fitosanitario, €l cual no fue necesario solicitar en Ecuador y

mucho menos requerido por la aduana del pais vecino.

Ella, sorprendida, no pudo presentar el documento requerido
para el ingreso de este producto... sin este documento el
producto es rechazado en el aeropuerto Jorge Chavez y es

decomisado, por tanto las rosas no pueden ingresar al pais.

2. Compartan sus conclusiones envoz alta y respondan alas

siguientes interrogantes:

¢Porquésonoserannecesarios eimportanteslos documentos
al ingresar o salir una mercancia del territorio nacional?, ¢por

qué razones creen que no pudieron ingresar las rosas al pais?
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DESARROLLO DE LOS CONTENIDOS
Lee detenidamente la informacién que a continuacion te
presentamos y anota en tu cuademo tus respuestas a las

actividades propuestas.

4.1 LAS ADUANAS

Una aduana es una oficina estatal ubicada por lo general en
costas y fronteras que tiene por mision registrar el movimiento
intemacional de bienes que se importan y exportan entre los
paises; se encarga asimismo del cobro de los impuestos que
se hayan establecido.

La SUNAT y su participacion en €l comercio exterior.

la Superintendencia Nacional de Aduanas Yy
Administracion  Tributaria (SUNAT) es un organismo
técnico especializado, adscrito al MEF (Ministerio de
Economia y Fnanzas), que cuenta con personeria
juridica de derecho publico, con patrimonio propio y

goza de autonomia funcional, técnica, econdmica,
financiera, presupuestal y administrativa. Desde el 2002
ha absorbido a la Superintendencia Nacional de Aduanas
(UNAD), y ha asumido las funciones y atribuciones que
por ley corespondian a esta entidad.

La mision de la SUNAT es promover el cumplimiento
tributario y aduanero mediante su faciltacion 'y
fortalecimiento de la conciencia tributaria.

LA LEY GENERAL DE ADUANAS (LGA)

Tiene por objeto principal asegurar el cumpliimiento de las
obligaciones tributarias y aduaneras correspondientes a
los diversos agentes econdmicos que intervienen en las
operaciones de comercio exterior.

Es una norma que reordena la participacion de los operadores
de comercio exterior, y establece sanciones a las omisiones y

deficiencia en la aplicacion de nommas ya existentes.

u7 |
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Los procedimientos aduaneros se relacionan con varios

aspectos:

+  Procedimientos de despacho.

+  Procedimientos de fiscalizacion.

¢+ Procedimientos de prevencion al contrabando y control
fronterizo.

+  Procedimientos de recaudacion.

+  Oftros procedimientos aduaneros.

Procedimientos aduaneros vigentes a partir del D. Leg. 1053

4.2. GESTION DE ADUANAS

La gestion de aduanas en el Pert es realizada por la SUNAT.
La SUNAT esté facultada para controlar y fiscalizar el trafico de
mercancias, asi como a los operadores de comercio exterior

sobre la base de los criterios siguientes:

+  Facilitacion del comercio exterior.

+  Delegacion de funciones.

«  Aseguramiento del sistema de la calidad.

+  Buenafey presuncion de veracidad.

Enla Sunat se encuentran registradas aproximadamente 300

agencias de aduana que operan en las diferentes aduanas del

pais.

EL AGENTE DE ADUANAS

Persona natural o juridica autorizada por la SUNAT para prestar
senvicios aterceros, entoda clase de tramites aduaneros, bajo
las condiciones establecidas por la Ley General de Aduanas y

su Reglamento.

¢En qué momento tengo que recurrir a un agente de
aduanas?

Cuando el valor de la mercancia a exportar sea mayor a
US$5,000 es obligatorio contratar los servicios de un agente de
aduanas. Si el valor de la mercancia es menor a US$5,000, €l

tramite de exportacion puede realizarlo uno mismo mediante €l

|118
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régimen simplificado (declaracion simplificada de exportacion).

4.3. EL DESPACHO ADUANERO

El despacho aduanero es el cumplimiento del conjunto de
formalidades aduaneras (operaciones, tramites 0 pagos)
necesarias para que las mercancias sean sometidas a un
régimen aduanero (exportacion o importacion).

Despacho aduanero es un trdmite muy sencillo y &gt

- Bl Agente de Aduanarecibe las instrucciones de exportacion,
copia de la factura comercial, la reserva del espacio, y si fuera
el caso la autorizacién para mercancia restringida

- B Agente de Aduana coordina con el exportador para
declarar en la Declaracion Unica de Aduanas (DUA) los
regimenes vinculados al régimen de Exportacion Definiiva
(Drawback, Admision temporal, Restitucion de Mercancia en
Franquicia)

- Bl Agente de Aduana confecciona la Declaracién Unica de
Aduanas (DUA) con Datos Provisionales y luego lo trasmite
electronicamente

- Bl Agente de Aduana coordina con el exportador para el
ingreso de la carga. Podria enviar una unidad de transporte
para recogerla o por otro lado €l exportador podria llever la
carga hasta el amacén aduanero.

- B amacén aduanero recbe la carga y trasmite
electrénicamente ala Aduana la recepcion de la misma.

- La Aduana responde con los canales:

+ Naranja.- Autorizacion Automatica para embarcar (no hay
ningun tipo de revision)

+ Rojo.- Reconocimiento fisico de la carga y posterior
autorizacion para el embarque.

- Con la autorizacion del embarque por parte de la Aduana,
los transportistas marfimos, aéreos o terrestres procederan a
cargar la mercancia para trasladarla a su destino final.

- Luego de que sdli6 la nave, el Agente de Aduana procede a
gestionar en la Cia. Aérea los registros en la DUA por la salida
de lamercanciay en el caso mariimo a gestionar la obtencion

del Conocimiento de Embarque, debiendo pagar alos Agentes
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Maritimos por los servicios portuarios (vistos buenos)

- Una vez que la carga salié del Pais, €l Agente de Aduana
(conresponsahilidad del exportador) tiene 30 dias calendarios
contabiizados a partir del dia siguiente de la fecha de
embarque para regularizar la DUA con datos provisionales,
en este caso ftrasmitra electronicamente otra DUA con
datos complementarios debiendo presentar fisicamente o
electrénicamente:

+ Copia SUNAT de la factura

+ Conocimiento de Embarque, Guia Aérea o Carta de
Porte, (dependiendo de la via utiizada); y

+ La Autorizacion del Sector correspondiente, cuando se trata
de mercancia restringida.

- Luego de Regularizada la Exportacion, el Agente de Aduana
procedera a facturar por sus senvicios, adjuntando copia de

los documentos que sirvieron para el despacho aduanero.

Para realizar €l despacho aduanero de exportacion, sdlo se
requieren los siguientes documentos:

- Factura comercial - Copia SUNAT, emitida por el exportador

- Documento de Transporte- representa el contrato de
fletamiento

+ Conocimiento de Embarque o Bill of lading (BLL) en la via
maritima, emitido por la Cia. Naviera 0 su representante €l
Agente General, y si la carga es consolidada la emision
estard a cargo del Agente de Carga Intemacional.

* Guia aérea en la via aérea, emitido por laLineaAéreaoel
Agente de Carga Internacional.

+ Carta de Porte en la via terrestre, emitido por el transportista

terrestre

- Autorizaciones del sector competente cuando se trata de

mercancia restringida

Con la documentacion antes mencionada el agente de
aduana confeccionara la Dedlaracion Unica de Aduanas (DUA)

con datos provisionales:

Interiores Libro Ministerioindd 119

Si la exportacion no supera €l valor FOB de US$ 5,000.00, €l
exportador tiene la posibilidad de confeccionar directamente

su Declaracion Simplificada sin necesidad de recunir a una
Agente de Aduana, para esto tiene que acercarse ala aduana

correspondiente a su jurisdiccion.

VERIFICAMOS LO COMPRENDIDO

Para verificar que has comprendido lo que acabas de leer,
realiza las siguientes actividades:

Tal como has visto en el eemplo anterior -y en sesiones
anteriores—, los documentos utiizados en el comercio
ntermnacional son muy importantes, tanto para la salida como
para el ingreso de las mercancias.

Relinete en equipos de tres personas y responde:

¢ Por qué es importante conocer la documentacion requerida
cuando se piensa exportar o importar?

¢ Qué rol cumplen las aduanas en el pais?

119 |
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PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Luego de haber leido e investigado el tema, completar el mosaico de tres por tres de manera resumida:

¢Qué son las aduanas? ¢Cudl es la mision de las aduanas? ¢Qué esla SUNAT?

¢Qué institucion regula el TEMA: ¢En qué utiliza el Estado peruano los
funcionamiento de las aduanas? LAS ADUANAS tributos recaudados por la SUNAT?

¢Qué es el despacho aduanero? ¢Qué procedimientos se siguen ¢Qué procedimientos se siguen
para importar mercaderias? para exportar mercaderfas?
3 4

(Punto de Llegada) .-

120
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VERIFICACION DEL LOGRO DEL APRENDIZAJE

Caso 1
Fermin hatejido unlote de chompas de alpaca y desea enviarlas a Europa para venderlas. ¢ Qué tramites debera seguir para

exportar sus productos?

Caso 2:
Rosaura vive en Espafia y pretende llevar articulos de belleza al Perti para venderlos, ¢qué tramites realizara al llegar a la

aduana de nuestro pais?

121 |
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Glosarlo

AGENCIA DE CARGA: Empresa que se dedica a
desarrollar el transporte, la consolidacion y el manipuleo
de carga, y presta servicios dentro de las zonas primarias
aduaneras.

AGENTE DE ADUANA: E Agente es una empresa
muy ligada a exportador o Importador, debe existir
mucha confianza entre ellos, porque €l se convertra
en e representante del exportador o importador en
las Aduanas. El exportador le va a otorgar al Agente de
Aduana un mandato con Representacion, mediante el
endose del Documento de Transporte (Conocimiento de
Embarque, Guia Aérea 0 Carta de Porte), de esta manera
se convierte en el representante del exportador en las
Aduanas.

CONTRABANDO: Es la entrada, la salida y la venta
clandestina de mercancias prohibidas o sometidas a
derechos en los que se defrauda alas autoridades locales.
También se puede entender como la compra o la venta de
mercancias evadiendo los aranceles, es decir, evadiendo
los impuestos.

COMPANIA NAVIERA: Duefio de los buques, transporta
mercanciasuelta, agranel, cargarodante o contenedores.

DECLARACION ADUANERA  DE MERCANCIAS

(DAM): Fomato oficial exigido por la SUNAT en las
exportaciones de mercancias con caracter comercial, que

sean superiores a los cinco mil délares estadounidenses
(US$5,000).

DECLARACION SIMPLIFICADA DE EXPORTACION
(DSE): Declaracion aduanera utlizada para la exportacion
definitiva de mercancias cuyo valor FOB no exceda los
US$5,000, seguin la RSNAA 0162-2011-/SUNAT.
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DUA: El DUA (documento Unico administrativo) es un
documento administrativo necesario para el cumplimiento
de las formalidades aduaneras requeridas para las
operaciones de intercambio de mercancias.

OPERADOR LOGISTICO: E Operador Logistico es
cualquier empresa que brinda senvicios en la cadena
logistica, puede ser una Agente de Aduana, un
Transportista Maritimo o Cia. Naviera, un Transportista

Temestre, una Linea Aérea, un Agente de Carga
Interacional, un Alimacén Aduanero, etc., cada uno de

ellos tiene una funcién propia que realiza en toro a la
cadena logistica.
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SEIO0N
Dt APRENDIZA
N 05 -

internacional

APRENDIZAJE ESPERADO
Sefiala la definicion e importancia del comercio internacional. EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS
Diferencia las ventajas comparativas y competitivas del 1. Relinete en equipos de cuatro personas, lean y discutan
comercio internacional. el siguiente texto respondiendo a las preguntas planteadas:
ESQUEMA DE CONTENIDOS La primera reflexion importante es que el comercio es de doble
via. En efecto, la esencia misma del comercio internacional
COMERCIO supone que para poder vender hay también que comprar
INTERNACIONAL (-..). Por ofro lado, si somos conscientes de que los paises
‘ se especializan para poder participar exitosamente en el
comercio interacional, es claro entonces que el desarrollo
‘ | ’ del comercio exterior supone un crecimiento tanto de las
Definicién Importancia * Resporsabiidad inovacidnyla exportaciones como de las importaciones. En este sentido,

los objetivos de una poliica comercial no deben apuntar solo
a lograr un superavit en la balanza de pagos, sino también

(124
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DESARROLLO DE LOS CONTENIDOS

Lee detenidamente la informacion que a continuacion te
presentamos y anota en tu cuademo tus respuestas a las
actividades propuestas.

5.1. EL COMERCIO INTERNACIONAL

Son las transacciones comerciales de bienes y senvicios
de exportacion e importacion, redlizadas entre empresas
ubicadas en diferentes paises.

El comercio intemacional es importante porque:
Promueve el crecimiento econémico.

Promueve la invension local y extranjera.

Aumenta la competitividad de las empresas.
Incrementa la calidad y cantidad de productos en los
mercados.

Genera nuevos puestos de trabajo.

Difunde la innovacion tecnoldgica.

Aporta al fisco de los paises.

Fomenta el enriquecimiento e intercambio cultural.
Fomenta €l aprovechamiento de las ventajas de la
especializacion.

El comercio internacional permite:

alograr sostenidas 0 creamiento tanto para los hios A cada pais especidizarse en fabricar productos en
de exportacion como para los de importacion. Lo anterior los que tiene una mayor eficiencia, utiizando mejor sus
nos lleva a afimar que con el comercio intemacional ganan recursos productivos y elevando el nivel de vida de su
todos: los que venden y los que compran. (Tomado de poblacion.

A un pais importar aquellos bienes cuya produccion

Enrique Comejo. Comercio interacional: Hacia una gestion . .
intema no es suficiente 0 que no produce y exportar

competitiva). aquellos bienes en los que tienen excesos de produccion

0 son muy eficientes produciéndolos.

2. Compartan sus conclusiones en voz alta y traten de
establecer por qué el autor considera que el comercio
internacional es de doble via y por qué los paises se deben
especializar para competir exitosamente.

Sefalen en qué casos concretos —indicar tres de ellos— el
comercio intemacional ha generado que en el Perl ganen
todos.

125 |
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Existe una relacion muy estrecha entre un comercio mas
libre y el crecimiento econémico. Puesto que mientras
mas comercian con el resto del mundo, mayor crecimiento
econdmico tienen los paises. Comercio intermacional es
un mecanismo para expandir la globalizacion.

VERIFICAMOS LO COMPRENDIDO

Para verificar que has comprendido lo que acabas de leer,

realiza las siguientes actividades:

1. Anota cudles son las caracteristicas basicas que debe
tener la siguiente estructura informativa y representa los
resultados de manera grafica o a través de imagenes:
Mayor comercio intemacional » Mayor crecimiento
econdmico » Mayor avance tecnologico » Més
conectividad humana »  Globalizacion.

2. Redacta en un méximo de veinte palabras una

definicion de ‘comercio intemacional’.

5.2. TEORIAS DEL COMERCIO INTERNACIONAL

La especializacion de los paises: Se afirma que es
promovida por el comercio intemacional, debido a que los
paises logran avanzar, en primer lugar, aprovechando sus

recursos, concentrando sus esfuerzos en aquello que pueden
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producir mejor. Luego, al haber satisfecho el mercado local de
estos productos, los vendenaotros paises, intercambiandolos
por productos que ofros paises trabajan mejor, con mayor
eficiencia.

53 VENTAJASABSOLUTACOMPARATIVAYCOMPETITIVA

\lentaja absoluta

Un pais tiene una ventaja absoluta con relacion a ofro pais
cuando produce un bien (0 servicio) utiizando, para tal efecto,
menor cantidad de recursos (de trabajo) que los que utiiza el

ptro pais.

\lentaja comparativa

Cada pais tiende a especializarse en la produccion y
luego en la exportacion de los bienes que puede producir
con un costo relaivamente bajo, comparandolo con el de
ofros paises, e importara los hienes que produzcan con
un costo relativamente elevado.

Ventaja compettiva
Estd dada por la diferencia en la capacidad para

transformar los insumos en bienes y servicios de la forma

més eficiente, con lo que se obtiene la méaxima utilidad.

Tendd mayor ventaja competiiva el pais que logre
producir un bien o un servicio con la mejor calidad al
menor costo. Ademas de los insumos o materias primas,

la ventaja competitiva esta dada por su capacidad para
innovar, aplicar nuevas tecnologias, reducir sus costos,

etc.
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Entendiendo la ventaja comparativa
Una manera sencilla de entender la ventaja comparativa es
reflexionando sobre lo que ocurre con un profesional que se

dedica ala consuitoria de proyectos.

Supongamos que este prafesional gana US$100/hora y que
para laelaboracion de un proyecto requiere normalmente cinco

horas. Al mismo tiempo €l sabe trabajar con una computadora
y especialmente con los procesadores de texto, v, a pesar de
no haber estudiado para labores de mecanografo, escribe
bastante rapido y bien, al extremo que curiosamente lo hace
en el mismo tiempo que el empleado por una secretaria de su
confianza a la que eventualmente contrata. Esta secretaria se
ha especializado en el procesamiento de textos, gana US$10/
hora y requiere aproximadamente seis horas para terminar de

mecanografiar cada informe.

Si hiciéramos la analogia de este sencillo elemplo con lo que
estAbamos planteando en lo relativo a la ventgja absoluta
y la ventaja comparativa, difiamos que el consultor tiene,
respecto a su secretaria, ventaja absoluta tanto en relacion
con la elaboracion de proyectos como en lo concerniente a su

mecanografiado.

Pero ¢qué le conviene més: hacer todo el trabajo €l solo o
contratar alasecretariaparaque loapoye enelmecanografiado

de los documentos? Definiivamente, si el profesional
tiene bastante demanda por su trabajo de consultoria no le
convendria ser €l mismo quien mecanografie los textos, pues

el tiempo que distraeria esa tarea serfa un menor tiempo
disponible para formular nuevos proyectos. Aparentemente

estarfa ahorrando US$60 por proyecto, si no contrata a la
secretaria, pero en realidad esta perdiendo la oportunidad de

aceptar otro contrato de US$500.

Asi, a consultor le conviene contratar a la secretaria; él

tiene la ventaja comparativa en el disefio de proyectos y la
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secretaria tiene la ventaja comparativa en el procesamiento
de la informacion. Este ejemplo tan sencilo puede aplicarse

también alos diemas de especializacion que tienen los paises.

Relinete en equipos de tres personas Y refiexionen utiizando
gjlemplos reales. ¢Qué ventajas absolutas o comparativas

tiene el Perti frente a otros paises?

5.4 RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA

En la década de 1970 aparecio un término nuevo en el &mbito
empresarial que hoy en dia se encuentra ya en la mente de
todos los empresarios. Este término es Responsabilidad
Social Corporativa, y se le entiende como €l compromiso
que asumen las empresas para contribuir con el desarrollo
econémico sostenible trabajando con los empleados, sus
familias, la comunidad local y la sociedad en general para

conservar y mejorar la calidad de vida de todos.

De acuerdo con esta concepcion, las empresas deben
empezar a incorporar en su vision de futuro el impacto de
sus actividades sobre la poblacion y le medio ambiente, con
el propdsito de generar una base sdlida y segura para su

estabilidad y existo a largo plazo.

Laresponsabilidad social coorporativa debe incorporar cuatro
dimensiones: Derechos Humanos, Inversion social, Medio
Ambiente y lugar de trabajo. ¢Las consideras importantes?

¢, por que?

Los mercados internacionales y los consumidores finales
son cada vez mas exigentes en materia de inocuidad de los
alimentos, respetoal ecosistema, buentrato alos trabajadores,

condiciones laborales, igualdad de genero, entre otros.

5.5 LA INNOVACION Y LA GLOBALIZACION
Los paises més desarrollados son aquellos que més invierten

en investigacion, desarollo e innovacion. La estructura
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empresarial peruana impone grandes retos a desarrollo
. ., _— ) , , VERIFICAMOS LO COMPRENDIDO
de la innovacion la ciencia y tecnologia, debido a que esta

concentrada en microempresas. Reconociendo las ventajas. ..

. . i A continuacion tienes dos casos de recursos naturales
En los dltimos afios las pymes peruanas son cada vez mas o N )
) ) . _ que bajo ciertas condiciones representan en nuestro pais
conscientes de la importancia de innovar para aprovechar

una ventaja.
las oportunidades comerciales que generan los tratados 1. Lee la informacion que se presenta acerca de cada
de libre comercio. Estan realizado importantes inversiones una de ellas.
en tecnologia que estan permitiendo elevar su capacidad 2. Indica qué tipo de ventaja hay en cada uno de los
productiva, alcanzar altos niveles de calidad de sus productos, casos. Anota las razones de tu eleccion.

con una logistica eficiente que permita la llegada a iempo de Anchoveta.

] L La anchoveta es un recurso hidrobioldgico potencial del
los productos y con sistemas de comercializacion que se .

mar peruano. Gracias a la temperatura de sus aguas, la
presencia de plancton (fitoplancton y zooplancton) y la

salinidad de las aguas generan condiciones naturales

adecuen alos mercados alos que se quiere ingresar.

La dave para alcanzar niveles simiares de tecnologia e ideales para desarrolar el recurso.

innovacion que otros paises, es identificar nuestras ventajas,
Es una valiosa fuente de proteina animal de alta calidad.

hallar los nichos adecuados, pero sobretodo invertr en . - . :
P Sualto contenido de lisinay otros aminoécidos esenciales

educacion de calidad, investigacion y desarrollo, asi como la hacen pariculammente adecuada para complementar

en la infraestructura adecuada para convertimos en una dietas ricas en carbohidratos. Es rico en minerales como
plataforma de exportacion de senvicios. potasio, hierro, fosforo y calcio. Es una valiosa fuente
de &cidos grasos muy necesarios para un adecuado
desarrollo del cerebro y del cuerpo. La anchoveta en

Necesitamos contar con una fbra humana altamente . . ,
particular es la especie que presenta los més altos

competitiva, donde los jovenes peruanos tienen el papel contenidos de omega 3.

protagénico de cara al futuro. Ya no es suficiente que un pais

disponga de mucha mano de obra para ser competitivo, sino Enrelacion con el eiemplo planteado explica ¢ que tipo de

que sea cualficada y cumpla con la demanda laboral que las ventaja se podria aprovechar en el mercado interacional?

empresas del sector privado requieren tomando en cuenta el

actual crecimiento exportador.
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Espérragos.

Tanto el Perl como Francia son paises productores de
esparagos de alta calidad. No obstante ello, cuando se
presenta la oferta de esparragos elaborados, el nimero
de cajas preparadas por horathombre nos muestran la
siguiente relacion entre paises:

Esparragos
preparados

(cajasihoral
hombore)

r
elacion con el eiemplo planteado explica como se
manifiesta la teoria de la ventaja comparativa en €l caso y
exprésalo con tus propias palabras.

PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

1. Dialoga con dos comparieros o compafieras de aula lo
aprendido en esta sesién de aprendizaje y elabora un mapa
conceptual con toda la informacion del texto.

2. Averigtien al menos dos ejemplos reales para cada una de

las ventajas trabajadas en la teoria del comercio internacional.

En equipos de trabajo, discutan sobre la teoria del comercio
internacional y elaboren un cuadro comparativo sobre la
diferencia entre las ventajas comparativas y competitivas del

comercio internacional.

VERIFICACION DEL LOGRO DE APRENDIZAJE

A continuacién te presentamos algunas ideas fuerza

(puedes agregar més ideas), ordenalas y con ellas elabora
una definicion sobre el comercio internacional

Elabora una infografia donde presentes las ventajas
comparativas y competitivas del comercio intemacional.
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COMERCIO INTERNACIONAL

\entajas comparativas \entajas competitivas

Ha llegado el momento de demostrar lo que has aprendido en esta sesion de aprendizaje.

l0sario

COMPETITIVIDAD: Capacidad de la empresa para
generar valor agregado en el mercado a través de
estrategias de gestion y productividad en beneficio de los
consumidores.

RECURSOS HUMANOS: Capacidad del personal para

generar valor agregado en la empresa.

VALOR AGREGADO: Es el valor adicional que un
proceso productivo suma al que poseen las materias
primas utiizadas en la elaboracion de un producto o
SEIViCio.
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Conociendo
los modos de

realizar los negocios
internacionales

APRENDIZAJE ESPERADO
Compara las caracteristicas de las modalidades bésicas y

avanzadas de los negocios intemacionales.

ESQUEMA DE CONTENIDOS

MODOS DE REALIZAR
LOS NEGOCIOS INTERNACIONALES

Exportacion de Importacion de
bienesy senvicios bienes y senvicios
Inversiones
Otras formas de hacer Negocios Intemacionales

1132
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EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS

La globalizacion econémica permitié que tanto €l intercambio

comercial —a través del comercio intemaciona- como la
posibiidad de realizar inversiones dinamicen las economias

mundiales.

1. Relnete en equipos de cuatro personas y discutan

sobre las formas de realizar negocios internacionales que se

presentan a continuacion:

Caso 1: Mario y su hermana deciden invertir sus ahorros en la
adquisicion de una marca comercial para su uso en el mercado
nacional y asi poder realizar negocios. Luego de investigar

adecuadamente el mercado y su localidad decidieron adauirir
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2. Compartan sus conclusiones en voz alta y traten de
encontrar otros ejemplos de franquicias, licencia e inversion

extranjera directa que conozcan.

DESARROLLO DE LOS CONTENIDOS
Lee detenidamente la informacion que a continuacion te
presentamos y anota en tu cuademo tus respuestas a las

actividades propuestas.

6.1. LOS NEGOCIOS INTERNACIONALES

Las modalidades mas conocidas son el comercio exterior y la
IED (inversion extranjera directa). Ademés de ellas encontramos
otrasformas de hacer negocios através de alianzas estratégicas

como las franquicias, las licencias y los joint venture.

Las empresas prefieren a menudo operar con inversion

extranjera directa, en especial de propiedad total,
porque tales operaciones pueden reducir los costos,
aminorar la posibilidad de que aparezcan competidores y
les da libertad para seguir estrategias globales.

lafranquicia de comida rapida McDonald's.

La licencia consiste en otorgar a otra empresa el uso de
algunos derechos como patentes, derechos de autor o
marcas a cambio del pago de regalias.

Caso 2: Amando tiene un CD de mUsica salsa, Su género

favorito; al revisar la informacion de este se dio cuenta de que

una de las canciones tenia la licencia de uso por derechos de
autor del cantante peruano Gianmarco Zignago. La cancion
era “Hasta que wuelvas conmigo”, que ahora puede ser

cantada y usada por Marc Anthony.

Caso 3: E grupo Gloria, empresa peruana, ha realizado una
inversion extranjera directa muy importante en Sudamérica
enlos Ulimos afios; paises como Bolivia, Ecuador y Argentina

se han beneficiado de la inversion peruana.
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Joint Venture conjuntas son un tipo especial de joint

venture en €l que participan para forjar una relacion
entre dos 0 més empresas que frabajen juntas (en

conjunto) para conseguir un beneficio econémico

mutuo, en un periodo de tiempo, sin perder
independencia.

VERIFICAMOS LO COMPRENDIDO

Para verificar que has comprendido lo que acabas de leer,
redliza las siguientes actividades:

1. Anota cudles son las caracteristicas que deben tener
las otras formas de realizar negocios intemnacionales.

2. Redacta en un méimo de diez palabras cual es
la importancia de estas formas de hacer negocios
internacionales en la economia nacional.

6.2. MODOS DE REALIZAR LOS
NEGOCIOS INTERNACIONALES

Exportacion de Bienes y Servicios: Es la salida legal de

bienes y servicios para su uso 0 consumo en el exterior,

efectuada en determinadas condiciones. Para ello se deben

cumplir los requisitos legales y operativos establecidos por los

distintos organismos involucrados en el proceso exportador.

Principales tipos de exportacion:

+  Directa: Bienes y senicios que se venden a un tercero
independiente fuera del pais de origen del exportador.

+  Indirecta: Bienes y servicios que se venden a través de un
intermediario en el mercado interno, que luego vende los

productos en el mercado de exportacion.

Importacion de Bienes y Servicios: Eslacompra de bienes
0 servicios por parte de una empresa localizada en un pais a
vendedores que residen en otro. Esimportante porque brinda
atemativas de abastecimiento que sean distintas de las que
yase pueden encontrar en el mercado local, facilita el acceso a

[134
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diferentes opciones de precios, calidad y cantidad, fomenta la

libre competencia y vuelve més exigentes a los compradores.

Principales tipos de importacion:

+  Directa; Es la labor que realizan las empresas dedicadas
alaimportacion de diferentes tipos de productos (bienes
de capital, intermedios y directos) para su distribucion en
el mercado local.

+  Indirecta: Se da cuando una empresa utiliza los servicios
de otra empresa para llevar a cabo la importacion de

productos.

Elsector de los servicios esel de masrapido crecimiento de
la. economia mundial y representa dos tercios de la produccion
mundial, untercio del empleo mundial y cerca del 20 por ciento

del comercio mundial.

Exportacion de servicios: El senicio es una actividad
econdmica, intangible, invisble y perecedera (o se
puede almacenar) que exige una interaccion directa entre
consumidor y proveedor. Los senicios se determinan en
cuatro modalidades de prestacion: Provision transfronteriza.

Provision a un visitante extranjero. Establecimiento de
presencia. comercial en el extranjero. Viaje al exterior para

suministrar servicio.

«  Comercio transfronterizo: Senicio que se suministra
desde el territorio nacional hacia €l territorio de otro pais.
Ejemplos: centros de llamadas (call centers), exportacion
de software.

«  Consumo extranjero: Cuando el consumidor del
servicio se desplaza y lo adquiere en territorio nacional.
Ejemplos. reparacion de naves y aeronaves, SErvicios
ofrecidos a turistas (hoteles, restaurantes, paquetes
turisticos, efc.)

«  Presencia comercial: Cuando el proveedor domiciliado
en el teritorio nacional establece una sucursal o

establecimiento permanente en el territorio de otro
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pais para suministrar un servicio. Ejemplos: franquicias
peruanas establecidas en el exterior (restaurantes La Mar,

Segundo Muelle, etc.)

+  Presencia de personas fisicas: Consiste en desplazar
a personas fisicas domiciliadas en €l teritorio nacional a
otro pais para hrindar un servicio, incluso cuando dichas
personas fisicas llevan a cabo €l senvicio por encargo
de otra persona natural o fisica. Ejemplos: senvicios de

consdultoria, servicios de capacitacion, efc.

Inversion extranjera directa: Es el desembolso de dinero
qQue realiza una empresa para producir 0 comercializar
un producto en un pais distinto al suyo. Por tanto es un
movimiento internacional de capitales, a través de la compra

0 adquisicion de otras empresas 0 iniciando sus operaciones

“desde cero”.

6.3. OTRAS FORMAS DE REALIZAR NEGOCIOS
INTERNACIONALES: ALIANZAS ESTRATEGICAS
Consorcios: Elconsorcio esunaalianzaestratégica horizontal
entre pares, es decir entre empresas del mismo tamafio y
caracteristicas, con un objetivo de accién conjunta, orientado
amejorar la competitividad de las empresas participantes. El
consorciamiento permite aprovechar las economias de escala,
que es el primer argumento para convocar aotros al consorcio.
Oftra ventaja es la complementacion de capacidades, porque
se suman y se potencian las fortalezas. El consorcio da
mayores garantias, pues permite mayor participacion en el
mercado donde se esta actuando, la posibilidad de ampliacion

de mercados, y ampliacion de la oferta exportable.

Subcontratacion: Tambén hay un modelo de alianza
estratégica que se llama subcontratacion o subcontrata,
que aricula a grandes con pequefias empresas. Esta
subcontratacion da ventajas a las pequefias empresas,

porque les permite vincularse a clientes grandes y més
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exigentes, los cuales transfieren un know how en el manejo
productivo. Genera ventajas frente a la gran empresa porque
se reducen costos fijos, alcanza la especializacion, da mayor

agiidad y rapidez para responder a pedidos urgentes.

Franquicias: La franquicia es otro de los sistemas
revolucionarios de alianza estratégica en los Ulimos afios.
Consiste en que una empresa que fuvo éxito formatea su
modelo de negocio, lo plasma en manuales de marketing,
de administracion, de operaciones, y transmite todo ese
conocimiento empaguetado (know how) a un tercero llamado
franquiciado, quien paga un monto de entrada y un porcentaje

de regalias.

En la franquicia participan dos actores, el duefio del negocio
lamado franquiciador o franquiciante, que es el que presta
su marca y transmite su know how, y el receptor del negocio
o franquiciado, quien paga un canon por el derecho de
desarrollar una actividad comercial utiizando el nombre y
el sistema del franquiciante (initial fee), m&s un porcentaje
de regalias mensuales sobre las ventas (CRP o Continuing
Royalty Payment).

Ejemplos regionales de franquicias:

El Pollo Real y Chocolates La Ibérica son dos franquicias

nacionales con gran proyeccion de interacionalizacion.
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Joint venture: Las joint ventures son dianzas de MODOS DE REALIZAR LOS
coparticipaciénentredosempresasquesoncomplementarias, NEGOCIOS INTERNACIONALES

donde una tiene lo que le falta a la otra. Una empresa puede [

poner el dinero, la transferencia tecnolégica, tener la marca
comercial en el mercado, la otra empresa poseer los recursos
naturales, la ubicacion estratégica, los costos de fabricacion

mas bajos.

Esto se da mucho en el Pert. Por eiemplo, €l grueso de la
minerfia peruana se ha desarollado a amparo de joint
ventures entre empresas locales y empresas del exterior. Las
joint venture coresponden a una formula de expansion muy
interesante, que ha explicado inicialmente el despegue de la
mineria. Ahora se esta dando en el sector agroindustrial y de

pesca para consumo humano directo.

PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

1. Dialoga con dos compafieros o compafieras de aula y
elaboren un cuadro sindptico que permita comparar cada
una de las caracteristicas de las modalidades en negocios
internacionales.

2. Averiglien a menos tres ejemplos reales para cada

modalidad de negocios interacionales.
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'
VERIFICACION DEL LOGRO DE APRENDIZAJE
Hallegado el momento de demostrar lo que has aprendido O S a r | O

en esta sesion de aprendizaje.

1. Relinete en equipos de tres personas y a continuacion ALIANZA ESTRATEGICA: Una Alanza Estrategica
completen el cuadro comparafivo, expresando en €s una asociacion entre dos o mas empresas gue unen
forma sintética la descripcion y las caracteristicas de las recursos y experiencias para desarrollar una. actividad
modalidades del comercio exteriorylas otras modalidades especfica, crear sinergias de grupo o como una opcion
de negocios intemacionales estratégica para el crecimiento.

AMBITO: Espacio comprendido dentro de unos limites

determinados. Por ejemplo, nuestro ambito nacional es el
territorio de todo €l pais.

BIENES INTANGIBLES: Son cosas inmateriales con
valor econémico que no pueden apreciarse por los
sentidos, sino por la inteligencia.

COMERCIO ELECTRONICO: El comercio electronico,
también conocido como e-commerce consiste en la
compra y venta de productos o de senvicios a través de
medios electrénicos, tales como Intemet y otras redes
informaticas como por ejemplo facebook, usando como
forma de pago medios electronicos, tales como las
tarjetas de crédito. Algunos ejemplos: Mercado Libre,
Kotearpe

CAPITAL: Inversiones que tiene que hacer la empresa
parafinanciar su produccion, desde lacompra de materias
primas hasta la entrega de los productos al comprador
internacional. En otras palabras, es “dinero que produce
dinero”.

INVERSIONES: En €l contexto empresarial, la inversion
€s el acto mediante el cual se invierten ciertos bienes con
€l animo de obtener unos ingresos o rentas a lo largo del
tiempo.

NEGOCIO: Ocupacion encaminada a obtener un
beneficio.
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Modalidades Otras formas de hacer
del comercio exterior negocios internacionales

lainteligencia.
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Las
caracteristicas

de la compra-venta
internaciconal

APRENDIZAJE ESPERADO
Describe las caracteristicas y los elementos de la operatividad

del comercio intermacional.

ESQUEMA DE CONTENIDOS

Contrato de Formasy medios Financiamiento

compra-venta + de pagoen + para el Comercio
Intemacional el Comerco Intemacional
Intemacional

v

Caracteristicas de
la.compra-venta
intemacional
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EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS

¢Te imaginas cémo se hacen los pagos cuando se realizan
compras voluminosas entre un pais y otro desde hace treinta
afios? ¢Qué formas y medios de pagos conoces en relacion
con el comercio intemacional? ¢Qué bancos conoces que

pueden realizar transferencias interacionales? ¢Sabes qué

es un crédito de pre embarque y pos embarque?

Observa laimagen y describe las principales

caracteristicas que se detallan.
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DESARROLLO DE LOS CONTENIDOS
Lee detenidamente la informacién que a continuacion te
presentamos y anota en tu cuademo tus respuestas a las

actividades propuestas.

7.1. LA NEGOCIACION Y EL CONTRATO DE COMPRA-
VENTA INTERNACIONAL

Es la etapa donde se establece el contacto con el posible
importadory seacuerdanlas condiciones para realizarlaventa,
el envio y el pago de mercancia. En el comercio intemacional
siempre se corren riesgos. Por lo tanto, antes de concretar
un contrato de compraventa intermacional se debe realizar
una adecuada evaluacion del futuro comprador (Importador).
No hay un método conocido para estas evaluaciones y
generalmente estaran ligadas alas consultas que puede hacer
el exportador. Por ejemplo, en Internet, en instituciones como
camaras de comercio, PROMPERU, agregados comerciales,
embajadas, asociaciones empresariales, entidades bancarias
con oficinas en el exterior, operadores logisticos, consultores,

etc.

El contrato de compraventa intemacional es una figura

juridica. tipica del comercio interacional que constituye el

Formacion del Contrato de Compraventa
Internacional

"_:('ompra do r‘>

RIS

Orden de Compra

Aceptacion ’
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acuerdo entre dos partes (importador y exportador) ubicados
en distintos paises, los cuales llevan a cabo una transaccion

econdmica con fines lucrativos.
Cuando el exportador termina de negociar su producto con
el importador, tiene que pensar en utilizar un contrato, el cual

puede ser un contrato formal.

También debera tener en consideracion que este tipo de
contrato formal es poco usual en muchas transacciones
internacionales, debido a que se tiene que cumplir con una
sefie de formalidades que en la practica podrian trabar la
operacion comercial. Por ejemplo, vigjar para la firma del
contrato, solicitar detalles de los representantes legales para

las firmas, problemas con €l idioma en la redaccion, etc.

De acuerdo con la Convencion de Viena de 1980, el contrato
de compraventa intemacional no tendra que celebrarse ni
probarse por escrito, ni estara sujeto a ningln otro requisito
de forma. Puede probarse por cualquier medio, incluso por

testigos o grabaciones.

En ese sentido, es importante que el exportador tenga
en cuenta que segin la Convencion de Viena, el contrato
de compraventa internacional se puede configurar con
dos elementos: la oferta y la aceptacion. La oferta estara
representada por la proforma o cotizacion y la aceptacion es
representada por la orden de compra o pedido. Por lo tanto,
se tiene que confeccionar una buena proforma o cotizacion

y sefialar todas las exigencias o condiciones del exportador.

Es importante saber que cuando el cliente acepta la
cotizacion, €l exportador ya no podra cambiar unilateralmente

las condiciones que esta contenga, de modo que antes
de enviarla, debe asegurarse de que esté correctamente
formulada. En ese sentido, la cotizacion detallada evitara

futuras consultas que pueden retrasar la negociacion.
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VERIFICAMOS LO COMPRENDIDO

Para verificar que has comprendido lo que acabas de leer,
realiza las siguientes actividades:

1. Anota cudles son las caracteristicas més resaltantes
del contrato de compra-venta internacional.

2. Redacta en un maximo de diez palabras cudl es la
importancia de establecer un contrato al realizar una
negociacién intemacional.

Principales clausulas en un contrato de compra-venta
internacional

Si bien no existe un modelo o formato Unico de contrato, €l
Sistema Integrado de Informacion de Comercio Exterior
(Siicex) ofrece esta referencia de la estructura y clausulas que

puede tener un contrato de compra-venta intemacional, revisa

el eiemplo e identifica sus principales caracteristicas.
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MODELO DE UN CONTRATO DE COMPRA-VENTA INTERNACIONAL

Conste por el presente documento €l contrato de COMPRAVENTA INTERNACIONAL que celebran

de UNa Parte ......cccovvvrereerinr e , €ON RUC N° Lo , inscrita
en los Registros PUBICOS d€ .......c.oevvvevveirnnnn. , Fcha N® e , debidamente
rEpreSentada PO SU .......ueuerereeeeenesneensenerans 3 SAON e , identificado con
Libreta Electoral N° .........ccccovvvvvennee. , aquien en adelante se le denominara EL VENDEDOR; y de

la otra parte, la eMPIESA .........cvveversrieieesesees s , con domicilio en.............c......
................................... , debidamente representada por SU ...........eeeeerereenes , SEAOr e
............................... , identificado CON .........vevverveeriiennns , en adelante EL COMPRADOR, en los

términos y las condiciones siguientes:

PRIMERA: Objeto del contrato
Mediante el presente documento, las partes convienen en celebrar una compraventa intemacional

de mercaderias, las cuales deberan cumplir con las condiciones siguientes:

«  MERCANCA
«  CANTIDAD
«  CALDAD

+  ESPECIHCACIONES

(De no haber espacio suficiente, se usara anexos que formaran parte del contrato).

SEGUNDA: Precio
El precio de la mercaderia descrita en la clausula anterior asciende a la suma de ..........cc.cccovee..

(sefialar el monto y la moneda pactados).

TERCERA: Condiciones de entrega
Las partes acuerdan que la venta pactada a través del presente contrato se hard en términos

.................... (sefielar el término de entrega pactado de acuerdo alos incoterms, version 2000).

CUARTA: Tiempo de entrega

Las partes convienen en que la entrega de la mercaderia objeto del presente contrato se realizara
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.............................. (especificar fecha o periodo de entrega —fecha de embarque en el caso de que
resulte aplicable-), fecha enla cual EL VENDEDOR debera cumplir con esta obligacion.

QUINTA: Forma de entrega

EL VENDEDOR se obliga a entregar la mercaderia objeto del presente contrato en el iempo y lugar

sefialado en ély cumpliendo con las especificaciones SIQUIENtES: ...........eevvreen (sefialar laforma de
embalaje y la expedicion de la mercaderia).

Laforma de transporte a utilizar sera bajo la modalidad de (indicar si se trata de transporte marftimo,

aereo, terrestre 0 multimodal y la empresa transportista encargada).

SEXTA: Inspeccion de los bienes
Las partes convienen en que la inspeccion de la mercaderia sera realizada ..........o.covvvveervernnnn.

(sefialar si antes o después del embarque y el lugar de inspeccion).

SETIMA: Condiciones de pago
EL COMPRADOR se obliga al cumplimiento del pago del precio estipulado en la clausula segunda

hajo la modalidad de (sefialar la modalidad convenida: pago através de una cuenta bancaria abierta

afavor de EL VENDEDOR, pago através de una advance account, crédito documentario).

+ FORMA DE PAGO

+ PLAZODE PAGO

+  MEDIODE PAGO

*  GASTOS BANCARIOS

+  CONDICIONES ESPECIALES

OCTAVA: Documentos

EL VENDEDOR debera cumplir con la presentacion de los siguientes documentos: (se hara
referencia a los documentos a ser remitidos por EL VENDEDOR de acuerdo a las condiciones de
entrega que hayan sido pactadas, las que pueden diferir en relacion alos que sean solicitados sila

forma de pago es una carta de crédito).
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NOVENA: Resolucion del contrato. Las partes podran resolver el presente contrato si se produce el

incumplimiento de alguna de las obligaciones estipuladas en el presente contrato.

DECIMA: Responsabiidad en la demora
(Sdlo en caso de que se haya modificado el tiempo de entrega estipulado en el contrato. Se hara
referencia al porcentaje a pagar sobre el precio de la mercaderia en funcion del tiempo transcurrido

y por los posibles dafios que haya sufrido la mercaderia).

DECIMO PRIMERA: Ley aplicable
Las partes acuerdan que la ley para las obligaciones estipuladas en el presente contrato seran la de
.......................................... (sefielar el pais de la ley aplicable o, de ser el caso, la Convencion de las

Naciones Unidas sobre Compraventa Intemacional).

DECIMO SEGUNDA: Solucién de controversias

Para los efectos del presente contrato, las partes contratantes sefialan como sus domicilios los
mencionados en la parte introductoria de este documento, sometiéndose ambas partes al arbitraje
del Centro de Arbitraje de la Camara de Comercio Intemacional de Lima, a cuyas normas y

procedimientos se someten de manera voluntaria.

Fimado por duplicado, @10S ... delmesde ......cocernnne. de... en
a ciudad de Lima.
EL VENDEDOR EL COMPRADOR
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7.2. INSTRUMENTOS DE COMERCIO EXTERIOR Y
MEDIOS DE PAGO INTERNACIONALES

Exportar implica la venta de los bienes o senvicios que una
empresa local realiza a un cliente en el exterior. A la empresa
local (vendedor) se le denomina exportador, y a cliente

extranjero (comprador) importador.

