades:
• Visita alguna institución bancaria existen-

te en nuestro país e investiga los procedi-
mientos necesarios para obtener una carta 
de crédito y qué es lo que se hace una vez 
obtenida. Elabora un documento informa-
tivo creativo sobre el tema.

CONÉCTATE:

http://www.bbvabancocontinental.com/ 
TLEU/tleu/jsp/pe/esp/parempre/formulario-
Elect/cartacred/index.jsp.

Página web del Banco Continental donde 
se muestran los formularios para obtener 
una carta de crédito. El crédito documentario es un paso importante dado por el  

importador.
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Actividades:
• ¿Qué opinión te merecen los procedimientos presentados para un proceso de exportación de 

productos nacionales? ¿Consideras que el trámite es idóneo? ¿Por qué?
• Averigua los pasos necesarios para la venta de productos al exterior mediante la Internet.

Nombre del documento Importancia

Factura comercial Documento que acredita la venta.

Lista de empaque o 
packing list Brinda el detalle de todas las mercaderías o para embarcar sus componentes.

Conocimiento de em-
barque Recibo que prueba el embarque de la mercancía.

Certificado de origen

Documento mediante el cual se certifica que la mercancía es originaria del 
país por haber cumplido los requisitos establecidos en el régimen preferencial. 
Este documento se exige en el país de destino cuando se solicitan preferencias 
arancelarias. Se expide en la SNI, CCL, ADEX y algunas cámaras de comercio e 
industria regionales.

Certificado sanitario

Para alimentos y bebidas, es expedido por la Dirección General de Salud 
Ambiental.

Para productos de la pesca y acuicultura, es expedido por el Instituto Tecnológico 
Pesquero.

Para otro tipo de productos, es expedido por una empresa autorizada por 
INDECOPI.

Certificado CITES 
(Convención sobre el 
Comercio Internacional 
de Especies Amenazadas 
de Fauna y Flora 
Silvestres)

Documento que se requiere para exportar animales, plantas y maderas. Se tramita 
ante el Instituto Nacional de Recursos Naturales (Inrena).

Certificado textil

A veces es solicitado por los importadores de la Unión Europea. El trámite se 
realiza en la Sociedad Nacional de Industrias. Cuando se trata de exportaciones 
a Estados Unidos, a veces el importador solicita una visa textil, que puede ser 
emitida en la SNI, CCL, ADEX o COMEX.

Envío de documentación a la Agencia de Aduana

El exportador debe enviar a la Agencia de Aduana los documentos comerciales de embarque exigidos
por el importador, entre los que figuran por lo general:

Luego de que la Agencia de Aduana recibe esta 
información, realiza trámites ante Aduanas que 
terminan en la solicitud a la Empresa Nacional 
de Puertos o a la Corporación Peruana de Aero-
puertos y Aviación Comercial (Córpac) para los 
servicios de traslado del producto a la nave de 
embarque.

Finalmente, la Agencia de Aduana entrega al ex-
portador los documentos de embarque para que 
a su vez continue con el proceso de compra ven-
ta y los remita al importador vía banco o forma 
directa.
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EVALUANDO LO APRENDIDO

1. Establece un organizador visual empleando los siguientes conceptos. Puedes crear otros:

• Empresa

• Comercio exterior

• Importador

• Exportador

• Plan de Negocios

• Mercado

• Documentos diversos

• Logística

• Cobranza

2. Lee el siguiente texto extraído de la siguiente página web: www.senasa.gob.pe:

El Servicio Nacional de Sanidad Agraria-SENASA, organismo público descentralizado del Ministerio 
de Agricultura del Perú, con autonomía técnica, administrativa, económica y financiera, es la autori-
dad nacional y el organismo oficial del Perú en materia de sanidad agraria.

Este Servicio Nacional mantiene un sistema de Vigilancia Fitosanitaria y Zoosanitaria, que protegen 
al país del ingreso de plagas y enfermedades que no se encuentran en el Perú. Además de un sistema 
de cuarentena de plagas de vegetales y animales, en lugares donde existen operaciones de importa-
ción.

El SENASA brinda los servicios de inspección, verificación y certificación fitosanitaria y zoosanitaria, 
diagnostica, identifica y provee controladores biológicos. Además, registra y fiscaliza los plaguicidas, 
semillas y viveros; de igual manera, los medicamentos veterinarios, alimentos para animales, a los 
importadores, fabricantes, puntos de venta y profesionales encargados y emite licencias de interna-
miento de productos agropecuarios.

• Extrae dos ideas del texto.
  
  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

• Establece una conclusión propia partiendo de lo leído.
  
  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................
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• Formula tres preguntas al texto y trata de responderlas de manera crítica.
  
  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

• ¿Qué dificultades has tenido al enfrentarte al texto leído?
 
  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

3.  Responde las siguientes preguntas. Al final presenta una ilustración o caricatura que englobe o 
sintetice tus afirmaciones:

• ¿Cuál es la necesidad de seguir los pasos presentados? ¿Qué sucedería si no se sigue lo mos-
trado?

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

• Frente a lo expuesto, ¿de qué manera interviene el Estado en el proceso de comercialización?

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

• Señala y justifica dos beneficios y dos desventajas de comercializar un producto. ¿Comerciali-
zarías en un futuro?

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

4. Metacognición:

• ¿Consideras que lo aprendido te servirá para un futuro inmediato?

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

• ¿Te interesó el tema? ¿Por qué?

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................

  .......................................................................................................................................................