Al ser las actividades de exportacion transacciones
comerciales que involucran la salida de la mercaderia del
territorio nacional, es sumamente importante conocer y
entender los instrumentos que tienen a su disposicion el
vendedor y el comprador para asegurar la recepcion del

producto y el pago de la operacion.

a) Documentos de Embarque

Son documentos que contienen informacion relacionada con
la transaccion comercial y el transporte de la mercaderia, y
tienen un rol dave en su pago. Los documentos de embarque
tienen que remitirse obligatoriamente al importador o al banco

de este si es que se quiere cobrar la venta.

+  Factura comercial.

+  Listade empaque.

«  Documento de transporte.

+  Pdliza de seguro.

*  Declaracion aduanera de  mercancias/Declaracion
simplificada/Declaracion Exporta Facil

+  Certificado de origen.

+  Certificado de inspeccion.

En el campo del comercio intemacional, el contrato de
compra-venta regula los derechos y las obligaciones de cada
una de las partes contratantes, es decir, entre el exportador
e importador, en relacion con un objetivo determinado. Es
fundamental que este contrato sea claro, conciso y que cubra
los posibles riesgos e inceridumbres que puedan darse en

una transaccion comercial.
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b) Los incoterms:

Los INCOTERMS (acronimo en inglés de INternational
COmmercial TERMS, “Téminos Internacionales de Comercio”)
son once (11) términos utilizados en el comercio internacional
de bienes, que detallan y uniformizan las obligaciones y
responsablidades entre el comprador (importador) y el
vendedor (exportador) en relacion con las condiciones

siguientes:

+ ¢ Dbndey cémo se entregaran las mercaderias?

¢ Quién,como y cuando asumira los riesgos de
la transaccion?

+ ¢Como se distribuiran los costos de seguroy
transporte?

+ ¢ Cuales son y quiénes asumiran los tramites

de los documentos aduaneros?

Debe quedar claro que si se efectlian operaciones de comercio
exterior que involucren medios de pago intemacionales, deben
emplearse obligatoriamente los INCOTERMS, dado que son
utiizados y aceptados interacionalmente y uniformizan el
lenguaje, los usos, las costumbres y las practicas de este tipo

de operaciones.

la CCl (Camara de Comercio Internacional, o ICC:

International Chamber of Commerce) se ha encargado desde
1936 (con revisiones en 1953, 1980, 1990, 2000 y 2010) de
la elaboracion y actualizacion de estos trminos, de la mano
con los cambios que experimenta el comercio intermacional.

Actualmente, estan en vigor los INCOTERMS 2010.

Los INCOTERMS son aplicables solo a la compraventa de
bienes fisicos, y no se utilizan en transacciones que involucran

SEIVICIOS.
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INCOTERMS - FORMAS DE CLASIFICARLOS

GRUPOE:

Vendedor pone mercancia a disposicion de comprador en
su propio local 0 un punto convenido. (EXW)

GRUPOF:

Vendedor se encarga de entregar la mercancia a un
transportista designado por el comprador. (FCA, FAS,
FOB)

GRUPO C:

Vendedor contrata transporte, pero sin asumir riesgo
de pérdida o dafio de mercancias o costos adicionales
originados por hechos ocunidos después de la carga y
despacho. (CFR, CIF, CPT,CIP)

GRUPQOSD:
Vendedor soporta todos los gastos y riesgos necesarios
para llevar mercancia a destino. (DAP, DAT y DDP)

INCOTERMS MAS USADOS:

Free on board (FOB), “Franco a Bordo” en espafiol

«  \endedor entrega la mercancia a bordo del buque
designado por €l comprador en puerto de embarque
designado.

+  Elriesgo de pérdida o dafio a la mercancia se transmite
cuando la mercancia esta a bordo del buque.

«  H comprador debe soportar los costos y riesgos de
pérdida o dafio de mercancia desde aguel punto.

+  Etérmino ‘FOB’ exige al vendedor despachar mercancia
en aduana para exportacion.

+  Este término se puede utilizar solo para el transporte por

mar 0 por vias navegables interiores.

COST, INSURANCE AND FREIGHT (CIF), “Costo, Seguro

y Flete” en espafiol

+  Vendedor realiza entrega de mercancia a bordo del buque
en puerto de desembarque convenido cuando llega a

destino. El vendedor debe pagar costos y flete necesarios

Es muy importante conocer el precio de la competencia.

Los incoterms regulan cuatro grandes problemas del comercio interacional:

1. Entrega de mercancias, punto de transmision de los riesgos, distribucién de gastos y tramite documentario.

2. Conbase enlos incoterms 2010y en la estrategia y politica de precios, se determina el precio de exportacion.
3. Andliza si tu empresa puede enfrentar y sostener ese precio en el mercado.
4

" INCOTERMS’ 2010
bl o L

Indicado en el momento en que se transfiere
el riesgo del vendedor al comprador
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+  para llevar mercancia a puerto de destino convenido. Se

usa solo para transporte acuatico.

*  Riesgo de pérdida o dafio de mercancia y cualquier costo
adicional por hechos ocurridos después de entregar
se transmiten del vendedor al comprador cuando se
entrega. Vendedor contrata el seguro y paga la prima
correspondiente. Este término se puede utilizar sélo para

transportar por mar o por vias navegables interiores.

c) Carta de Crédito de Exportacion (CEE)

Tambén denominada  crédito  documentario, es un
documento por el cual el banco del importador (en la jerga
bancaria, ordenante) se compromete a pagar al exportador
(el beneficiario), a través de un banco local (el banco del
exportador), un monto determinado, siempre y cuando se

cumplan todos los t#rminos y las condiciones negociadas y

consignadas enla CCE.

Hay que tener en cuenta que las CCE son auténomas e
independientes de la operacion comercial a la que le dio
origen. Eso quiere decir que basta que el exportador presente
en forma correcta los documentos requeridos enla CCE para

que proceda el pago.

Esta es la modalidad mas segura para el exportador, porque

el banco de importador es quien asume la obligacion de pago.

7.3.  FINANCIAMIENTO PARA  EL COMERCIO
INTERNACIONAL

La obtencion de dinero para financiar el capital de trabajo, €l
pre-embarque o post-embarque se puede hacer mediante;

+ RECURSOS PROPIOS

Generados por la propia empresa a través de las operaciones

de su negocio.

* PROVEEDORES

El crédito se obtiene de las empresas 0 personas que proveen

insumos a la empresa. Esto implica més dias de plazo para
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pagar lo que se adquirid y, por lo tanto, menas recursos que la
empresa o su propietario tienen que comprometer.

+ ENTIDADES FINANCIERAS

Otorgan préstamos a un determinado plazo, implicando el
pago de una tasa de interés afavor de la entidad financiera.

* MECANISMO DE COBERTURA

Conelobjetivo de apoyar alas pequefiasy medianas empresas
(Pymes) exportadoras, €l Estado ha creado un programa de
coberturas de seguro, respaldando créditos de pre embarque
con las instituciones financieras. El programa opera a través
de un contrato de seguro, denominado Pdliza SEPYMEX, que
se suscribe entre las empresas del sistema financiero nacional
que asi lo decidan y el operador del programa (SECREX).

Por otro lado, existe también un fondo de garantias (FOGEM)
para Pymes hasta por el 50% de los financiamientos para
activo fijo, capital de trabajo y crédito pre y pos embarque.
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VERIFICAMOS DEL LOGRO DEL APRENDIZAJE

Hallegado el momento de demostrar lo que has aprendido

en esta sesion de aprendizaje.

1. Relinete enequipos de tres personas y a continuacion,

a través del siguiente esquema, sintetiza utiizando ideas

fuerza o conclusiones sobre las caracteristicas y los
elementos que intervienen en el comercio internacional.

CARACTERISTICAS DE
LA COMPRA-VENTA

INTERNACIONAL

Interiores Libro Ministerioindd 149
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PRECIO FOB: Determina que el vendedor queda liore de
todo tipo de obligaciones desde que la mercaderia ha sido
depositada en el bugue de embarque, lo que quiere decir
que el importador asume todos los riesgos de pérdida y
dafio hasta el desembarco de la mercancia, y ademés se
encargara de realizar todas las gestiones y los tramites
requeridos ante el servicio de aduanas.

PRECIO CIF: Este precio comprende los mismos
componentes que del FOB, mas los siguientes: flete de
transporte interacional, descarga en el puerto de destino
y seguro de la mercaderia.

CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL
Organismo de Caracter Privado creado en 1919 con Sedeen
Paris. Se ocupa de los problemas industriales o financieros y
de comercio exterior, unificando las condiciones esenciales
de los contratos de compra y/o venta.

CONTRATO DE COMPRA —VENTA
Acuerdo entre exportador y comprador en donde debe

consignarse necesariamente el Incoterm utilizado.

FACTURA COMERCIAL
Es una factura por la mercancia vendida. Deberia incluir
toda la informacién imprescindible relaiva a la compra-
venta, como la descripcion precisa de la mercancia, la
identidad y direccion del exportador e importador y los
detalles de entrega y pago.

LISTA DE EMPAQUE
Es una lista muy detallada en la que se describe €l peso,
volumen, contenido y embalaje de cada bulto.

FINANCIAMIENTO PRE-EMBARQUE

Financiamiento a corto plazo (usuamente hasta 180 dias),
otorgados al exportador para cubrir los costos del proceso
de fabricacion del pedido, destinados a la exportacion.
Para solicitar este tipo de préstamos, se debe contar con
un pedido en fime del comprador intemacional.

FINANCIAMIENTO POST-EMBARQUE
Financiamiento a corto plazo, que como su nombre lo
indica, se otorga una vez realizado €l embarque,

149
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Valorando
el rol del Estado
en el desarrollo

y la promocion
del comercio
internacional

APRENDIZAJE ESPERADO
Expresa opiniones sobre €l rol que cumplen los planes de

comercio exterior elaborados por el Estado peruano.

ESQUEMA DE CONTENIDOS

T B

|150
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EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS

¢Conoces si tu region cuenta con un plan estratégico regional
de exportacion? ¢ Qué productos exporta tu region al mundo?
¢Crees que es necesario tener un plan de comercio exterior a

nivel nacional? ¢ Por qué?

Observa laimagen y describe algunas ideas en torno a ella.

¢Qué crees pueda contener el PENX? ’

hitp:/Aww.mincetur.gob.pe/comercio/OTROS/penx/
indexhtm
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Desarrollando el comercio exterior

Durante muchos afios, el Perl no contaba con politicas,
acciones, ni estrategias que fomenten el desarrollo del sector
exportador, el cual cumple un rol fundamental como motor de

crecimiento de la economia nacional.

El Plan Estratégico Nacional Exportador (PENX), pretende
reflejar una poliica de Estado en la cual el sector publico
junto con el sector privado y académico, trabajen de forma
coordinada para incrementar sostenidamente la exportacion
de bienesy sevicios con velor agregado y promover laimagen

del Perti como palis exportador.

DESARROLLO DE LOS CONTENIDOS

Lee detenidamente la informacion que a continuacion te
presentamos Yy anota en tu cuadermno tus respuestas a las
actividades propuestas.

8.1. EL PLAN ESTRATEGICO NACIONAL EXPORTADOR
El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur) ha
formulado el Plan Estratégico Nacional de Exportacion (PENX).
Bl PENX, ademés de las Bases Estratégicas incluye cinco
componentes: planes operativos sectoriales de exportacion,
planes operativos de mercado, plan maestro de facilitacion
de comercio exterior, planes estratégicos regionales de

exportacion y el plan de cultura exportadora.

Los POS (planes sectoriales de exportacion) plantean un
ordenamiento de la oferta exportable de los principales
sectores productivos del pais, para adecuara a las
exigencias competitivas del mercado internacional.

LosPERX (planes estratégicos regionales de exportacion)

son una heramienta de gestion coordinada entre los
gohiemos regionales, el sector publico, €l sector privado

y €l sector académico regional para guiar el desarrollo
exportador de cada region.

151 |
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Los POM (planes operativos de mercado) constituyen la
estrategia por mercados que contemplan las acciones
que se deben desarrollar para diversificar y ampliar las
oportunidades de colocar la oferta exportable nacional,
actual y potencial, en los mercados internacionales.

B PMCE (el plan maestro de cultura exportadora)
busca trasladar velores, formas de vida, costumbres,
conocimientos y précticas empresariales que logren
formar una actitud y comportamiento favorable a la
competitividad que facilte una interaccion eficiente con
los mercados internacionales.

B PMFC (e plan maestro de facilitacion del comercio
exterior) es un esfuerzo conjunto, articulado y consistente
para.contar conunmarco legal que permitalaaplicacion de
mecanismos eficaces de faciltacion del comercio exterior,
fomente el desarrollo de la infraestructura y permite el
accseso Y la posesion de senvicios de distribucionbésica
y financieros en mejores condiciones de calidad y precio.

VERIFICAMOS LO COMPRENDIDO

Para verificar que has comprendido lo que acabas de leer,
realiza las siguientes actividades:

1. Anota cudl es la importancia de contar con un plan
estratégico nacional exportador.

2. Redacta en un maximo de cincuenta palabras sobre
como podria favorecer el PENX atu region.

8.2. OBJETIVOS DEL PLAN ESTRATEGICO NACIONAL
EXPORTADOR

Vision del Plan Estratégico Nacional Exportador. El Perd, pais
exportador de una oferta de bienes y servicios competitivos,

diversificado y con valor agregado.

Mision del Plan Estratégico Nacional Exportador: incrementar
sostenidamente la exportacion de hienes y senicios; y

promover la imagen del Perl como pais exportador.

[152
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Los objetivos estratégicos del PENX son:

Los cuatro objetivos estratégicos orientados a mejorar la

competitividad del sector son;

1. Generacién de una oferta exportable diversificada, con
valor agregado, de calidad y volimenes que permita
tener una presencia competiva en los mercados
internacionales.

2. Diversfiicar y consolidar la presencia de las empresas,
productos y servicios peruanos en los mercados de
destino priorizados.

3. Contar con un marco legal que permita la aplicacion de
mecanismos eficaces de facilitacion del comercio exterior.

4. Desarrollo de una cultura exportadora con vision global y

estratégica a nivel nacional.

Link  (http:/Amww.mincetur.gob.pe/comercio/OTROS/penx/
index.htm)

8.3. PLANES OPERATIVOS DEL PENX

a.POM

Los planes operaivos de desarrolo de mercados de
destino (POM) son realizados mediante un trabajo en equipo
publico-privado liderado por el Mincetur, en €l que se definen
estrategias y acciones para €l corto, mediano y largo plazo, a
fin de desarrollar y fortalecer la presencia y el posicionamiento
de la oferta exportable actual y potencial en los principales

mercados de destino.

Ala fecha se cuenta con los siguientes POMs que se pueden
descargar del sitio web del Mincetur:

+  POM México

«  POMASEANL
+  POMBrasi

+ POMJapon

+  POMUEL (Esparia, Francia, Aemania)
*  POM Estados Unidos
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+  POMChina

+  POMCanada

+ POMUE2 (Reiho Unido, ltalia y Paises Bajos)
«  POMChie

+  POM Corea del Sur

b. PLANES OPERATIVOS POR REGIONES Y PRODUCTOS
Se pueden consultar estudios y planes por productos y
regiones elaborados por diversos organismos tanto publicos
como privados. A continuacion presentamos  algunos

ejlemplos:

UCAYALI

HYPERLINK *http:/Avww.mincetur.gob.pe/comercio/
otros/Perx/perx_ucayalipdfs/POP_Ucayali.

pdf http:/www.mincetur.gob.pe/comerciofotros/
Perx/perx_ucayalipdfs/POP_Ucayali.pdff

SAN MARTIN
http:/Avww.regionsanmartin.gob.pe/administracion/
documentos_transparencia/doc_transparencial’.pdf

LORETO
http:/Aww.regionloreto.gob.pefweb

dircetura/Cexterior/perxloreto.pdf

Cusco
http://old.dirceturcusco.gob.pe/comercio_ext/

descargas co/POP%20Cusco.pdf

PISCO
http:/Aww.siicex.gob.pe/siicex/
resources/estudio/’27719.PDF

PALTA
http://pallasca.inictel.netimg_upload/
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a557d789319776(570464794356f331fficapalta.pdf

TEJIDO DE ALPACA
http://www.dirceturpuno.gob.pe/wp-content/
uploads/2011/05/pop_tejidos_alpacal.pdf

PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Forma equipos de cuatro personas y preparen una
composicion personal donde expreses opiniones con
argumentos sobre la poliica del Estado peruano en
materia de comercio exterior, en no méas de veinte lineas;

luego socializalo a través de una puesta en comun.

VERIFICACION DEL LOGRO DE APRENDIZAJE

Hallegado el momento de demostrarlo que has aprendido
en esta sesion de aprendizaje.

1. En equipos de tres personas elaboren una infografia
sobre cémo perciben la politica del Estado en materia de

comercio exterior.
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84. LA IMPORTANCIA DE LA PROMOCION EN EL
COMERCIO INTERNACIONAL

Laintensa. competencia del mercado mundial exige desarrollar
un buen producto, fiade un precio atractivo y ponero al
alcance de sus clientes meta. Los objetivos principales de
la promocion de nuestros productos son informar sobre
la disponibilidad de los productos o senvicios ofertados, asi
como persuadirios a que opten por nuestros productos.
Como principales herramientas de comunicaciones estan las
revistas y directorios especializados de negocios y comercio,
Internet, ferias y misiones comerciales y las ventas personales.
Sabias...

¢Como contactar clientes extranjeros

para mi producto?

Una empresa exportadora puede conseguir clientes del
extranjero a través de diversas formas. La manera adecuada
para captar clientes varia de acuerdo a la estrategia de

promocion:

+  Eventos intemacionales: ferias especializadas, misiones
comerciales, ruedas de negocio.

+  Heramientas de tecnologias de la informacion: internet,
redes sociales, portales B2B.

+  Bases de datos. compra 0 acceso a hases de datos
de compradores extranjeros, directorios y catdlogos de
importadores, revistas especializadas, etc.

+  Atavés de entidades oficiales, embajadas 0 agregadurias

comerciales y gremios.

¢Donde puedo encontrar informacion de oportunidades

comerciales y mercados de exportacion?

La empresa podr& obtener informacion de diversas fuentes,

las cuales van desde estadisticas histdricas hasta visitas
personalizadas a mercado de destino. Estas fuentes
de informacion pueden ser calificadas en primarias o
secundarias, seguin se obtengan de forma directa o indirecta

respectivamente. Su costo y veracidad van muchas veces

en la misma direccion, y en este sentido, si se desea mayor
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precision se requerira inverir més tiempo y dinero en la
investigacion. Entre las principales fuentes de informacion se

encuentran:

a) Fuentes Publicas o del Estado.- Son las fuentes menos
onerosas (en su mayoria gratuitas) y las de mayor acceso al
publico en general. Las entidades del Estado suelen generar
bases de datos de diferentes indicadores como estadisticas
de produccion, importacion, exportacion, entre ofros. Estas
bases de datos sonmuy (tiles parainvestigar sobre tendencias
y comportamientos histéricos en general del mercado.

Ente los organismos del Estado més representativos
tenemos:

- Ministerio de comercio Exterior y Turismo — MINCETUR
(www.mincetur.gob.pe y www.acuerdoscomerciales.gob.pe).

- Ministerio de Economia y Finanzas- MEF (www.mef.gob.pe)

- Banco Central de Reserva—BCR (www.bcrp.gob.pe)

- Ministerio de Relaciones Exteriores (wwwiree.gob.pe)

b) Estudios de Centros de Investigacion.- La informacion
provendra de los gremios (ADEX, Camara de Comercio de
Lima, Sociedad Nacional de Industria, COMEX), universidades,
agendas  especializadas  del  gobiemo  (PROMPERU,
PROINVERSION), ONGs, etc. Porlo general, se trata de estudios
muy bien elaborados y detallados, de mucha actualidad y sobre
todo con informes recogidos directamente de los gestores de la
actividad de exportacion —importacion respectiva. Por ello son

costosos einclusive dificles de adauirtr.

C) Revistas Especializadas.- Las revistas representan
una forma muy &gil y simple de llegar al mercado (clientes,
proveedores, socios, etc). En ellas se pueden solicitar o
encontrar publicidad, ofertas, pedidos, contactos, etc. ES
recomendable estar suscritos a una 0 més revistas sobre el
producto a exportar. Existen muitiples revistas de diversos
temas: de electrénica, maquinaria, juguetes, modas,

artesanias, floreria, joyerfa, etc. En elas se recbe informacion
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especializada sobre el mercado, producto, precios, etc. y mucha

otra informacion tl, como informacion referida a actividades

propias del sector (eventos, ferias, etc) e induso sobre las
tendencias y las politicas del gobiemo del pais de destino.

d) Eventos.- En la medida que €l proyecto de exportacion
represente un monto considerable de inversion, el empresario
deberd considerar la asistencia a una serie de eventos
intemacionales como  Ferias  Intemacionales, Ruedas de
Negocios, etc. Esto le permitira al empresario comprobar “en €l
campo’”, los posibles beneficios o dificuttades de su proyecto,
dar a conocer su producto o determinar su posible grado de

aceptacion, asi como hacer contacto con clientes potenciales.

e) Internet.- En la actualidad, existe una serie de medios
conocidos como ‘buscadores” o “bases de datos virtuales”
que nos permiten tener acceso a estadisticas, informes,
comentarios, etc, 0 que nos permiten comunicamos con el
mercado (clientes, proveedores, intermediarios, etc.) ya sea a
través de contactos directos o indirectos, donde la empresa
puede “colgar’ su pagina web o puede lanzar alguna oferta o
pedido importante.

Si seingresa a la pagina web de la Comision de Promocion del
Perti para la Exportacion y el Tuismo, PROMPERU, a través
del link: www.promperu.gob.pe y el Sistema Integrado de
Informacion de Comercio Exterior, SICEX (http:/ivww.siicex.

gob.pe), se podré acceder a informacion estadistica respecto
de los productos que €l Perti ha estado exportando, precios
de mercado intemacionales, fichas con informacion del pais y

otros datos de interés.

85. ¢ CUALES SON LAS PRINCIPALES INSTITUCIONES
PERUANAS VINCULADAS Y DE APOYO AL COMERCIO
EXTERIOR?

El sector exportador tiene un rol preponderante como motor

de fortalecimiento de la competitividad nacional, condicion
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necesaria para el crecimiento econdmico sostenido y

prosperidad del pais.

Frente a experiencias exitosas de interacionalizacion de
pequefias empresas peruanas, conviene recordar que en
mucho han contribuido a estos resultados exitosos y al
comercio exterior en general, instituciones publicas y privadas

y organismos intemacionales de cooperacion.

Instituciones Publicas

« MINCETUR

WwWw.mincetur.gob.pe

El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo define, dirige,
ejecuta, coordina y supervisa la politica de comercio exterior

y de turismo. Tiene la responsabiidad en materia de la
promocion de las exportaciones y de las negociaciones
comerciales interacionales, en coordinacion con los demas

sectores del gobiemo en el &mbito de sus respectivas
competencias. En materia de turismo promueve, orienta y
regula la actividad turistica, con el fin de impulsar su desarrollo

sostenible, incluidas la promocién, orientacion y regulacion de

la artesania.

* PROMPERU

www.promperu.gob.pe

La Comision de Promocion del Peru para la Exportacion
y e Turismo, PROMPERU, es un organismo publico
descentralizado adscrito al MINCETUR. Es competente para

proponer y ejecutar los planes y las estrategias de promocion

de bienes y senvicios exportables, asi como de turismo intemo

y receptivo, promoviendo y difundiendo la imagen del Pertien

materia turistica y de exportaciones, de conformidad con la

politica y objetivos sectoriales.

* SUNAT
www.sunat.gob.pe

La Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria es
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la insfitucion publica descentralizada del Sector Economia y
Finanzas, dotada de autonomia econdmica, administrativa,
funcional, técnica y financiera que ha absorbido a la
Superintendencia Nacional de Aduanas, asumiendo las
funciones, facultades y atribuciones que por ley, comespondian

aesta entidad.

+ COFIDE

www.cofide.com.pe

* Ministerio de Economiay Finanzas
www.mef.gob.pe

* Ministerio de la Produccion
www.produce.gob.pe

* Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo
www.mintra.gob.pe

+ Ministerio de Agricultura
www.minag.gob.pe

* Ministerio de Energiay Minas
Www.minem.gob.pe

+ PCM/ CNC/ CND
www.pcm.gob.pe

* Proinversion

WWW.proinversion.gob.pe

Instituciones Privadas

+ ADEX (Asociacion de Exportadores)
. adexperu.org.pe

+ ASBANC (Asociacion de Bancos)
Wwww.ashanc.com.pe

* AGAP

WWw.agapperu.org

+ COMEXPERU (Sociedad de Comercio Exterior del Pert)
WWW.COMEXPENU.Org.pe

+ Camaras binacionales

+ Coordinadores de PYME

+ Camara de Comercio de Lima

Wwww.camaralima.org.pe

|156

Interiores Libro Ministerioindd 156

+ CANATUR (Camara Nacional de turismo)

WWW.Canatur.org

+ CONFEP (Confederacion Nacional de Instituciones
Empresariales Privadas)

www.confiep.org.pe

+ Instituto Latinoamericano de Desarrollo Empresarial, ILADE
wwwilade.edu.pe

* Per-Cémaras

WWW.perucamaras.com

+ Sociedad Nacional de Mineria'y Petrdleo
WWW.Shmpe.org.pe

+ Sociedad Nacional de Pesqueria

WWW.SNP.Org.pe

+ SNI (Sociedad Nacional de Industrias)

WWW.SNI.Org.pe

Organismos de Cooperacion

Algunas de ellas:

+ Agencia de Cooperacion Espafiola

* BID (FOMIN)

+ Banco Mundial (FC)

+ Comisién Eurapea: Programa Al Invest (Red de Eurocentros,
TIPs, Bolsas de Subcontratacion), Proyecto ALA, Proyecto
Integrado de Apoyo al Sector turismo

+ CBI (Holanda)

* GTZ (Alemania)

* ICE (talia)

« JETRO, JICA, AOTS (Japdn)

* KOTRA (Corea)

* PRODEC (Finlandia)

* SPPO (SLiza)

+ SWEDECORP (Suecia)

« TAITRA (taiwan)

+ USAID (MYPE Competitiva, Proyecto PRA)
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(Glosarlo

FERIAS INTERNACIONALES: Lasferias interacionales

son una importante heramienta de comercializacion.
Resultan ser como un gran escaparate publicitario y
un nudo de comunicacion importante. Las ferias tienen
una vertiente publicitaria y una estrategia de venta. Una
€exposicion es una técnica de ayuda a la venta, un medio
de presentacion privilegiado, para un gran nimero de

clientes potenciales, enun periodo de tiempoy un espacio
delimitado.

MISIONES COMERCIALEST: Las misiones comerciales
son una visita colectiva concertada, realizada de acuerdo
aun plan, que un pais organiza para aumentar su comercio
con ofro. Demuestra interés por aumentar el comercio
entre el pais de origen y €l pais de destino.

157 |

40714 1550



Interiores Libro Ministerio.indd 158 4/07/14 1550



TEXTO EDUCATIVO DE
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- ¢Cuénto sabe de exportacion? 165
- ¢ Cuél es su capacidad exportable? 165
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- Estructura matricial pall
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9.5. ¢ Cudl es la agenda pendiente del Per( para aprovechar

los Acuerdos Comerciales? 240

163 |

Interiores Libro Ministerioindd 163 40714 1550



/ ' ez

|dentificando
las caracteristicas
y habilidades para
iniciar una empresa
exportadora

APRENDIZAJE ESPERADO
Andliza las caracteristicas de las empresas exportadoras. EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS
Las empresas exportadoras en el Pert suman més de 8,200
ESQUEMA DE CONTENIDOS y Se prevé que seguiran aumentando, pues cada vez muchas
de ellas buscan vender al exterior. (Comision de Promocion del
EMPRESA EXPORTADORA Perti para la Exportacion y el Turismo- Promperd).
I l I
1. Relinete en equipos de cuatro personas, lean la siguiente
Realzar T : Productos , L , . . )
pmeamel::c, aﬁm kfs““pe“rm Ose,udos informacion y discutan. ¢Qué condiciones tiene que cumplir
b w0 sk ——lsmercados —— _
e som“;y remaconales cczlmk,adyp,e;? una empresa para exportar? ¢Qué capacidades debemos
tener para exportar?
I 13 ..
’ L R TR S PR aERae
CAPACIDAD EXPORTADORA 2. Elaboren un otras 7.4 empresas en promedio. En el
Disefio, calidad, tecnologia, sector de agro, pesca, textly confecdiones, la
empague, volumen, logjstica, mapa mental cadena esalinmayor, pues asciende a11.2
It, frand ' i empresas. Entonces la exportacion iene **
s donde se unsignificativo efecto multiplicador
164
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representen atodos los agentes que participan enla cadena

de exportacion de alguno de los sectores presentados.

DESARROLLO DE LOS CONTENIDOS
Lee detenidamente la informacion que a continuacion te
presentamos y anota en tu cuademo tus respuestas a las

actividades propuestas.

1.1. ANALISIS DEL POTENCIAL EXPORTADOR

En la pimera fase, €l plan comercial ayuda a evaluar las
caracteristicasy habiidades necesarias paraiiniciar unaempresa
exportadora. Las personas 0 empresas que deseen iniciarse en
la exportacion deben tener en cuentalas siguientes condiciones

bésicas para hacerlo y asegurar €l éxito en el proceso.

Interiores Libro Ministeriondd 165

1. Realizar un planeamiento de exportacion:
Es recomendable reaizar un plan de mercadeo
internacional, queincluyaobjetivosymetasdeexportacion,
estrategias y acciones que deberan realzarse para
consolidarse en el (los) mercado(s) elegido(s). Ademéas se
debe contar con lainformacion de los productos ofrecidos
ylas caracteristicas del mercado objetivo”.

2. Tener acceso ainformacion suficiente y oportuna:

Sedeben conocerlastendencias delos consumidores, las
cadenas de distribucion, procedimientos, regulaciones,
etc. Con lo cual puedan ser capaces de adaptarse a
otras culturas Y realizar una comunicacion eficiente, y se
reduciran asi debilidades y obstaculos que se presentan a
la hora de exportar.

3. Contar con productos o servicios competitivos en
calidad y precio:

Es preciso cumplir con los requerimientos de los mercados
en cuanto a calidad y precio, para lo cual convendra que en el
proceso de elaboracion y logistico consideren los estandares
intermacionales bésicos en cuanto a sistemas de gestion de
la calidad, y resuttara deseable contar en lo posible con uno o
mas componentes que brinden caracteristicas diferenciadas
de otros productos o senvicios similares, que aporten més en

rendimiento o utilidad.

4. Capacidad de competir en los mercados
internacionales:

Incorporando  tecnologia  modema en el proceso
productivo, personal capacitado, una gestion acorde con
las tendencias y los cambios del entorno, estableciendo
una comunicacion eficiente con los clientes en €l exterior

utiizando intemet, comeo electronico, fax, una pagina

web. Para lograr mejores resultados en los mercados
extenos es necesario dominar el inglés y dedicar un
tiempo importante a buscar informacion especializada.

1 B ABC del Comercio Exterior - Guia Practica del Exportador.
Volumen lll. Pagina 10.
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VERIFICAMOS LO COMPRENDIDO

Para verificar que has comprendido lo que acabas de leer,
realiza las siguientes actividades:

1. Anota cudles son las caracteristicas que debe tener
una empresa exportadora.

2. Redacta en un maximo de diez palabras una definicion
de ‘plan de negocios'.

1.2. ¢;CUANDO SE ESTA LISTO PARA EXPORTAR?
En primer lugar hay que tener en cuenta que la exportacion es
unaactividad de mediano y largo plazo que exige la planeacion

de recursos y; sobre todo, de paciencia.

¢Cuéndo exportar? Cuando evallle su capacidad de disefio,
programacion, produccion, comunicacion, empaque, envios,
administracion, etc., conforme a las exigencias del mercado
internacional. A partir de esta evaluacion se podra empezar a

realizar un plan de accién con el propdsito de exportar.

Es recomendable que la empresa haga un inventario de
los contactos establecidos con proveedores, clientes y
otros agentes econdmicos.

Resutta de suma importancia realizar un plan de

exportacion para saber si se esta listo para exportar.

Paraidentificar el potencial exportador se debe responder
alas siguientes tres preguntas basicas:

111 .,
roductosdee)f ortacion
e unaémpresalocal.

¢Quéproductos locales

puedesidentificar con
potencial de exportacion?

1. ¢Por qué y quién quiere
exportar en la empresa?
Es necesario identificar la
razon de la exportacion y saber si sélo es deseo suyo 0 €l
del resto de los miembros de la empresa.

2. ¢ Cuénto sabe de exportacién?

Es necesario evaluar el conocimiento que tenga la
empresa acerca de la operatividad de las exportaciones,
de las fuentes de informacion y asistencia en
exportaciones que se pueda requerir.

3. ¢,Cudl es su capacidad exportable?

Es necesario medir la capacidad de la empresa en
cuanto asu sistema de produccion o acopio, de gestion,
estructura, niveles de precios, soporte financiero y
cultura exportadora.

|166
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1.3 EXIGENCIAS DEL PRODUCTO

En el marco de las exigencias del producto, muchos paises
toman medidas para cuidar sus mercados intemnos y disminuir
las importaciones ejerciendo un control sobre ellas. Dichas
medidas pueden ser barreras arancelarias y no arancelarias.
Las exigencias del producto se encuentra dentro del marco
de acceso a mercado y ventajas comerciales, es por ello que
al momento de seleccionar el producto y mercado objetivo
se tiene una descripcion general de aquellos beneficios que
se otorgan al pais exportador y beneficios al pais importados,
para asf aprovechar al méaximo las oportunidades comerciales

al momento de realizar los negocios.

Algunas consideraciones sobre el producto a exportar:
Arancel: impuesto que paga el importador a introducir
productos a un mercado. Este impuesto se encuentra

establecido en el Arancel de Aduanas

Preferencias  Arancelarias; algunos paises ofrecen

preferencias arancelarias sobre determinados  productos.
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Estas preferencias comerciales son otorgadas y recibidas por
el Perti en los diferentes acuerdos comerciales

Barreras Arancelarias: son impedimentos formales a las
importaciones. Se trata de la aplicacion de aranceles a un
producto de un pais dado con elfin de proteger alos productos
nacionales que producen el mismo bien o para disminuir las

importaciones.

Barreras Para Arancelaria: son las ‘leyes, regulaciones,
politicas o practicas de un pais que restringen el acceso de
productos importados a su mercado”. Ende, incluyen tanto
normas legales como procedimientos administrativos no
basados en medidas explicitas, sino en directivas informales
de instituciones y gobiemas. Entre ellas tenemos:
Establecimiento de controles sanitarios, fitosanitarias o
medioambientales.

Controles y tramites administrativos.

Controles de embalajes, efiquetados o calidad técnica.

Regulaciones y Normas Técnicas: son documentos
técnico-legales que contienen  especificaciones  técnicas
de aplicacién voluntaria. Son elaborados por consenso
de las partes interesadas, cabe sefialar: fabricantes,
administraciones, usuarios y consumidores, centros de
investigacion 'y laboratorios, asociaciones y Colegios
Profesionales, Agentes Sociales, etc.

Estin basados en los resultados de la experiencia y el
desarrollo tecnoldgico,s on aprobados por un organismo
nacional, regional o internacional de normalizacion reconocido

y estan disponibles al publico.

Las nomas establecen un equilibrio socioeconémico entre
los distintos agentes que participan en las transacciones
comerciales, base de cualquier economia de mercado, y son
un patrén necesario de confianza entre cliente y proveedor.

Existen Normas sobre etiquetado y empaque, marcas, normas
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de calidad (ISO), toxicidad y residuos, ecoldgicas, de buenas
practicas de manufactura, buenas practicas agricolas, entre

otras.

1.4 CALIDAD COMO HERRAMIENTA DE
COMPETITIVIDAD PARA LA EXPORTACION.

La calidad es una herramienta basica para una propiedad
inherente de cualquier cosa que permite que esta sea
comparada con cualquier otra de su misma especie. La
palabra calidad tiene mditiples significados pero si pensamos
en la calidad de un producto o del senicio, esto es, que
satisfaga nuestras demandas y cumpla con el objetivo para
el cual nosotros, como clientes, hemos adquirido dicho

producto 0 servicio.

Es un gran reto para las empresas enfrentar dia a dia los
problemas urgentes que surgen durante el desenvolvimiento
de su negocio. Ante esta situacion, es conveniente que
evallien los pasos hacia su crecimiento en materia de Calidad,
identificandola como una heramienta de competitividad, de

distincion, frente a otras altemativas.

La tendencia del comercio internacional, en lo que respecta
a calidad se basa en el conocimiento de las demandas del
cliente, lo cual implica la regulacion nacional e intemacional
que corresponda, asi como las normas técnicas nacionales
e intemacionales aplicables. En este sentido, es importante
que la empresa se oriente a trabajar bajo el cumplimiento de
estindares consensuados, es decir, nomas intemacionales
reconocidas por €l mercado de interés, idoneas para el

producto o servicio que se comercializa.

Esindispensable que tanto las Empresas, como el Estado ylas
Universidades, reconozcan la normalizacion y la evaluacion,
como herramientas de competitividad en el mercado, pues
estas les permiten controlar la calidad de sus productos,

procesos y su estandarizacion.

167 |
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Certificacion
La certificacion es el procedimiento por el cual una entidad
independiente, es decir que no posee vinculo o carece de
interés comercial alguno en el producto, proceso o Servicio,
materia de la certificacion, asegura por escrito que un
producto, proceso o servicio esta conforme a los requisitos
establecidos en un reglamento técnico, en un norma técnica
0 enun contrato.
En lineas generales podemos decir que hay dos tipos de
certificacion:
1. La certificacion de sistemas de gestion: ( por eiemplo:
Sistemas de Gestion de la Calidad, ISO 9001)
2. Certificacion de Producto (por ejemplo: Ensayo de una
muestra de un lote del producto)

PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

1. Dialoga con dos compafieros o compafieras de aula
acerca del caso presentado.

2. Averigiien a menos dos ejemplos reales de experiencias

de exportacion.

CASO
Exportacion de artesanias alcanzé US$ 55.3 millones a

noviembre del 2011.

PomPer;  Entre enero y noviembre

del 2011 los envios de

artesanias peruanas
sumaron US$55.3
millones, 8%  méas

que lo registado en
igual periodo del 2010
(US$51.3

informd a un  gremio

milones),

exportador.

168
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Indic que debido al dificil panorama econdmico intemacional
los envios no han crecido como en otros afios. A pesar de ello
resalto €l esfuerzo de los empresarios exportadores que se

mantienen innovando y renovando sus piezas en el mercado”.

VERIFICACION DEL LOGRO DE APRENDIZAJE

Hallegado el momento de demostrar lo que has aprendido
en esta sesion de aprendizaje.

1. Relnete en equipos de tres personas y analicen
las imagenes que se presentan a continuacion,
respondan las preguntas planteadas y presenten una
respuesta grupal.

¢Qué ventaja iene el dominio del inglés o de

otros idiomas para el empresario exportador?

1 http:/Aww.adexperu.org.pe/
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¢Qué ventajas ofrece la asociatividad
para las empresas exportadoras?

¢ Cuéndo estaremos listos para exportar nuestros
productos al mercado internacional?

169
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ASOCIATIVIDAD: Es unmecanismo de cooperacion por
el cual se establecen relaciones y/o articulaciones entre
empresas y/o grupo de empresas tras un objetivo comdn,
como estrategia para enfrentar mercados globalizados y
la creciente y fuerte competencia.

COMPETITIVIDAD: Capacidad de competir'. Capacidad

que tiene una organizacion de lograr y mantener ventajas

que le permitan consolidar y mejorar su posicion en el
entomo socioecondmico en el que se desenvuelve.
Estas ventajas estan definidas por sus recursos y su
habiidad para obtener rendimientos mayores a los de
sus competidores. Como sefidla Porter, el concepto de

‘competitividad’ conlleva al concepto de ‘excelencia’, que

implica eficiencia y eficacia por parte de la organizacion.

PRODUCTIVIDAD: Capacidad o grado de produccion
por unidad de trabajo, superficie de tierra cultivada,
equipo industrial, etc.

PLAN DENEGOCIO DE EXPORTACION: Lasempresas
desarrollan un Plan de Negocios de Exportacion que
sera el documento maestro para demostrar la viabilidad
econdmica Y financiera de su idea de negocio. Pemmite

definir el mercado objetivo, determinar las estrategias,

actividades y metas de exportacion, en funcion a la
situacion actual de la empresa y a las oportunidades del
mercado.

1 http://diccionario.terra.com.pelcgi-bin/b.pl
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APRENDIZAJE ESPERADO
Andliza e identifica ideas de negocio dirigidas a mercado
internacional.
ESQUEMA DE CONTENIDOS
PLANEAMIENTO
ESTRATEGICO
| | I
Porque P
'deasogi decidimos ﬁ”g'sf
neg exportar
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|dentificando
ideas de negocio

para el mercado
internacional

EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS

Una idea de negocio sempre es el primer paso al inicio de una
‘empresa’. Las ideas de negocios generalmente son muchas,
pero solo una 0 pocas son realmente un éxito en el mercado.

A continuacion te presentamos una original idea de negocio.

2. Relnete en equipos de cuatro personas, discutan el
siguiente caso y evallien si esta idea de negocio puede ser

potencial para el mercado internacional.
Snacks de quinua orgénicos en Inglaterra

De acuerdo a Product Launch, la empresa britanica Windmil

Organics Ltd., conocida por sus ideas innovadoras de
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alimentos saludables, ha lanzado al mercado un nuevo

producto a través de su marca BioFair. Se trata de un snack

hecho a base de quinua organica.

Para la elaboracion de este novedoso producto se utiizan
insumos que cumplen alios estandares de calidad. La
empresa se asegura que estos sean organicos y que posean

certificacion de Comercio Justo.

El objetivo comercial de la marca es continuar posicionandose
enlos principales paises de Europa. Paraello, los lanzamientos
de nuevos productos siempre son realizados en primera
instancia en Inglaterra. En cuanto al empague y presentacion,

cada bolsa plastica trae en su interior snacks de quinua
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organica con un contenido neto de 100 gramos.

Propuesta de valor:

Oportunidad: Exste tendencia a consumo de productos
naturales, libres de preservantes y de alto contenido
alimenticio.

Diferenciacion: Elaboracion con insumos que cumplen altos
estandares de calidad.

Presentacion: En cuanto al empague y presentacion, cada
bolsa plastica trae en su interior snacks de quinua y amoz
0orgénicos con un contenido neto de 100 gramos.

Claves para alcanzar €l éxito: Crear una marca que permita
identificar en el consumidor calidad e innovacion, contar
con buenas practicas industriales y impieza e higiene en el

producto, utilizar productos naturales y ecolégicos.

2. Compartan sus resuttados y realicen la presentacion de

una idea de negocio.

DESARROLLO DE LOS CONTENIDOS
Lee detenidamente la informacién que a continuacion te
presentamos y anota en tu cuademo tus respuestas a las

actividades propuestas.

2.1. LAS IDEAS DE NEGOCIO.

Es una descripcion corta y especfiica de lo que sera tu
negocio, es encontrar un enfoque diferente 0 un concepto
que todavia no haya sido explotado en el mercado. Ejemplos:
transformacién y comercializacion de harina de maca y
licuma. Crianza, procesamiento y comercializacion de

truchas'. Aplicacciones para los celulares.

1 Escalante Ramos, Edwin; Escalante Ramos, Catherine. Guia de Ideas
de Negocio. Invesca SAC. 2006, Lima, Pert.
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¢De donde surgen las ideas de negocio?

Pueden venir de varias fuentes, como:

. Creatividad propia: La idea puede surgir de un
planteamiento acerca de una necesidad en nuestros
habitos de consumo. Ejemplo: alimentos orgénicos.

. Nuevos inventos: Cuando la idea viene de una
investigacion que se harealizado sobre ese planteamiento.
Ejemplo: joyeria para mascotas.

. Nuevas tecnologias: E uso de interet como
medio de trabajo esta generando nuevos métodos de
comercializacion y promocion de productos y senvicios.
Ejemplo: ventas en tiendas virtuales.

. Tendencias sociales: E entomo esta en
constante cambio, y eso genera nuevas necesidades en
la sociedad. Ejemplo: prendas de vestir ecolégicas.

. Mejora de servicios mal ofrecidos: La
observacion nos permite damos cuenta de que existen
servicios que no estan debidamente cubiertos (porque
son mal ofrecidos 0 no existen). Ejemplo: senicio de
eventos.

. Conocimientos 0 experiencias adquiridas:
Los estudios, los conocimientos y la experiencia pueden
conducimos a mejorar servicios o productos en un sector

0 mercado particular. Ejemplo: servicios de animacion 3D.

Fuente: Plan de Negocio de Exportacion. Manual

de Competitividad para el Comercio Exterior.

VERIFICAMOS LO COMPRENDIDO

Para verificar que has comprendido lo que acabas de leer,
realiza las siguientes actividades:

1. Anota cudles son las caracteristicas mas importantes
que debe tener unaidea de negocio. Redacta un parrafo
de cinco lineas que presente una idea de negocio real y
de éxito.
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Habiendo estudiado en las unidades anteriores los sectores
productivos y de servicios en los que nuestro pais puede ser
competitivo y estando a la vez informados de las principales
tendencias en los mercados locales e internacionales,
debemos a continuacion hacer un andlisis de las fortalezas
que como region, ciudad, empresa o personas que tenemos

para, en base aellas, detectar oportunidades de negocios.

Del Pert al mundo...

Bl negocio consiste en disefiar y confeccionar bolsos

personalizados de acuerdo alos gustos y las preferencias

de los clientes. Se trata de bolsos exclusivos con estilo
artesanal, elaborados con telas y materiales (bordados
y aplicaciones) tipo rastico. Son disefios originales,
practicos e innovadores, que combinan lo tradicional con
lo modemo, lo casual conlo formal y siguen las tendencias
de lamoda.

Propuesta de valor:

PromPer(i
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Oportunidad: En los Ulimos afios se ha incrementado
la demanda de productos artesanales por parte de los
consumidores locales. Las campafias que promueven
la compra de productos peruanos como Cémprale al
Pert, Hecho en €l Perti, Hecho por Manos Peruanas, sin
lugar a dudas han incrementado el consumo local. Mayor
preferencia de los consumidores por comprar productos
utilitarios, originales, innovadores y de calidad.

Diferenciacion: La diferencia esta en el disefio del bolso,

ya que toma en cuenta la creatividad del cliente. Los

bolsos artesanales son mas econémicos que el resto de
bolsos que existen en el mercado, y son Unicos. Son un
excelente complemento para la vestimenta casual.
Senvicio de asesorfa: Se brinda el asesoramiento técnico
personalizado para dar una respuesta rapida y efectiva a
la necesidad y creatividad del cliente.

Claves para el éxito:

+ Contar con una marca y logo atractivos que se

posicionen répidamente enla mente de los consumidores
(marca joven, &gil, casual y modema).

+  Losproductos debengozar de creatividad, originalidad
y buen precio.

+ Se deberd elaborar con materiales de excelente
calidad, lo que garantizara la durabilidad del producto.
+Contar con una tienda virtual que facilite un catalogo
online.

+Atencion de pedidos, con servicio de reparto rapido,
puntual y oportuno.

2.2. {POR QUE DECIDIMOS EXPORTAR?

Para obtener mayores beneficios y ganancias como resultado

de las ventas y comercializacion de productos en el exterior.

Son varias las opciones y razones que motivan a una empresa

a emprender la actividad exportadora. Aqui presentamos

algunas razones que las empujan a intemacionalizarse:

Responder a un pedido de compra del exterior. Esto
suele empezar de casualidad y se origina tal vez gracias

a alguna promocién que se hizo al producto (ferias,

misiones, web, entre otras).
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Buscar nuevos mercados para reducir la dificultad
de ventas en el mercado interno, puesto que al generar
una fuente adicional de ingresos se logra diversificar el
riesgo de depender exclusivamente de este mercado.

Obtener mayores ingresos por la venta de productos
a precios mas rentables, con lo que se asegura
la existencia de la empresa en el largo plazo gracias al
alargamiento del ciclo de vida de un producto fuera del
mercado interno.

Vender los productos en mercados donde se
puedan colocar mayores volimenes, aprovechando

ventajas comparativas, oportunidades comerciales o la

poca competencia que puede existir dentro de estos.

Incrementarelvolumendeproduccion, paraalcanzar

economias de escala que reducen el costo unitario,
para lo que se aprovechardn mejor las instalaciones y se

adaptaran sus procesos al mercado internacional, con lo

que se haran cada vez mas competitivos.

Ganar competitividad a través de la experiencia que
se obtiene al comerciar productos en el mercado
externo, lo que ayudara a mejorar la calidad de los
productosy el desempefio de los que difigen unaempresa

175 |
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2.3. ANALISIS FODA- ESTRATEGIA COMPETITIVA

Uno de los procesos del planteamiento estrategico consiste
en el andlisis FODA. Al estudiar el ambiente ‘externc’, las
empresas identifican lo que ‘podrian’ hacer basandose en el

andlisis de oportunidades y amenazas.

Al estudiar el ambiente ‘intero’, las empresas identifican lo
que ‘pueden’ hacer, sobre la base del andlisis de las fortalezas

y debiidades intemas de la empresa.

Las fortalezas son importantes en la medida en que se utilizan
para explotar una oportunidad o para contrarrestar una

amenaza, y son fuentes potenciales de ventajas competitivas.

Fortalezas y debilidades:

Representa los principales puntos a favor o en contra con los
que cuenta la empresa o institucion para ganar mercado.

+  Recursos o potencial humano.

+  Capacidad de procesos.

+  Productos y servicios.

+  Situacién financiera.

Oportunidades y amenazas:

Eventos o circunstancias gue se espera que ocurran o que
puedan inducirse a que ocurran en el mundo exterior y que
podrian tener un impacto positivo o negativo en el futuro de la
empresa o institucion.

+  Mercadosy clientes.

+  Industria y gobiemo.

«  Competencia.

+  Tecnologia.

2.4. PRINCIPAL OFERTA EXPORTABLE PERUANA.

Como sabemos el Perl es un pais megadiverso y esa gran
diversidad se puede aprovechar sosteniblemente para
beneficios de la poblacion.

Manufacturas diversas; Industria y eficiencia
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B sector manufacturero del Peri es el mejor referente
de la marcha ascendente de la actividad industrial y es

determinante en el calculo del PBI. Un gran porcentaje del
mismo es aportado por las industrias de la construccion,
mineria y manufacturas, siendo importantes también las
industrias quimicas, metalmecanica, los productos mineros

no metélicos y sidero-metallirgicos.

Este sector esuno de los grandes articuladores intersectoriales
potenciales de la economia. Es estratégico porque es
transversal a ofras industrias, a las que provee de insumos

para sus procesos productivos.

Perspectivas de crecimiento

Las empresas peruanas estan fuertemente consolidadas en el
mercado intemo Y tienen un alto nivel de competitividad. Esto
magnifica sus posibilidades de acceso a las oportunidades
que ofrecen los mercados internacionales, particularmente
los de Centro y Sudamérica y en especial las de los nuevos

proyectos mineros de la region.

La adecuada localizacion geografica de la oferta nacional hace
posible el aprovechamiento de las beneficiosas condiciones
de acceso al mercado sudamericano, gracias a los bajos
costos del transporte y a tratados de liberacion comercial.
Esto representa amplias ventajas comparativas, derivadas de
la cercania geografica a nuestros principales mercados y de
la desgravacion arancelaria que ofrecen los acuerdos de liore

comercio.

Pescay Acuicultura; La riqueza de las aguas peruanas

Numerosos rios y més de 2 mil kilbmetros de costa dotan a
Perti de una diversidad de especies hidrobioldgicas sin igual.
El manejo sostenible de los recursos, sumado a condiciones
climéticas favorables y auna elaboracion de alta calidad, hacen

que los frutos de mar peruanos sean altamente codiciados
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por los paladares alrededor del mundo.

Recursos sostenibles

Gracias a sus condiciones climéticas favorables, el mar
peruano es altamente productivo. Posee una gran variedad

de recursos hidrobiolgicos que son aprovechados por una

modema y fructifera industria pesquera, entre las especies
que destacan estan la anchoveta, el calamar gigante (pota),

los langostinos, €l perico, las conchas de abanico, la caballa,

los moluscos hivalvos, para nombrar solo algunos.

Un mar amplio y pleno entrega su generosa ofrenda con cada
luna. La costa del Peri se nutre de una invaluable cantidad
de especies que le permiten al pais un creciente desarrollo
acuicola, no solo de recursos marinos, sino también de otras
especies cultivadas, como la trucha en los Andes y el paiche
enla Amazonia. Dentro del marco de respeto y veneracion por
las condiciones de la vida natural, las especies se capturan
y culivan de acuerdo con normas y reglamentos vigentes
de ordenamiento pesquero, basados en principios de

sostenibilidad y responsabilidad.

Estas variedades son consideradas productos de alto valor
agregado que luego son comercializados en mas de 100
mercados alrededor del mundo, llevando el nombre del Pert
arincones alejados y fascinando por igual a los mas exigentes

gourmets de todo €l globo.

Agro y Agroindustria; Una tierra bendecida

El Perti produce durante todo €l afio frutas y hortalizas de
excelente calidad, exquisito sabor y vibrantes colores y
aromas, que son exportadas en periodos de contraestacion
hacia el hemisferio norte. El Perti es cuna de algunos de los
culivos més populares del mundo, como la papa, €l maiz
y el tomate, productos basicos de las gastronomias mas
exquisitas que, desde hace mies de afios, dimentan a la
humanidad.
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Delas 117 zonas de vida que existen enel mundo, enel Pertise
desarrollan 84. Gracias a esta condicion natural excepcional,
un abanico extraordinario de especies y una amplia variedad
de productos agricolas de exportacion hallan aqui un suelo
inmejorable para su desarrollo. Debido a su cercania con la
linea ecuatorial, las tierras peruanas gozan de una inmejorable
calidad de luz solar, lo que favorece la nutricion de las plantas,
mejora la productividad y eleva la calidad de los cultivos en

tamario, consistencia y sabor: bendita en vida y luz.

Estasmismascualidadespermitenquelosproductosperuanos
cumplan con los estandares de calidad e inocuidad requeridos
para su consumo y comercio en diversos supermercados
arededor del mundo. Las empresas productoras estin
certificadas con estandares intemacionales (SO, el HACCR,
TESCO, BRC, entre otros) y cumplen estrictas nomas de
buenas précticas agricolas (GLOBAL GAP) bajo la supervision

de las autoridades sanitarias de los principales mercados.

A la bonanza de una geografia abundante en cultivos
extraordinarios, se suma un continuo perfeccionamiento delos
procesos productivos mediante la aplicacion de tecnologias

de Ulima generacion.

Servicios; Calidad y especializacion

El sector Exportacion de Servicios ha sido declarado de Interés
Nacional por ser estratégico y prioritario en la generacion
de empleo calificado, divisas e inversion en el pais. Se han
desarrollado diversas ofertas ligadas a tecnologias, como el
software y los centros de contacto. Ademas, también se ha
impulsado €l crecimiento de ofertas ligadas a la experiencia,

como las franquicias y la salud electiva, entre otros.

Capital humano

El Perti ofrece servicios competitivos que responden a los
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retos de la globalizacion, porque se basan en la creatividad,
la innovacion, la flexibiidad y la experiencia. Ademés, la

competitividad de costes y €l huso horario hacen aln mas
atractivo y estratégico al Pert, ya que la dindmica del sector
obliga a las empresas a responder en tiempo real a las

demandas del mercado.

Industria de la vestimenta; Delicadeza y sofisticacion

Bl Perti posee fibras naturales propias de altisima calidad,

como €l algodédn y pelos finos (alpaca y vicufia). Por esta
razon, la industria textil y de confecciones atiende a marcas

reconocidas intemacionalmente y haaccedido alos mercados

mas exigentes.

Tradicion de calidad, produccién moderna
Laindustriatextil peruana posee més de 3 mil afios de tradicion
y habilidades ancestrales. Junto a nuestras reconocidas fibras
naturales se van creando nuevos tejidos que incorporan
tecnologias y soluciones de vanguardia, haciendo de este

sector una industria modemay de avanzada.

Cracias a estas ventgjas, nuestras confecciones se
posicionan en mercados exigentes y nichos especializados,
fortaleciéndose asi todo tipo de lazos comerciales con los
senvicios que se ofrecen: plazos cortos de produccion,

estrictos controles de calidad y flexibilidad en los pedidos.

La nobleza de las fibras peruanas

La excelente calidad de nuestros algodones pima y t angiis
gozade gran aceptacion en el exigente mercado internacional.

Se producen todo tipo de prendas, de tejidos planos y de

punto, orientadas a un segmento que demanda alta calidad.

Nuestras confecciones en algoddn son comercielizadas por
reconocidas e importantes marcas, tales como Abercrombie
& Fitch, Calvin Klein, Giorgio Amani, Guess, Lacoste, Polo
Ralph Lauren, Reebok, Swiss Amy, Tommy Hifiger, Zara e
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Inditex, entre otras.

Ademas, nuestra suave y delicada fiora de alpaca es
reconocida mundialmente como una fibra de lujo. Sus Inditex,

entre ofras.

Ademas, nuestra suave y delicada fiora de alpaca es
reconocida mundialmente como una fibra de Iujo. Sus
confecciones (suéteres, accesorios, frazadas, mantas) se
posicionan en mercados exclusivos y especializados. Por sus
propiedades Unicas, la de alpaca puede ser mezclada con

ofras fibras.

http:/Avww.perutradenow.com/eshome

Biocomercio, recursos genéticos, especies y ecosistemas

El Perti es €l cuarto pais del mundo con mayor diversidad
biolégica, tanto de ecosistemas, como de especies y de
recursos genéticos, lo que lo sitia en una posicion privilegiada

en los mercados intemacionales. Por ello, fortalecer
cadenas productivas de productos y senvicios derivados
de la biodiversidad nativa, basadas en su uso sostenible y
comercializacion, representa una oportunidad para que los

productores rurales mejoren sus condiciones de vida.

El Biocomercio se entiende como la recoleccion, produccion,
transformacion y comercializacion de productos y servicios
derivados de la biodiversidad nativa, aplicando criterios
de sostenibiidad ambiental, social y econémica. En este
sentido, el Biocomercio adquiere un significado especial pues
contribuye a reducir los impactos negativos de la explotacion

de la biodiversidad sobre la poblacion y el medio ambiente.

Algunos de los principales productos de la biodiversidad son

tara, quinua, nueces del Brasil, maca, maiz blanco y achiote.

http://perubiodiverso.pe/
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25LASTIC'S Y EL SECTOR DE COMERCIO EXTERIOR

De igual manera se necesita aprovechar adecuadamente

PROFUNDIZAMOS EN EL TEMA

. . o . P ner informacion jaliz mer :
las oportunidades de intemacionalizacion que brindan las ara optener informacion especalzada de: mercadeo

ingresar a los Boletines de Inteligencia de Mercados en:

tecnologias de informacién y comercio. El desarrollo del hitpwsicex.gob.pe.

comercio electrénico es un campo que va tomando un mayor

dinamismo y protagonismo en la economia peruana. La PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

exportacion, importacion y/o comercializacion de productos 1. Dialoga con dos compafieros o compafierss de aulay

1vicios principalment vés del Internet, contri ,
y senicios princpalimente 2 raves del Infemet, contiouye a en base al andlisis FODA propén dos o tres productos

llo soci nomi ' fi ] o . .
desarrolo socialy econoimico de avtesanos, arstas, pequeria que se podrian comercializar en el mercado internacional.

y mediana empresa y de toda persona emprendedora que Tomer en cuenta que esa comerdalizacion podia

cuente con Lna oferta exportable. iniciarse en el mercado local ; luego de un tiempo, con la
experiencia, preparacion y capital acumulado, incursionar
Asimismo, lafacilitacion del acceso ainformacion de mercados en el mercado intemacional.
a través de portales de acceso libre y gratuito nacionales e
internacionales, proporciona a la comunidad empresarial
exportadora peruana informacion clasificada y actualizada

para fortalecer e integrar sus negocios al mundo.

ANALISIS FODA

Productos
Oportunidades

179 |
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Considerando el andlisis anterior ordena seglin prioridad las
propuestas de idea de negocio, asignandole nlimeros.

Productos 1-3
\/

(Glosario

en esta sesion de aprendizaje.

1. Relinete en equipos de tres personas y averigua o
discute:

¢Qué entiendes por idea de negocio? Segun el portal de

Crecemype, ¢Qué ideas de negocio se podrian emular en
tu localidad? ¢Qué informacion se necesita para poder
redlizar un buen estudio e investigacion del mercado
intermacional?

180
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transformacién y comercidiizacion de productos y
servicios derivados de la biodiversidad nativa, aplicando
criterios de sostenibilidad ambiental, social y econdmica.

PLANESTRATEGICO: Elplanestratégicoesunprograma
de actuacion que consiste en aclarar lo que pretendemos

conseguir y cdmo nos proponemos conseguirlo. Esta
programacion se plasma en un documento de consenso
donde concretamos las grandes decisiones gue van a
orientar nuestra marcha hacia la gestion excelente.
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Ik

APRENDIZAJE ESPERADO

DS i ‘NDOZIA\I
N

identificando
los posibles

mercados
internacionales

Identifica mercados intemacionales en los que podria ingresar

un producto nacional con oferta exportable.

ESQUEMA DE CONTENIDOS
INVESTIGACION
DE MERCADOS
INTERNACIONALES
l I |
Fuentes de .
informacion Andlisis de la Bl s sl
comercia competencia posicionamiento

intemacional
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EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS

Las exportaciones de uva peruana tienen mejor
perspectiva de crecimiento en mercados asiaticos.

Los mercados asiaticos son los que mejores perspectivas de
crecimiento tienen para las exportaciones de wva del Peri,
Cuyos consumidores se caracterizan por ser muy exigentes
en cuanto acalidad, tamafio y presentacion, reporto €l Banco
Central de Reserva.

Indico que en el mercado de la uva, los nichos o las ventanas
se van moviendo por el ingreso de nuevos competidores que
exportan entre octubre y marzo, por lo que los empresarios

peruanos estan interesados en diversificar permanentemente

sus destinos de exportacion.
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Manifestd que en el caso de los paises asidticos, el Pert

debera competir con otros principales abastecedores de uva,
como Australia y Sudafrica (fomado de Andina.com).

Relinete en equipos de cuatro personas y discutan la noticia
presentada. Compartan sus respuestas y conclusiones (en

voz alta) de las siguientes interrogantes:

«  ¢Aquémercado se exporta la uva peruana?

«  ¢Quéotros paises abastecen de uva a China?

¢ ¢Qué ofros mercados intemacionales necesitaran de
nuestros productos?

+  Mencione tres ejemplos adicionales al de la uva.
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DESARROLLO DE LOS CONTENIDOS
Lee detenidamente la informacién que a continuacion te
presentamos y anota en tu cuademo tus respuestas a las

actividades propuestas.

3.1. EL MERCADO OBJETIVO

¢Como seleccionar el mercado ohjetivo? Para seleccionar un
pais 0 mercado objetivo, la empresa debe realizar un andlisis
bastante profundo y complejo. Asi, pues, para identificar los
mercados potenciales que la empresa debe estudiar a efectos
de determinar el pais de destino de su producto, se pueden

seguir los siguientes pasos:

Paso 1. Reunir estadisticas de diferentes paises sobre

las importaciones de productos iguales o simiares al
escogido por la empresa.

Paso 2. Identificar tres grandes mercados en los que el
consumo del producto elegido esté creciendo. Se debe
examinar el comportamiento de tales mercados en los
Ulimos tres a cinco afios. Asimismo se debe observar la
evolucion del consumo; analizar si el incremento ha sido
coherente y paulatino, afio tras afio.

Paso 3. Identificar dos o tres mercados pequefios,
pero rapidamente emergentes que puedan representar

inmediatas oportunidades de negocios. Cabe indicar
que la tasa de crecimiento de estos mercados Suele ser
muy superior ala de los grandes mercados. Si el mercado

emergente se ha abierto al comercio intemacional desde

hace relativamente poco tiempo, es posible que aln no
haya demasiados competidores en él.

Paso 4. Identificar tres mercados que se presenten como
prometedores en €l futuro y estar constantemente atento
a su evolucion, desarrollo. Se debe recordar que si la

empresa se encuentra informada acerca de la apertura de

nuevos mercados emergentes, esta puede ser una de las
primeras en venderles su producto.

183 |
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Luego de identificar el mercado a estudiar como potencial

destino de sus productos, la empresa deberd tomar en
cuenta los siguientes factores, a fin de optimizar este proceso
mediante una estrategia sostenible: Nivel de demanda,
estabilidad econémica y politica, medios o faciidades de

transporte, experiencia de otras empresas, similitud cultural.

VERIFICAMOS LO COMPRENDIDO

Para verificar que has comprendido lo que acabas de leer,
realiza las siguientes actividades:

1. Selecciona dos productos de exportacion y realiza
una evaluacion de posibles mercados objetivo.

2. Redacta en un maximo de diez palabras una definicion
de ‘mercado objetivo’.

3.2. ¢DONDE SE PUEDE OBTENER INFORMACION DEL

MERCADO INTERNACIONAL?

La empresa podra obtener informacion de diversas
fuentes, las cuales van desde estadisticas historicas
hasta visitas personalizadas al mercado de destino. Estas
fuentes de informacion se pueden calificar en primarias o

secundarias, segin se obtengan de forma directa o indirecta,

respectivamente.

Su costo y veracidad van muchas veces enlamisma direccion,

y en este sentido, si se desea mayor precision, se requerira

invertir més tiempo y dinero en la investigacion. Entre las

principales fuentes de informacion se encuentran:

a. Fuentes publicas o del Estado

Son fuentes en su mayoria gratuitas y de mayor acceso al
publico en general. Las entidades del Estado suelen generar
bases de datos de diferentes indicadores, como estadisticas
de produccion, importacion, exportacion, entre ofros. Estas
bases de datos son muy Utiles parainvestigar sobre tendencias
y comportamientos histéricos en general del mercado. Entre
los organismos del Estado més representativos tenemos al

MEF, a BCR, el Mincetur, Cancillerfa, SUNAT, INEI, etc. Sin
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embargo esimportante verificar suautenticidad y conformidad,
pues parte de esta informacion puede tener errores de diverso
tipo (de actualizacion, por citar un ejemplo), e incluso pueden

no coincidir entre ellos.

b. Estudios de centros de investigacion

La informacion provendra de los gremios (ADEX, Camara
de Comercio de Lima, Sociedad Nacional de Industria,
Comex), universidades, agencias especializadas del gobierno
(Prompertl), ONGs, etc. Porlo general, se trata de estudios muy
bien elaborados y detallados, de mucha actualidad y, sobre
todo, con informes recogidos directamente de los gestores de
la actividad de exportacion- importacion respectiva. Por ello

son costosos e inclusive dificiles de adquirir.

c. Revistas especializadas

Las revistas representan una forma muy &g y smple de llegar
al mercado (Clientes, proveedores, socios). Enellas se pueden
solicitar 0 encontrar publicidad, ofertas, pedidos, contactos,
efc. ES recomendable estar suscritos a una 0 mas revistas
sobre el producto a exportar. Existen mdliples revistas
de diversos temas: De electronica, maquinaria, juguetes,
modas, artesanias, florerfa, joyeriay deméas. En ellas se recibe
informacién  especializada sobre el mercado, producto,
precios, etc. y mucha otra informacion Util, como informacion
referida a actividades propias del sector (eventos, ferias, etc.),
e incluso sobre las tendencias y las polticas del gobiemo del
pais de destino. Un factor muy importante a tomar en cuenta
es el hecho de que la veracidad y comprobacion de quienes

publican articulos o pedidos ha sido verificada.

d. Eventos

En la medida en que €l proyecto de exportacion represente
un monto considerable de inversion, el empresario debera
considerar la asistencia a una serie de eventos internacionales,
como ferias intemacionales, ruedas de negocios, etc. Esto

permitra al empresario comprobar ‘en el campo’ los posibles
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beneficios o dificultades de su proyecto, dar a conocer su
producto o determinar su posible grado de aceptacion, asi

como hacer contacto con clientes potenciales.

e. Internet

En la actualidad existe una serie de medios conocidos como
‘buscadores’ 0 ‘bases de datos virtuales' que nos permiten
tener acceso a estadisticas, informes, comentarios, efc.
O medios que nos permiten comunicamos con el mercado
(clientes, proveedores, intermediarios y demas), ya sea a
través de contactos directos o indirectos, donde la empresa
puede ‘colgar’ su pagina web, o puede lanzar alguna oferta o

pedido importante. Entre las bases de datos podemos citar al:

a) Sistema Integrado de comercio exterior - SICEX

b) Acuerdos Comerciales del Pertl.

c) Sisttma de informacion de comercio exterior de Aladi
(SICOEX)

d) TRADEMAP, etc.

€) la Sunat, Eurostat, FAO, ALADI, etc.

Y entre los buscadores a Google, Metacrawer, Ixquick.

La pagina web del Sistema Integrado de Informacion de
Comercio Exterior (Siicex)  (http:/www.siicex.gob.pe)
puede proporcionar informacion respecto de:

+ Estadisticas nacionales de exportacion e importacion
de comercio internacional.

+ Estudios de mercado, estudios de producto- mercado
y reportes.

* Precios de mercado internacionales.

+Ficha con informacion del pais y otros datos de interés.

f. Las ferias nacionales e internacionales
Una forma de promocion muy importante para las empresas
peruanas es la asistencia a ferias, tanto nacionales como

interacionales. En elas se dan conocer los diferentes
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Acuerdos Comerciales ¢

Prompert.

productos o senvicios que ofrecen y se pueden negociar.
Entre las principales ferias a nivel
interacional, podemos citar a: Pert
Moda (Pertl), Expoalimentaria (Pertl), Peri Service Summit
(Perti), Industria Perti (Pert)), Fruit Logistic (Beriin), Asean Food
Logistica (Hong Kong), Sial (Canadd), entre otras.

La decision de participar en una feria interacional debe
formar parte del plan de comercializacion de la empresa. Para
participar en una feria es necesario que se tenga en cuenta lo

siguiente:

1. Elegirel sector adecuado. Por ejemplo, si se esun productor-
comercializador textil o un disefiador- comercializador, podria
participar en el Peri Moda.

2. Los objetivos de la empresa que participa en una feria

Auéferias nacionalese
internacional conocen
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deben estar claramente definidos. Asi, la empresa que

interviene en una feria puede conocer a la competencia,
observar nuevos productos, tendencias, conocer precios,
nuevas tecnologias, entre otros.

3. Se puede decidir participar como observador 0 expositor.
deben estar claramente definidos. Asi, la empresa que
interviene en una feria puede conocer a la competencia,
observar nuevos productos, tendencias, conocer precios,
nuevas tecnologias, entre otros.

4. Estar preparados para recibir a potenciales clientes, tanto

nacionales como interacionales.

La imagen de la empresa estara representada en su stand
ubicado en la feria, de manera que se deben dejar todos los

detalles de la decoracion y disefio a especialistas.

33 (DONDE SE PUEDE OBTENER INFORMACION
SOBRELOSMERCADOSPOTENCIALESYPRODUCTOS

DEMANDADOSY OFERTADOS?

Los mercados potenciales son agquellos en donde la demanda

del bien o servicio a exportar es grande, donde los volimenes

de compra son los mas elevados, donde su economia crece

rapidamente y donde se presentan condiciones favorables
en términos de accesibilidad, todo ello sin que el bien o
servicio efectivamente ya se esté vendiendo o cuente con una

demanda importante.

En estos términos, es fundamental considerar la informacion
sobre las ofertas y demandas intemacionales, como uno
de los pasos iniciales de todo proceso de exportacion.
Actualmente es relafivamente facl contar con dicha
informacidn, actualizada y en tiempo real, a ravés de Intemnet

y otros medios informaticos electronicos.

Con €l avance de los negocios electronicos hoy existen
comunidades de usuarios de Intemet que intercambian ofertas

y demandas de productos, como por ejemplo: PROCOM

|186
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(Sistema de Oportunidades Comerciales); Directorio de
Exportadores en PROMPERU  (Comision de  Promocion

del Perl para la Exportacion y el Turismo); Directorio de
Exportadores Peruanos, Directorio de MYPES, Directorio de

Productos y Empresas, Exportadores de Servicios, todos
éstos en SICEX (Sistema Integrado de Informacion de
Comercio Exterior); Servicios de Oportunidades de Demanda

Intemacional de ADEX (Asociacion de Exportadores) y
COMEXPERU (Sociedad de Comercio Exterior), entre otros.

Tambén se puede obtener informacidn sobre mercados
potenciales de otras fuentes como:

+ Instituciones Publicas de otros paises.

« Gremios Empresariales  Transportistas:  Brindan

informacion sobre embarque, seguros y embalaje.

* Departamentos de Comercio Exterior de Bancos:

Tratan con bancos de ofros paises, informan sobre
cartas de crédito y otros instrumentos financieros, asf
como sobre la credibiidad de bancos extranjeros.

+ Organizaciones privadas como los Centros Mundiales
de Comercio (World Trade Centers).

+ Consejeros comerciales de Perti en el exterior: Brindan

informacion general sobre los paises en los cuales

estan destacados.

A efectos de detectar las oportunidades comerciales es
indispensable identificar, conocer y evaluar a nuestros
auténticos competidores, ya sean peruanos como extranjeros.

Una de las formas mas faciles de acceder a este tipo de
informacion es por medio de las estadisticas de exportacion

de los Uiimos afios. Haciendo uso de las estadisticas, se
podra identificar los nombres de los exportadores y los paises

de destino de sus exportaciones.

Estainformacion es de libre disposicion en paginas web como:
B SUNAT (www.sunat.gob.pe)
B PROMPERU (mwwipromperu.gob.pe)
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B Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (W

minceturgob.pe)

Una vez que se haya identificado los paises importadores,
se podra recurrir a los directorios y organismos faciitadores
de estadisticas para obtener los nombres de las empresas
importadoras en el exterior, quienes constituirdn su primer
listado de clientes potenciales. Una revision de las estadisticas
de importacién de los mercados objetivo (importaciones de
aquellos a los que deseamos vender) permitira identificar sus
proveedores, es decir a los competidores de la empresa del
resto del mundo. Algunas de las mas importantes fuentes de

informacién de comercio exterior se detallan a continuacion:

FUENTESDEINFORMACIONDECOMERCIOEXTERIOR
1. Estadisticas internacionales:

Pert:

* wwwisiicex.gob.pe

* www.mincetur.gob.pe
http:/Avww.acuerdoscomerciales.gob.pe/

« Wwww.aduanetgob.pe

Latinoamericana:

* Procomer: wwwprocomer.com

* ProChile: www.prochile.cl

+ Banco Central del Ecuador: www.bce fin.ec

* Inst. de Estadistica de México: www.inegi.gob.mx
* DIAN: www.dian.gov.co

+ Comunidad Andina: www.comunidadandina.org
* SIECA wwwi sieca.int

* ProExport: www.proexport.com.co

+ CEPAL: www.eclac.cl

* ALADI: wwww.aladi.org/

* APEC: www.apec.org

Estados Unidos:

* FAS: wwwifas.usda.govigats/defautt.aspx

+ Census Bureau: Wwww.census.gov

+ USITC: http://dataweb.usitc.gov
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Comunidad Europea:

« Expot HelpDesk:  http:/exporthelp.europa.eufindex
eshtml

+ Euro Stat; http://ec.europa.eu/eurostat

Reino de los Paises Bajos

* www.chi.eu

China:

+ MOFCOM: http:/fenglish.mofcom.gov.cn/statistic/statistic.
html

Japon:

+ JETRO: www.jetro.go.jp/en/stats/

Corea del Sur:

+ Ministerio de Conocimientos Econdmicos; www.mke.go.kr/

language/eng/indexjsp

2. ¢Donde encuentro informacion sobre productos
de exportacion?

* Wwwisiicex.gob.pe

* Wwww.mincetur.gob.pe

* http://lbiocomercioperu.pe

+ http://biocomercioperu.promperu.gob.pe/

* www.minag.gob.pe

* Wwww.produce.gob.pe

« www.artesaniasdelperu.gob.pe

+ Banco Central de Reserva del Pert: www.bcrp.gob.pe

* Ministerio de Economia y Finanzas; www.mef.gob.pe

* Instituto Nacional de Estadistica e Informatica: www.inei.
gob.pe

+ Prolnversion: www.proinversion.gob.pe

+ Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria:

www.sunat.gob.pe

3. ¢ Dénde encuentro informacion sobre mercados?
* wwwi.siicex.gob.pe
* WWW,promo.com.pe

* www.mincetur.gob.pe/comercio/OTROS/penx/index.htm
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* WwWw.cia.gov
* wwwifocanada.ca

* WWWwijetro.go.jp

Otras fuentes de perfiles:

+ UP Business; www.upbusiness.net

+ Centrum Catdlica: http://centrum.pucp.edu.pe

* Inform@ccién: wwwinformaccion.com

+ Euromonitor Interational: Wwww.euromonitor.com
* International Trade Center: www.intracen.org

+ UNCTAD: www.unctad.org

+ Banco Mundial: www.bancomundial.org

+ Fondo Monetario Internacional: www.imf.org

+ Organizacion Mundial de Comercio: www.wto.org

+ TradePort www.iradeport.org

4. Fuentes de informacion sobre exportacion

¢ Marco nomativo  SUNAT:  http:/Aww.sunat.gob.pe/
legislacion/procedim/despachofindex.html

+ Guia del Exportador (MINCETUR): http:/Amww.mincetur.
gob.pe/comercio/OTROS/penxfestudios.htm

« Aprendiendo a Exportar (PYMEX). http:/jpymex.pe/
emprendedores/aprenda-a-exportar.html

5. Marco Pais

Se trata de entender los factores que afectan a la actividad
econdmica del pais elegido, y su infuencia sobre las
condiciones de mercado.

+ Factores Paliticos

Poliical Resources on net: http:/imw.poliicalresources.net/
+ Factores Econdmicos

+ The Economist: http:/Amww.economist.com/countries/

* IMF; http:/www.imf.org/external/country/index.htm

+ US Department of State: http:/iww.state.gov/countries/

« Factores Sociales y Demograficos

+ Nationmaster: http:/Amw.nationmaster.com/

+ Naciones Unidas: http://www.un.org/esa/population/
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6. Marco Sector
Necesitamos comprender como funciona el sector econémico
de nuestra actividad en el pais concreto elegido. Para ello es

conveniente la realizacion de diferentes pasos:

Delimitacion arancelaria o clasificacion de la actividad
 TRADEMAPhttp:/Amaw.trademap.org/index.aspx?ang=es
+ STANDARDS MAP: http:/iww.standardsmap.org/

* TARIC: http:/Aw.taric.es

« USITC. http:/Aww.usitc.govitata/hts/bychapter/index.htm

Estadisticas de sector y/o del producto

* FAOSTAT: http:/ffaostat.fao.org/

« UNCTAD TRANS: http:/mmww.unctad.infolen/Trade-
Analysis-Branch

+ Situacion del sector. Estudios sector pais

* ICEX: http:/Aww.icex.es

« CBI: http:/fwww.chi.nl/

+ PROEXPORT: http:/mmw.proexport.com.co

* IBERGLOBAL: http:/Avww.iberglobal.com/

+ CORPEL http:/Aww.ecuadorexporta.org/

* ProChile: www.prochile.cl

7. Tamafio de Mercado

Se entiende como produccién nacional mas importaciones
menos exportaciones.

+ Trade Data Online: http:/Avww.strategis.gc.ca

* FAOSTAT. http://faostat3.fao.org/home/index.html

* Heritage Foundation: http:/Amww.heritage.org

8. Principales demandantes del mercado

+ Kompass: http:/Amww.kompass.es/

+ World Yellows Pages: http:/iwww.worldyellowpages.com/
+ Union Mundial de Mercados Mayoristas: hitp:/iwvwuwm.org/

9. Barreras al Comercio
* Trade Information Center: http:/mww.trade.gov/
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+ CAN: http:/iwww.comunidadandina.org/ATRC/index.html

34. ;COMO IDENTIFICAR LA COMPETENCIA?
Cuando una empresa decide comercializar sus productos en el
mercado intemacional debe considerar que tendra una mayor
variedad de competencia de la que podria existir en el mercado
nacional. Asi, productos que en el mercado nacional competian
con otros iguales, simiares o sustitutos enfrentaran, a nivel
intemacional, una mayor presencia de ellos, ya sea provenientes
del mercado de destino, del propio mercado de origen o de
otros paises, motivo por el cual la empresa necesitara de una

identificacion més amplia de su competencia.

En este sentido, es importante que las empresas monitoreen
las actividades de la competencia y evalten sobre la base de
sus objetivos cudl es elimpacto que desean alcanzar con sus
operaciones.

Se puede clasificar la competencia en:

«  Competencia directa: son las empresas gue compiten
con productos 0 servicios iguales o casi iguales al
producto o servicio objeto de exportacion. Las empresas
deberan competir en los mismos productos o senvicios,
en el mismo mercado objetivo y ambito geografico de
actuacion.

+  Competencia complementaria: son las empresas muy
semejantes a la exportadora, dado que bésicamente
comercializa los mismos productos o senvicios, enigual o
diferente mercado objetivo y diferente &mbito geogréfico
de actuacion.

«  Competencia suplementaria: sonlas empresas cuyos
productos 0 senvicios guardan algin tipo de relacion
con los de la empresa exportadora, puesto que buscan
satisfacer las mismas necesidades de manera diferente
a como lo efectlia el producto o senicio objeto de
exportacion. Un eiemplo de este tipo de competencia se
presenta entre las bebidas gaseosas y os jugos de fruta
envasados.
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El andlisis que se realice sobre la competencia no tiene por

fin determinar lo que la empresa debe copiar o imitar; por €l
contrario, es un punto de referencia para saber lo que debe
hacer diferente y mejor —a mezcla Unica de valor— que su
competidor para ganar una posicion en el mercado de destino.
Conviene recordar que €l andlisis de la competencia por
si mismo no lleva a conclusiones absolutas. Cuando una
empresa quiere saber sus fortalezas y debilidades, asi como
las oportunidades y amenazas que enfrentara (conocido como
el andlisis FODA), deberd obtener informacion de diversas
fuentes. El diagnéstico interno, €l andlisis del mercado,
el estudio de las tendencias del sector y la influencia de
factores no controlables son algunas fuentes de informacion.
Todas estas complementan el andlisis de los competidores
que debera efectuar la empresa, a fin de prepararse para la

exportacion.

Para detectar oportunidades es necesario que la empresa
cuente con un buen conocimiento de la competencia,
asl como actualizar constantemente esa informacion. En
exportaciones, la competencia puede provenir del mismo pais

del exportador, del pais de destino y de otros paises.

Se puede considerar ademas que luego de identificar el
mercado a estudiar como potencial destino de sus productos,

la empresa debera tomar en cuenta los siguientes factores,

a fin de optimizar este proceso mediante una estrategia

sostenible:

Nivel de demanda

Este se mide en términos del nivel de ingresos (per capita)

yde la cantidad demandada del producto a exportar. Aqui

se requerira comprobar en términos gruesos si existe una

demanda o un potencial de compra para el producto a
exportar. Se deberén analizar dos aspectos:

+  Silapoblacion del pais evaluado tiene una capacidad
de compra estable o intermitente.
+  Sila poblacion del pais evaluado consume continua

0 intermitentemente  (ventanas  comerciales) el
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producto que se desea exportar.

Se debe tener cuidado con el concepto de la ‘demanda
aparente’. Es decir, muchos paises importan productos
para procesarlos y luego exportarios a terceros. Por ello
se debe calcular este concepto como la suma algebraica
de Produccion + Importacion — Exportacion. Este célculo
permitira conocer realmente el pais del consumofinal y los
paises intermediarios.

Esta condicion debe ser tomada en cuenta tanto por los
exportadores como por los importadores. La inestabilidad
de un pais se representa a través del concepto del
lamado ‘riesgo pais’. Como es evidente, la condicion de
inestabilidad dificulta los procesos comerciales, sus pagos
y posibilita la pérdida parcial o total de la mercaderfa.

Estabilidad economicay politca

Medios o acilidades de transporte

Una de las debiidades més comunes de un pais
en desarrolo es la fata de inversion en medios de
comunicacion y transporte. Por ello, la logistica se hace
compleja, lenta y costosa. Muchas veces se tienen
pedidos interesantes, pero no existen los medios para
enviarlos al pais demandante, o de haberlos, estos no son
adecuados, ni rapidos ni mucho menos eficientes, por
lo que esa oportunidad de negocio se pierde. Debido a
esto, para algunos exportadores es de suma importancia
la cercania geografica de sus clientes. Asimismo, también
sonimportantes|los costos de coordinacion paraconfirmar
el transporte y la logistica de los productos. Una pregunta
clasica en este punto es averiguar si “ofros peruanos ya
exportan 0 han exportado al pais que se evalla”

Eiperiencia de otras empresas del pai

En este punto entrard a tallar la distancia o cercania

psicologica (idioma, valores, practicas comerciales,
gustos, tradiciones, etc.) entre el exportador y sus clientes.

Para algunos exportadores es mas facil negociar con
clientes que hablen su idioma, que tengan sus mismas
costumbres, cultura entre otros. Para otros mucho mas
preparados, los idiomas o las costumbres no constituiran

ninguna barrera. Asimismo, dadas las caracteristicas del

producto que se desea exportar, este podra ser aceptado

0 no por consumidores de otros paises. Por ejemplo, si se
desea exportar came de cuy, dificimente se podra colocar

en mercados que no estan acostumbrados al consumo
de ese producto, por decir el europeo, pero si se podra
exportar hacia alguna colonia de inmigrantes latinos en
algln pais desarrallado, especificamente peruana, que
haya consumido cuy. Otro ejemplo es el de exportar
joyeria como aretes de plata con motivos regionales,
como son las incrustaciones de huairuros. Eso podra ser
novedad para algiin turista que desea llevar un recuerdo

del Pert, pero este producto no necesariamente tendra
una demanda que justifique su exportacion (tomado de
POM's-planes operativos de Mercado —Mincetur, PENX)

http://www.mincetur.gob.pe/comercio/OTROS/

penx/index.htm

Experiencia de ofras empresas del pai

Loque sedebe verificar en este punto es si existen empresas
del pais al que estan exportando lo mismo o algo parecido
al pais que uno desea exportar. Obviamente sera més facil
exportar un producto donde ya otros exportadores o vienen
haciendo; de lo contrario, se debera efectuar una serie de
averiguaciones, afin de comprobar la posibilidad, los costos
ylas dificuttades de enviar el producto al lugar de demanda.

1190

Interiores Libro Ministerioindd 190

35 LAS OPORTUNIDADES QUE SE GENERAN A
TRAVES DE LA ENTRADA EN VIGENCIA DE LOS
TRATADOS DE LIBRE COMERCIO. UN EJEMPLO:
TLC PERU-EEUU.

Larelacion conlos Estados Unidos, y en particular, lacomercial
le ha permitido al pais consolidar a las exportaciones como la
locomotora de nuestro desarrollo econémico. Hoy los Estados
Unidos de América se convierte en un socio estratégico
que genera oportunidades en materia de conocimientos,

tecnologia, inversion y flujos de comercio de bienes y servicios.

En los flujos de comercio, las economias estadounidenses
y peruana son complementarias, asi dicho pais nos compra

productos primarios como los minerales y combustibles,
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y también manufacturas, principalmente del  sector
_ , o VERIFICAMOS LO COMPRENDIDO
agropecuario, pesca, confecciones, maderables, joyeria
. , . Para  competir es importante conocer el mercado
y artesania, incorporandose recientemente la provision de

internacional

servicios como salud, software y gastronomia. Mientras que L
Acontinuacion tienes dos casos de empresas que operan

nosofros compramos bienes de capital, insumos intermedios enlos diferentes mercados intemacionales.
y productos finales que paulatinamente han contribuido a 1. Lee la informacién que se presenta acerca de cada
incrementar la productividad de las empresas peruanas y la una de elas.

oferta de productos alos consurmidores peruanos, 2. Indica como aprovechar las fortalezas y oportunidades

paraingresar y competir enlos mercados internacionales.

Asi, los Estados Unidos, con una economia que representa Topitop. Textiles. Lima

180 veces a la peruana, es la economia més grande y Nuestra empresa es una compariia familiar, constituida en

compradora del mundo, alo que suma una poblacion de 43 1983, dedicada a fabricar prendas de vestr de tejido de
punto 100% algodon.

milones de latinos e hispanos en Estados Unidos, con un

poder adquisitivo de mas de de US$ 700 mil millones. Por tal Acheimene epotamos gan parte de  nuesta

motivo, en la agenda de negociaciones comerciales del Pert, produccion, y de este mercado de exportacion, lamayoria
el Acuerdo de Promocion Comercial con los Estados Unidos corresponde al norteamericano. El resto se realza a
de América (APC), marca un punto de inflexion en el proceso fraves de nuestra cadena de tiendas a nivel nacional, y

. . ; nuestra proyeccion es expandimos a otros mercados con
de insertar la economia peruana a la economia global. proy! P

nuestras propias marcas disefladas y producidas a nivel
local. Como punto de partida hemos iniciado negocio
Plan Operativo de Desarrollo del Mercado Estadounidense con Venezuela y Colombia; seguiremos implementando
(POM EEUU) forma parte de una estrategia de identificacion nuevas tiendas seguin nuestra proyeccion.

y consolidacion de las oportunidades comerciales de Perti en

los mercados intemacionales. Encontraran en el POM EEUU Contamos con un modemo: complefo. industial con
) o S tres plantas textles equipadas con maquinaria de Ulima
un instrumento que permitird alinear esfuerzos institucionales

plblicos y privados en materia de faciitacion del sector generacion y con personal altamente capacitado, lo que
exportador y de promocion comercial, y construir una agenda nos permite asegurar la entrega oportuna de nuestros
externa de trabajo conjunto para aprovechar este mercado. productos a precios competitivos.

tomado de: http://www.topitop.com.pe/
Més que cualquier mercado del mundo, Estados Unidos

compra del Perii una enomme variedad de productos de

précticamente todos los departamentos de nuestro pais. De En 2003 se inicio el proyecto RODA omega oi, que

, , o , consistia en producir aceite organico y convencional de
una lista de més de 4 mil cédigos arancelarios de productos, ! | ) !
origen vegetal mediante el prensado al frio de las semilla

el POMEEUU identifica 38 lineas de productos y tres servicios e
como los més oportunos para exportacion a Estados Unidos y
que son desarrollados en 23 de las 24 regiones. Actualmente cuentan con una planta procesadora en

Tarapoto con certificaciones intemacionales otorgadas

por la empresa Control Unién (SKAL), lo cual es un valor

http:/Aww.acuerdoscomerciales.gob.pe/
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agregado al producto.

Actuaimente  exportamos  gran pate de nuesta
produccion, y de este mercado de exportacion, la mayoria
corresponde a los mercados norteamericano y al frances.

En este Ultimo hemos sido reconocidos con la medalla de

010 ala excelencia.

Su mision es proveer productos premium de sacha inchi
para mejorar la calidad de vida de las personas, apoyar

€l desarrollo sostenible de la agricultura en la amazonia

peruanay mejorar el nivel de vida de los agricultores y sus
familias.

Tomado de: http://www.rodaperu.com/es/aboutUs/

PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

PROFUNDIZAMOS EN EL TEMA
Para saber mas sobre [0S pasos a Ssegulr para crear una

empresa puedes ingresar a wwwi.sicex.gob.pe

VERIFICACION DEL LOGRO DE APRENDIZAJE

Ha llegado el momento de demostrar lo que has
aprendido en esta sesion de aprendizaje.

1. Relinete en equipos de tres personas y averigua o
discute de qué manera nos beneficia un TLC (tratado
de libre comercio) al realizar negociaciones de comercio
intemacional con otros paises.

2. Luego investiga actualmente cuantos TLC tiene
el Pertl vigentes con otros paises y cudles estarfan por
entrar en vigencia.

1. Dialoga con dos compafieros o comparieras de aulay completa el cuadro de seleccion de paises (3) a los cuales se podria

exportar un producto peruano considerando lo aprendido en esta sesion.

2. Averigiien al menos tres fuentes de informacion comercial que se pueden utilizar para realizar investigacion de mercados

internacionales.

Fortalezas Debilidades

ANA "A

Oportunidades Amenazas
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Glosarlo

COMERCIO ELECTRONICO: El comercio electronico,
también conocido como ecommerce (electronic
commerce en inglés), consiste en la compra y venta de

productos o de servicios a través de medios electronicos,

tales como Intemet y otras redes informaticas.

FUENTE PRIMARIA: Una fuente primaria es aquella que
provee un testimonio o evidencia directa sobre el tema de
investigacion.

FUENTE SECUNDARIA: Las fuentes secundarias son
documentos que compilan y resefian la informacion

publicada en las fuentes primarias.
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)t APRENDIZA
N

04 Conociendo
el marketing

internacional

APRENDIZAJE ESPERADO
Identifica el marketing internacional y las estrategias a utilizar.

ESQUEMA CONTENIDOS
MARKETING
INTERNACIONAL
keting mix demarkenigs
inemadi ng
intemacional i onal
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EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS
Observenlaimagen, reinanse en equipos de tres personas
y respondan alas siguientes preguntas:

¢ ¢Quéproducto observas?

*  ¢Aqué consumidor esta dirigido?
¢ ¢Cudessuprecio?

«  ¢En qué lugares, plaza, se vende?

+  ¢Quémedios se usan para promacionar el producto?

4007/14 1551




4.1. MARKETING MIX INTERNACIONAL
Una vez definido el posicionamiento del producto se deben
planear las estrategias que formaran parte de la mezcla

comercial 0 marketing mix de la empresa:

Conjunto de atributos que se ofrecen a un mercado para

su atencién, adquisicion, uso o consumo y que podria
satisfacer un deseo o una necesidad. Partiendo de un
concepto especifico de ‘producto’ se define su marca,
envase, embalaje, apariencia, métodos de operacion
0 uso, calidad, mantenimiento, servicio posventa, entre
ofras caracteristicas que se consideren importantes.

I —

l

2. Precio

[LHLLEETTLELL
:"';i': i Cantidad de dinero que se cobra por un producto o
[L[LLETTIEL ;

TIHITI | Servicio, o la suma de los valores que los consumidores
(TITETE ' danacambio de los beneficios de tener o usar el producto
Wi a1t 0 seNvicio.

LEETEE
]

3. Plaza (distribucion)

Conjunto de organizaciones que dependen entre si'y que

participan en el proceso de poner un producto o servicio
adisposicion del consumidor.

v

4 Promocion

Combinacion especffica de heramientas y actividades
de publicidad, promocién de ventas, relaciones publicas,
ventas personales y marketing directo que la empresa
utiliza para alcanzar sus objetivos de comerciales.

VERIFICAMOS LO COMPRENDIDO

Para verificar que has comprendido lo que acabas de leer,

realiza las siguientes actividades:

1. Anota en tu cuaderno una lista de cinco productos

DESARROLLO DELOS CONTENIDOS que cumplan con las 4P del marketing e identifica las

Lee detenidamente la informacion que a continuacion te caracteristicas de cada una de elles.
presentamos y anota en tu cuademo tus respuestas a las 2. Redacta enun maximo de diez palabras una definicion
actividades propuestas. de ‘marketing internacional’.
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4.2. LA ESTRATEGIA DE MARKETING INTERNACIONAL
Considerando que el mundo esta

cada vez mas globalizado...

¢Deberfamos  estandarizar o adaptar el producto y la
estrategia de marketing? Adaptacion vs. estandarizacion
del producto en un mercado internacional; siempre
es una dificil eleccion, puesto que las empresas tienen tres
alternativas u opciones basicas para acercarse alos mercados

internacionales:

* No hacer provisiones especidles para el mercado
interacional, sino més bien identificar los mercados
meta potenciales y luego elegir productos que se puedan
comercializar con faciidad sin modificaciones o con
pocas de ellas.

+  Adaptarse alas condiciones locales en todos y cada uno
de los mercados meta (gl enfoque multidoméstico).

+  Incorporar diferencias en una estrategia regional o global
que permita identificar las particularidades locales en la
implementacion (enfoque de globalizacion).

En el entono de hoy, el pensamiento global requiere
fliexibilidad para explotar buenas ideas y productos sobre una
base global, sin importar su origen. Por ejemplo, durante
afios, Mattel comercializd mufiecas Barbie en todo el
mundo que presentaban caracteristicas locales. En fecha
reciente, sin embargo, la investigacion de Mattel reveld que la

Barbie original (con cabello rubio y ojos azules) tiene un buen

desempefio en todo el mundo (fomado de Czinkota y otros.

Negocios Intemacionales).

Para identificar la importancia del marketing internacional
no debemos dejar de lado la siguiente informacion:

1. El producto: Su éxito depende de lo bien que los
productos satisfacen las necesidades y los deseos, y lo
que los distingue de la competencia.

2. El precio: del producto siempre estara en funcion de
las caracteristicas de los mercados. Los objetivos de

196
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la empresa, las politicas del producto, la distribucion y
promocion, asi como la eleccion de la forma de entrada
en mercados exteriores condicionaran €l precio de
exportacion. Una forma muy bésica de clasfficar los
precios podria ser dividirlos en:

+ Precio de diferenciacion (precio alto).

* Precio promedio de mercado.

+ Precios de introduccion o penetracion (precio bajo).

3. La distribucion de un producto o servicio en un
mercado de destino proporciona los enlaces esenciales
que conectan a productores con clientes y puede estar a
cargo de:

+ Empresasimportadoras y distribuidoras.

+ Empresas mayoristas, minoristas.

* Un representante o agente.

+ Una empresa de retail, etc.

4. La promocion representa la difusion del producto,

servicio 0 concepto en el mercado:

+ Participacion en ferias intemacionales, ruedas de
negocios, Misiones, etc.

* Presentacion institucional (web, video, brochure,
articulos o publicaciones que hablen del producto o
de la empresa).

+  Catalogos con disefios 0 especificaciones técnicas y
certificaciones.

+ Referencias y recomendaciones de clientes de otros
paises.

+  Material de camparias y presentaciones realizadas en

otros paises.

Adicionalmentealaestrategiadeadaptacionyestandarizacion,

hay dos estrategias de marketing interacional que utiizan las
empresas, la estrategia de diferenciacion que busca tener
una ventaja competitiva vs. sus empresas competidoras y la

estrategia de crecimiento.
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PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

1. Dialoga con dos comparieros o compafieras de aula
acerca del tema.

2. Averigiien a menos dos ejemplos reales de productos
peruanos que cumplan con la aplicacion del marketing

mix internacional.

Cuando vamos a un mercado o a una tienda podemos
ver una serie de productos cuya caracteristica comin y

esencial es su capacidad de satisfacer necesidades.

Para desarrollar un producto se debe tener muy en cuenta

el disefio del producto, las decisiones sobre la marca
(nombre comercial, logotipo, lemas), un buen empaque,
innovador, que facilita el uso, protege bien y proporciona
toda la informacidn sobre el producto.

Cada hien debe responder a las demandas especfficas
de cada mercado. Por eso es necesario disefiar
diferentes empagues para los distintos paises en los que
queremos vender nuestros productos y adaptarios a los

requerimientos de los diversos clientes.

VERIFICACION DEL LOGRO DE APRENDIZAJE

Ha llegado el momento de demostrar lo que has aprendido en esta sesién de aprendizaje.

1. Relinete en equipos de tres personas, considerando las etapas de la estrategia de marketing internacional y un producto
especifico, define el pais que podria exportarlo, el posicionamiento que le darfa y la estrategia de marketing mix que aplicaria.

Pais Producto Precio Plaza Promocién
Tiendasy
autoservicios
Spots de television
yradio
Minoristas
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Una buena estrategia de marketing podria representar la diferencia entre una empresa de rapido crecimiento, una de

lento crecimiento y otra estancada que tiende al fracaso.

La estrategia de senvicio al cliente o servicio posventa ha tenido gran auge e impacto desde los noventa. Como
consecuencia de la globalizacion, la liberalizacion comercial y el crecimiento y desarrollo de los mercados, los productos
que se ofrecen son faciimente imitables, por lo que la diferenciacion entre ellos se daré en el &mbito de los servicios de

preventa y posventa, y no necesariamente en el producto en si mismo.

Relinanse en equipos de trabajo de tres integrantes y elaboren una estrategia de marketing internacional alos bolsos que

presenta laimageny muestren una estrategia posventa que sea competitiva y diferencie al producto de la competencia.
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ADAPTACION: Es el proceso por el cual se producen
una serie de cambios dirigido al funcionamiento eficaz de
algo, en condiciones y circunstancias diversas.

CRECIMIENTO: Las empresas pueden incrementar
sSus ventas, negociando mas con los clientes actuales,
consiguiendo nueves clientes, nuevos mercados y con
nueves productos.

DIFERENCIACION: Es una de las estrategias mas
utlizadas. La empresa trata de tener una ventaja
competiiva basada en diferencias con las empresas
competidoras. La ventaja competitiva puede proceder de
laimagen de marca, €l producto, el servicio, la localizacion
0 cualquier otra caracteristica valorada por el consumidor.

ESTRATEGIA: Es un conjunto de acciones planificadas

sistematicamente en el tiempo y que se llevan a cabo
para lograr un determinado fin. La estrategia empresarial

se refiere, entonces, al conjunto de acciones planificadas

anticipadamente, cuyo objetivo es alinear los recursos
y potencialidades de una empresa para €l logro de sus
metas y objetivos de expansion y crecimiento.

ESTANDARIZACION: Es el proceso de adaptacion o
adecuacion a un modelo, norma, patrén o referencia

previamente aceptados y nomalmente seguidos, para
realizar determinado tipo de actividades o funciones.

POSICIONAMIENTO: Descripcion del producto que
esperamos quede grabada en la mente (y en el corazdn)
de los consumidores respecto a la competencia. Son
los beneficios claves cuya diferenciacion del producto
esperamos valoren los consumidores.

PRODUCTO: Conjunto de caracteristicas y atributos
tangibles e intangibles que el comprador acepta, en
principio, como algo que satisfara sus necesidades.

199 |

Interiores Libro Ministerioindd 199 40714 1551



/
ON
APRENDIZA

V(5

Gestion
logistica y

servicios
de transporte

APRENDIZAJE ESPERADO
Analiza los procesos de la gestion logistica y los servicios de EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS
transporte de los negocios intemacionales. Observa laimagen y contesta las siguientes preguntas:
ESQUEMA DE CONTENIDOS ¢ ¢Quéproductos observas? ; En qué lugares de nuestro
pais se cufivan? ¢Alguno de ellos se produce en tu
GESTION LA
LOGISTICA +  ¢Como son transportados desde su lugar de
produccion hacia los lugares donde se realiza la venta
| final? ¢ En todos los casos se utiliza siempre un mismo
. 4 — ‘L modo?
Negociacion
Conocimiento y Contrato de Preparacion de * ¢Algunode esos productos estransportado ala capital
producto compra-venta la Mercancia | 0l 7 D QUi , o v
| ol del pais? ¢ De qué manera se realiza esa tarea? ¢Qué

tan complicado puede resultar?

200

Interiores Libro Ministerio.indd 200 4/07/14 1551



Interiores Libro Ministerio.indd 201

DESARROLLO DELOS CONTENIDOS

Exportar un producto o servicio implica salir a competir
a una escala global, y en muchos casos con los mejores
del mundo, por lo que el conocimiento y manejo que
logremos tener del sector involucrado, el abastecimiento
de los insumos y los procesos productivos y administrativos
requeridos, el trayecto logistico, la negociacion y contrato de
compraventa internacional, la preparacion de la mercaderia
y la seleccion de los servicios logisticos seran claves para
aumentar nuestras posibilidades de éxito.

5.1 GESTION LOGISTICA

Como paso previo al planeamiento e implementacion
de la cadena de abastecimiento y distribucion logistica
internacional, es altamente recomendable la investigacion
el sector a que pertenece nuestro producto; Tendencias
y otras caracteristicas de la produccion, regiones en las
que se produce u obtiene los insumos, centros de acopio,
principales proveedores; asi como €l trayecto logistico,
las condiciones para realizar la venta, el envio y el pago de
mercancias, el envase y embalaje del producto y finalmente
los senvicios logisticos de transporte a utilizar.

La Gestion Logistica abarca todas las acciones que deben
relizarse para trasladar la mercaderia desde el lugar de
origen (@macén del exportador) hasta el lugar de destino:

a) Conocimiento del Producto (Nombre genérico
‘CARGA)

« H producto tene que ser claramente identificado
(caracteristicas)

+ Conocer la subpartida nacional, més conocida como
partida arancelaria

+ Conocer las bondades comerciales del producto

+ Conocer la composicion 0 componentes de la mercancia

* Reconocer la naturaleza de la mercancia (general,
perecible, fragil, valorada, etc.)

+ Conocer los pesos y dimensiones de los bultos a enviar

+ Colocar las marcas y modelos de las mercancias.

b) Trayecto Logistico
Bl exportador o importador debe considerar que su
mercancia pasara por 3 trayectos geograficos diferentes:

201 |
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a. Pals de exportacion, desde el local del exportador hasta el
lugar de embarque (Puerto o Aeropuerto) o hasta la aduana
de salida (via terrestre).

b. Transporte Internacional o la travesia (maritimo, aéreo,
terrestre, efc.).

c. Pais de importacion, desde el lugar de llegada (puerto o
aeropuerto) hasta el local del importador o desde la frontera
hasta €l local del importador (via terrestre)

¢) Negociaciony Contrato de Compraventa Internacional
Es la etapa donde se establece el contacto con el posible
importador y se acuerdan las condiciones para realizar la
venta, el envioy el pago de mercancia.

d) Preparacion de la Mercancia (Embalaje y Marcado)
Elembalaje tiene la funcion principal de proteger la cargay
alavez facilitar el manipuleo y €l transporte desde el pais de
origen hasta el pais de destino.

La Guia de Envases y Embalajes de MINCETUR, tiene la
finalidad que los actores que participan en el comercio
internacional conozcan cuales son las propiedades y
caracteristicas de los envasesy embalajes que promocionan
y protegen los productos que comercializan.
http:/mww.mincetur.gob.pe/comercio/OTROS/penx/
estudios.htm

H exportador deberé clasficar su mercancia (perecible, frégil,
valorada, efc.) para determinar eltipo de embalaje y transporte:

€) Servicios Transporte

Una vez que la carga se encuentre preparada o embalada
adecuadamente, el exportador deberé escoger €l tipo de
transporte:

* Maritimo: Para mercancia con alta relacion peso
/ volumén, ya que €l valor de las tarifas es econémico.
En la actualidad es el modo més utilizado. Documento
que emite: conocimiento de embarque u Ocean Bill of

Londing (B/L).

+ Aéreo: Es rapido y el fiete es mas costoso que €l

maritimo. Se ahorra en tiempo y en embalajes. Es apto
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para mercaderia de poca relacion pesoivolumen y de
gran valor. Documento que emite: Guia Aérea o Ar Bill

* Terrestre: ldneo para €l transporte puerta a puerta.
Esrapido y seguro. Las tarifas varian mucho, porlo que €l
exportador debe informarse bien antes de contratar este
modo de transporte. Documento que emite; Carta Porte
6 Inland 6 Ground Bill of Landing.

* Fluvial: Es lento y seguro. Es econémico en grandes
volimenes. Documento que emite: Conocimiento de

Embarque 6 Inland Waterway Bill of Landing.

* Ferroviario: Es lento, apto para grandes cargas a
tarifas econdmicas. Documento que emite; Carta Porte 0

Rail Road Bill of Landing.

* Multimodal: Es la combinacién de dos o méas modos
de los indicados. Se utiizan contenedores a fin de
faciltar la transferencia de un modo a otro. Documento
que emite: Conocimiento de Embarque Mutimodal

Multimodal Transport Document.

* Intermodal: Es la articulacion entre diferentes modos
de transporte utiizando una Unica medida de caja
(generalmente contenedores), a fin de realizar rapida y
eficazmente las operaciones de trashordo de materiales

y mercancias.

Adaptado del Ministerio de Comercio Exterior
y Turismo. El ABC del comercio exterior. Guia

préctica del exportador. Volumen lll.
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52 ¢COMO DETERMINAR EL MEJOR TIPO DE
TRANSPORTE DELAS MERCANCIAS?

Al mover la mercaderia, €l transporte interacional es €l rubro

que més incide en el precio final. Los factores que debe

considerar el exportador al elegir el modo de transporte son:

«  Taifa

+  Distancia

+  Tiempo de transito.

*  Naturaleza de la carga.

+ Valor de la mercaderia.

*  Seguros.

+  Embalagjes.

*  Reglamentaciones segun el tipo de carga (por ejemplo,
cargas peligrosas).

+  Poshiidad de siniestros.

+  Costos de cargay descarga.

*  Rutas posibles.

+  Instalaciones portuarias en destino.

PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION
1. Relinete en equipos de cinco personas. Investiguen en
fuentes diversas acerca de los alimentos que su region y las
regiones con las que limita producen y exportan.

Consulten las siguientes fuentes para realizar su trabajo:

SECTOR PUBLICO

- Superintendencia Nacional de Aduanas y de
Administracion Tributaria—SUNAT. www.sunat.gob.pe

+  Estadisticas de importacion y exportacion

¢+ Operatividad y orientacion aduanera

+  Aranceles y valores de aduana

- Ministerio de Comercio Exterior y Turismo —MINCETUR:
www.mincetur.gob.pe

+  Planes Operativos de Mercado (POM)

+  Guias practicas de mercado

*  Acuerdos Comerciales
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Ventanila Unica de Comercio Exterior: www.vuce.gob.pe
*  Acuerdos Comerciales:
www. acuerdoscomerciales,gob.pe
Comisidn de Promacion del Perti para la Exportacion
y el Turismo — PROMPERU: www.promperu.gob.pe
wwwisiicex.gob.pe
+  Investigaciones de mercados internacionales
+  Estadisticas de comercio exterior

+  Informacién de oferta exportable

- Direcciones de Comercio Exterior y Turismo
(DIRCETUR) de los Gobiemos Regionales

- Servicio Nacional de Sanidad Agraria
(SENASA): wwww.senasa.gob.pe

- Embajadas de otros paises en el Pert: http://
www.portal-peru.com/embajadas/

SECTOR PRIVADO

- Asociacion de Exportadores — ADEX: www.adexperu.org.pe
- Camara de Comercio de Lima: www.camaralima.org.pe
- Sociedad de Comercio Exterior del Perti

—COMEX: www.comexperu.org.pe

- Sociedad Nacional de Industrias — SNI: www.sni.org.pe
- Consejo Nacional de Usuarios de Distribucién

Fisica Internacional de Mercancias —

CONUDH: www.conufi.org.pe

- Cémaras de Comercio y Produccion de los
Departamentos 0 Regiones del Pais:
http:/Amww.perucam.com/integrantes.htm

- Operadores Logisticos (que pueden ser un Agente

de Aduanas, un Agente de Carga Internacional, un
Transportista Maritimo, Aéreo o Temestre, etc.).
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2. Considerando los lugares de produccion de los bienes sobre los que han investigado, seleccionen cudl es €l medio méas
conveniente para transportarlos hacia la ciudad de Lima antes de exportarlos.

Marquen con un aspa la casilla que corresponde y luego expliquen brevemente las razones de su decision en equipo.

2
S
8
>
o
-
S
o
LL

VERIFICACION DEL LOGRO DEL APRENDIZAJE

Supongamos que cuieres ser un exportador de aceite de

oliva extravirgen.

«  ;En qué departamento serfa probable que ubicaras
aquién para comprar la materia prima’?

«  ¢Quémedio de transporte elegirias para trasladar los
aimentos?

*  Redacta un texto en que expliques tus respuestas y
fundamenta en qué datos te has basado para ello.
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LOGISTICA DEL COMERCIO INTERNACIONAL: La
Logistica del Comercio Intemacional comprende todas
las actividades que se van a redlizar para trasladar la
mercancia desde un lugar en el pais de origen hasta un
determinado lugar en el pais de destino.

EMBALAJE:

Elembalaje tiene lafuncién principal de proteger lacarga
y a la vez facilitar el manipuleo y el transporte desde el
pals de origen hasta €l pais de destino.

OPERADOR LOGISTICO:

El Operador Logistico es cualquier empresa que brinda
servicios en la cadena logistica, puede ser una Agente
de Aduana, un Transportista Mariimo o Cia. Naviera, un

Transportista Terrestre, una Linea Aérea, un Agente de
Carga Intemacional, un Almacén Aduanero, etc., cada

uno de €llos tiene una funcién propia que realiza en torno
ala cadena logfstica.
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humanos de
las empresas
exportadoras

APRENDIZAJE ESPERADO

Organiza los recursos humanos para realizar negocios

interacionales.
ESQUEMA DE CONTENIDOS
/u}l
Seleccion de Personal,
Suarad v
I,"; ) Evaluacion
Gestion de Recursos Humanos 4 del Desempefio
|
‘ Estructura
4 Organizacional
208
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Gestion
de recursos

Gestion
Econémica
Financiera

GESTION
ORGANIZACIONAL
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EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS

Lee el texto y responde.

Kola Real: una experiencia

Kola Real es una de las marcas més populares de Aje Group,
uno de los innovadores mas grandes en el sector de la bebida
del mercado. Nacida en el Perti en 1988 en el departamento
de Ayacucho, en medio de un gran caos econémico y en
épocas de una violencia generalizada, la compafiia ha crecido
y se ha ampliado no solamente en el Pert, sino también en
Ecuador, Venezuela, México, Costa Rica, Chile y Republica
Dominicana.

Kola Real intemamente siempre ha tratado de trabajar como

un ente organizado y altamente funcional, y ha tenido solo lo

Interiores Libro Ministerioindd - 209

indispensable para su funcionamiento. Los Iujos son cosas
que no se ven en sus oficinas, las personas que laboran en
cada una de sus instalaciones tienen por meta el crecimiento

de laempresa.

+  ¢Quéproductos vende la empresa Kola Real?

«  ¢En qué paises de América vende sus productos Kola
Real?

+ ¢Como se habrén organizado para alcanzar el éxito a

nivel empresarial?

DESARROLLO DELOS CONTENIDOS
Lee detenidamente la informacion que a continuacion te
presentamos y anota en tu cuademo tus respuestas a las

actividades propuestas.

6.1 GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Hoy en dia, la gestion de recursos humanos debe ser
entendida como el manejo del potencial humano, dehido a
que las personas de unainstitucion son el principal factor para

que las organiza-ciones incrementen su valor y su eficiencia.

Esta gestion abarca bésicamente tres tareas: la seleccion
del personal, su capacitacion y desarrollo y la evaluacion de
su desempefio. Estos aspectos se refuerzan entre si para
fortalecer y consolidar la gestion del capital humano y social
en una empresa. La heramienta de articulacion entre estas

tareas es la lamada ‘gestion por competencias’.

El primer paso para este tipo de gestion consiste en la
definicion de las competencias requeridas por cada puesto

de laempresa.
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Entre las principales actividades de este tipo de

gestion se encuentran:

+ SELECCION DE PERSONAL: Tene su origen
en la necesidad de contar con una persona para
determinado puesto. La seleccion de personal se basa
en el perfil de competencias y el nivel requerido para
cada competencia, determinado con anterioridad.
En esta seleccion no deberfa existir ningdn tipo de

discriminacion.

+  CAPACITACION Y DESARROLLODEL PERSONAL:
Busca transmitir conocimientos, desarrollar habilidades
y promover actitudes a los miembros de la empresa

para la mejora de su desempefio.

+ EVALUACION DEL DESEMPENO DEL PERSONAL:
Permite medir o evaluar con cierta regularidad las
competencias de una determinada persona en

comparacion con aquellas exigidas para su puesto.

6.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La tendencia mundial es la de organizaciones simples y
planas. Una estructura sencila aumenta la velocidad y
eficiencia en la comunicacion.

Como primer paso para poner en marcha el plan de
marketing interacional se sugiere crear una division
internacional que se ir& adecuando a las necesidades y
distintas situaciones que se enfrenten.

Elreto consistira en integrar esta division al resto, paralo que
se desarollaran redes y relaciones fuertes con las deméas

areas, y explotaran los recursos disponibles.

estructuras geograficas o por productos antes que

divisionales.

Localizacion de clientes o filiales: Diferencias
marcadas en los entomos de los paises requieren
estructura geografica.

Diversidad de lineas de producto; Cuando es muy

amplia, primara €l producto en la estructura.

¢Qué factores determinan la
estructura organizacional?
*  Prioridad del negocio internacional.

«  Tamafio de la empresa: pueden sugerir desarrollar

Etapa en el proceso de intemacionalizacion en que
se encuentra: las empresas modifican su estructura

en la medida en que crecen sSus operaciones

internacionales.

r -

http://organizacionysistemasgrup1.blogspot.com/2011/06/

estructura-organizacional.html

210

Interiores Libro Ministerioindd 210

4007/14 1551



TIPOS DE ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.
ESTRUCTURA DIVISIONAL: Creacion de un departamento

de exportacion. Muy usado por empresas en las primeras
fases de su proceso de interacionalizacion y por pymes, que

dan a la exportacion una importancia secundaria.

Gerente
Marketing

Gerente

Produccion

Gerente
\entas

ESTRUCTURA DE DIVISIONES POR PRODUCTO:
Empresas que venden una amplia diversidad de productos o
que, por su complejidad, requieren de una alta especializacion
en su manejo comercial. El director o jefe de producto asume

el desarrollo de su linea de productos a nivel mundial.

Jefe Jefe Jefe Jefe
Producto 1 Producto 2 Producto 3 Adm. yFin.

Jefe
Produccion

ESTRUCTURA POR AREAS GEOGRAFICAS: Diide al
mundo en zonas geograficas con cierta uniformidad. Pueden
ser por blogues comerciales, regionales, etc. Usado en
empresas que venden en un ndmero elevado de mercados
con diferentes habitos de consumo y situados en diferentes

continentes.

Gerente Gerente

Comercial

Produccion

Gerente Gerente
Exportacion Adm. yFin.

Jefe Exportacion Jefe Exportacion
Latinoamérica Europa
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Jefe Exportacion

USA/ Canadé

ESTRUCTURA MATRICIAL: Aplicada en empresas
intermacionales totalmente desarrolladas que operan a gran
escala. Intervienen divisiones geograficas con divisiones
por producto y ambas son responsables del desarrollo y de
la rentabilidad. La integracion es mas compleja, por lo que
debera lograrse la resolucion de conflictos y la integracion
de programas y planes. Requiere de competencia técnica,
sensibiidad interpersonal y fuerte inversion en sistemas de

control.

21 |
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PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION
1. Considerando los factores que determinan la estructura organizacional de una empresa, indica a qué tipo de estructura

corresponde al siguiente grafico. Fundamenta tu decision en tu cuademo utiizando la informacion de esta sesion.

GERENCIA GENERAL

MARKETING PRODUCCION VENTAS SISTEMAS
CORPORATIVO
| | |
DESROLLD SEGURIDAD CREDITOS Y CONTABLIDAD
TECHNOLOGICO INDUSTRIAL COBRANZAS
| | |
SOPORTE DE
MANTENIMIENTO PRESUPUESTOS
COMERCIO
| |
CALIDAD ADMINISTRACION
CENTRAL
| |
COMPRAS CONTROL DE
GESTION
pLAlY
ALMACEN DE
INSUMOS
|
DISTRIBUCION Y
SERV, AL
CLIENTE

introcomunicacion2010.blogspot.com/2010/05/estructura-organizacional-alicorp.html

2. Considerando la localizacion de clientes o filiales, ¢a qué tipo de estructura pertenece la administracion de Farmacias
SA? ¢Por qué? Fundamenta tu respuesta en tu cuadermo.

DIRECTORIO
ADMINIS CION DE Vicepresidente Ejecutivo
FARMACIAS SA.
Auditor Corporativo
Director Corporativo Fiscal Corporativo Director Corporativo Gerente Corporativo Director Corporativo
de Finanzas de Sistemas de Recursos Humanos de Negocios
Gerente General Gerente General Gerente General Gerente General
FASA Chile FASA Brasil FASA Perti FASA México

wwwplusformacion.com/RecursosifFarmacias-Ahumada-Empresa-FASA-SA
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VERIFICACION DEL LOGRO DEL APRENDIZAJE

1. En parejas investiga qué tipo de bienes producen las siguientes empresas e indica qué organizacion estructural

necesitarian de acuerdo alo que has estudiado en esta sesion.

Tipos de

estructura Estructura Estructura por Estructura Exportan
de RRHH Estructura

productos
Indicar
SloNO

o por &reas divisiones de matricial
divisional geograficas producto

Empresas

Empresa de
chocolates

Kola Real

Otto Kunz

213 |
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(Glosarlo

PLAN ORGANIZACIONAL: E Plan Organizacional es €l

desarrollo del Plan de Recursos Humanos, el cual permitira

obtener los procesos necesarios para las convocatorias
del personal, que permitira lograr el desarollo de las
estrategias establecidas.

ORGANIGRAMA: E organigrama es €l dibujo o0 esquema
de la organizacion de los Recursos Humanos de la
empresa. Representa en forma gréfica las principales
funciones y lineas jerarquicas en un momento concreto.

FILIALES: Son empresas 0 entidades creadas y

controladas por otra empresa que posee la mayor parte
del capital.

ESPECIALIZAR: Cuttivar con especididad una rama
determinada de una ciencia o de un arte. (Tomado de:
http://diccionario.terra.com.pe/cgi-bin/b.pl).

|214
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APRENDIZAJE ESPERADO

Realiza célculos de costos, gastos y fuentes de financiamiento

Calculando
costos y gastos
del exportacion

\LAT
M

WA
\\\\_\2\\\‘

LI :

proyectados en el plan financiero.

ESQUEMA DE CONTENIDOS
COSTOS ¥ Determinar el precio de exportacion
GASTOS
PUNTO DE Costos fijos de laempresa / Costo
GESTION ' EQUILBRIO variables por unidad de producto
ECONOMICA———|
AR ' Rentabilidad / Solvencia/ Liquid
FINANCIERO . Licuicez
FUENTES DE Aportes de accionistas / Aportes de inversionistas /
FNANCAMIENTO Crédito de proveedores / Préstamos de labanca /

Adelanto de clientes / Otras fuentes
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EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS

iLUcuma para todos!

La cifra de exportacion de Itiicuma crecié en 99% durante los
primeros cinco meses.

Durante los primeros cinco meses del afiolos envios de Ilcuma

a exterior sumaron US$245,354, 99% més que en el mismo

periodo del afio pasado, cuando alcanzé los US$123,405,
seglin ADEX. La fruta y sus derivados se exportaron a 15
paises, y Chile es el principal destino; tras concentrar el 65%
del total, con compras por US$153,000 (puipa de licuma y
chocolate licuma Britt).

Le sigue Estados Unidos, que presentd una contraccion de
-37%, e importd solo US$59,451. Asimismo, Reino Unido,
Alemania, Canada, Colombia y Australia, entre otros.
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Entre los nuevos destinos figuran Alemania (US$3,738),
Canada (US$3578), Colombia (US$3431), Brasil y Paises

Bajos.

Por su parte, la Asociacion de Productores de Licuma
(Proliicuma) estimé que los proximos envios se daran a partir

de setiembre, con lo que los montos exportados seran mas

significativos.

Un gremio exportador resaltd que esa fruta no solo se exporta

en harina y pulpa, sino que también se le da un mayor valor

agregado, de ahi que se elaboran barquimiel, helados, leche

y chocolates.

Asi, la licuma, una fruta originaria de los Andes peruanos,
con un alto valor nutricional, tiene un gran potencial, pues
procesada y convertida en harina se utiliza en la preparacion

de postres y helados.

Grupo RPP, 10 de julio del 2009

o ¢Qué paises del mundo compran este producto?
«  ¢Aqué precio se exporta el kilo de licuma?
o ¢Qué elementos se consideran para calcular €l

precio de la llcuma?

DESARROLLO DELOS CONTENIDOS
Lee detenidamente la informacion que a continuacion te
presentamos y anota en tu cuademo tus respuestas a las

actividades propuestas.

7.1 EL PRECIO DE EXPORTACION Y LOS

COSTOS Y GASTOS ASOCIADOS

Cuando se fije €l precio de exportacion se deben considerar
todos los factores que involucren producir y llevar el bien o
servicio hasta donde lo requiera el cliente. La importancia de
designar un precio se fundamenta en que este determina la

rentabilidad y sostenibilidad de la empresa.

27|
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La determinacion del precio de venta de exportacion responde 3. COSTOS DE TRANSPORTE Y SEGUROS INTERNOS
Fletes de transporte de fabrica a puerta de despacho

aunapolitica interna. Asf, se puede realizar la fijacion del precio

orientada por: +  Costo franco en terminal
Los costos: Se basa en el costo unitario, &l cual se le suma
un margen o porcentaje de beneficio. Eneste caso se aplica la 4, COSTOS VARIOS

teoria del punto de equilibrio. Comision para el agente de aduana, despachador

Costo de documentos de exportacion

La demanda: Se basa en la intensidad de la demanda +  Costo certificado de origen

expresada por los consumidores. Sefijan precios altos o bajos

segln sea el nivel de esa intensidad. Asi, a mayor demanda, 5. MANEJO DE CARGA

se intenta cobrar mayor precio. +  Utlizacion de instalaciones portuarias
*  Almacenaje

La competencia: Responde a comportamiento real o * Pesaje 0 cubicaje carga

previsto de los competidores. Las empresas en este caso *  Viglancia portuaria

no enfatizan en vincular los precios con los costos ni con la +  Embarque

demanda. +  Ofros

7.2 ¢COMO CALCULAR EL PRECIO 6. COSTOS FINANCIEROS

DE VENTA DE EXPORTACION? Crédito otorgado al comprador

Es importante definir y tener en cuenta, las responsabilidades Pdliza seguro de crédito ala exportacion

y obligaciones que tiene el comprador y el vendedor, para

determinar €l precio de exportacion en base a los costos y 7. OTROS COSTOS DE EXPORTACION

gastos de exportacion, esto por medio de las siglas de los * Varios (comisiones, envios de muestras, etc)
INCOTERMS. +  Costo FOB en puerto de origen

1. COSTOS DEL PRODUCTO 8. COSTO DE TRANSPORTE INTERNACIONAL
+  Fabricacién +  Marfimo: Puerto de origen —puerto de destino

+  Empaque especial para exportacion Aéreo: de origen a destino

+  Efiquetas especiales para exportacion

Costo CFR en puerto de destino

. Embalme
+  Costo franco en fabrica venta directa 9. SEGUROS DE TRANSPORTE AL EXTERIOR
+  Contra todo riesgo
2. COSTOS DE EXPORTACION +  Costo CIFen puerto de destino
* Promocion en el exterior
+  Comisidn de representantes en el pais importador Finalmente hay que determinar el margen de utiidad, que
+  Costo franco en fabrica con intermediario dependera de los objetivos empresariales que se han

propuesto. Puede considerarse un monto o porcentaje sobre
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el costo por unidad o lote a ser exportado.

Una vez determinados los elementos de costos, es factible
realizar diversos andisis de costos que optimicen la

determinacion del margen de utiidad, entre ellos esta el

andlisis del punto de equilibrio.

Adaptado del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo.
El ABC del comercio exterior. Guia préctica del exportador.
Volumen lll.

7.3 EL PUNTO DE EQUILIBRIO

Es una heramienta financiera que permite determinar el
momento en que las ventas cubriran exactamente los costos,

que se expresardn en valores, porcentajes o unidades,
de tal forma que este viene a ser un punto de referencia a
partir del cual un incremento en los voldmenes de venta
generard utilidades, pero también un decremento ocasionard

pérdidas. Por tal razén se deberan analizar algunos aspectos

importantes, como los costos fijos, costos variables y las

ventas generadas.

1. Los costos fijos de la empresa (CF) son los pagos
periddicos que no dependen de los cambios de ventas a corto
plazo. Son gastos denominados también de estructura; por
ejlemplo, alquileres, suministros, intereses de créditos, gastos

de administracion y personal fijo.

2. El costo variable por unidad de producto (CV) es aquel
que varia proporcionalmente al volumen de ventas, es dec,
cambia en funcion del nivel de produccion. Si la produccion
aumenta, estos costos aumentan; por el contrario, si €lla
disminuye, estos costos se reducen también. Por ejemplo:
el costo de materia prima, combustible, envases, efiquetas,

entre otros.
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3. Precio de venta del producto (PV) es el precio al cual

vendo mis productos.

En el siguiente cuadro se presenta la definicion del ‘punto de

equilibrio’ (PE);
PE=IT-CT=0 PE: punto de eguiibrio
Por lo tanto, IT:ingresos totales
IT=CT CT: costos totales
Asicomo, CF: costos fijos
CT=CF+CVT

IT=CF+CVT
lgualmente:
IT=PVXQ

PVxQ=CF+CVT xQ

punto de equilibrio.

Porlo tanto se deduce que:

CVT. costos variables totales
Q: cantidad
PV precio de ventas

Porlo tanto se deduce que:

Quedando:

Q=CF/(PV-CVT)

En que Q es la cantidad minima de produccién donde se

igualan el total de ingresos con el total de costos, es decir, el

Un ejemplo

para no generar pérdidas?

M=PVxQ=CF+CVxQ
20xQ=36360+10xQ
10xQ =36 360

Una empresa produce peluches para exportacion,
cuyos costos variables unitarios (incluidos comisiones
de agentes de aduanas, embalajes y otros) implican
S/.10.00. Ademés, la empresa incurre en costos fijos
anuales de S/.36,360, que incluyen los derechos de
patente, personal administrativo, personal del drea de
exportacion, alquileres del local, entre otros.

¢Cuantos peluches anuales debe producir la empresa

SITUACION 1: su precio de venta es S/.20.

Porlotanto, laempresadebe producir 3,636 peluchesalafio.

29|
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Para variar el andlisis, veamos:

SITUACION 2: la cantidad demandada es de 10,000
peluches. ¢Cuél es el precio minimo al que podria
vender los peluches?

10,000 x PV = 36,360 + 10,000 x 10

10,000 x PV = 136,360
Este elemplo sive en caso
de que se conozca la PV=1364
demanda a abastecer, es
decir, las unidades a vender y no se conoce €l precio.
Asi, por ejemplo, si el empresario habia cotizado el
producto en S/.20, su ganancia superaba los S/.13.64.
Por €l contrario, si la empresa habia cotizado a S/.13,
perderia, pues no cubriria sus costos fijos.

Todas estas cantidades se evallian en un intervalo de
tiempo o un rango de produccion.

Considerando que se trata de casos de exportacion,
resuta importante incluir en este proceso de
identificacion los costos requeridos para la exportacion
y clasfficarlos también en fijos o variables. Asimismo,
incluir lo relacionado a todos los esfuerzos realizados,
como costos de produccidn, elaboracion de estudios
de factibilidad, cambios particulares a los productos
para que estén aptos al mercado de destino, personal
para esta area, viges de negocios, comunicacion
internacional, comisiones, servicios de las agencias de

aduanas, gastos financieros, entre otros.

7.4 ANALISIS FINANCIERO

Los Estados Financieros constituyen una representacion
estructurada de la situacion financiera y del rendimiento
financiero de la entidad. B objetivo de los estados
financieros con propdsitos de informacion general es
suministrar informacion acerca de la situacion financiera,
del rendimiento financiero y de los flujos de efectivo de la

entidad, que sea Util a una amplia variedad de usuarios a
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la hora de tomar sus decisiones econémicas.

Un conjunto completo de estados financieros incluira los
Siguientes componentes:

a) balance;

b) cuenta de resultados;

¢) un estado de cambios en el patrimonio neto

d) estado de flujos de efectivo, y

€) notas, en las que se incluye un resumen de las politicas

contables significativas y otras notas explicativas.

Estos estados financieros son la base de otros informes,
cuadros y gréficos que permiten calcular la rentabilidad,
solvencia, liquidez, valor en bolsa y otros pardmetros que
son fundamentales a la hora de manejar las finanzas de

una institucion.

7.5 FINANCIAMIENTO DE EXPORTACIONES

Sea cual sea el bien 0 el senicio que se comercialice en
el mercado local 0 en el exterior, se tiene, primero, que
producir o adquirir por lo que el vendedor debera destinar
recursos monetarios para comprar materias primas e
insumos, pagar salarios y jomales, cancelar servicios tales
como energia eléctrica y agua para poder manufacturar o
cancelar al proveedor para, sea el caso, producir o0 adquirir

el bien que se comprometio a entregar al comprador.

El dinero que se debe invertir para poder producir o
adquirir los bienes que se venden se denomina, en la
jerga financiera, Capital de Trabajo (CT). Entre las muchas
definiciones que ayudan a comprenderio la més simple es
la siguiente: “CT es el dinero que se requiere para seguir
produciendo mientras se cobran los bienes y servicios

vendidos”.

Hay varias maneras de obtener CT. La primera se

origina en los recursos que genera la propia empresa,
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los proveedores constituyen la segunda fuente de

origen. Cuando se le pide crédito a un proveedor se
esta consiguiendo CT, pues se le pagard una vez se
haya recibido €l pago de la venta efectuada. La tercera
fuente la constituyen los propios accionistas. Esa es la
manera como muchisimas empresas consiguen CT.
La dlima fuente la constituyen los préstamos que las
instituciones financieras pueden canalizar alas empresas.

Entiéndase como insituciones financieras a Bancos,
Cajas Municipales (CM), Cajas Rurales de Ahorro y
Crédito (CRAC) y Empresas de Desarrollo de Pequefias y
Microempresas (EDPYME).

Acontinuacion se muestran diferentes modalidades
de apoyo crediticio que ofrecen las instituciones
financieras para financiar CT para operaciones de
exportacion.

. Empresas Bancarias:
http://Aww.sbs.gob.pe/0/modulos/JER/JER _Interna.
aspX?’ARE-0&PFL=1&JER=292

. Empresas Financieras:
http://Aww.sbs.gob.pe/0/modulos/JER/JER _Interna.
aspX?ARE=0&PHL=1&JER=295

. Cajas Rurales de Ahorro y Crédito
http://Aww.sbs.gob.pe/0/modulos/JER/JER _Interna.
aspX?ARE=0&PFL=1&JER=297

. Cajas Municipales
http://www.shs.gob.pe/0/modulos/JER/JER_Interna.
aspX?ARE=0&PH=1&JER=298

. Empresas de Desarolo de Pequefias
Microempresas (EDPYMES)
http://Awww.shs.gob.pe/0/modulos/JER/JER _Interna.
asSpX?ARE=0&PHL=1&JER=299

Con esta informacion el exportador puede, desde la
comodidad de su escritorio, tener un panorama completo

de lo que ofrecen las instituciones financieras. Hay que
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tener presente que cuando se habla de informacion

relevante nos referimos las caracteristicas, plazos y

sobretodo de tasas de interés aplicables.

PROFUNDIZAMOS EN EL TEMA

Puedes encontrar informacion complementaria en:

Proceso de aduana. Documentacion requerida
http:/ww.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?
page_=162.00000

Alterativas para envio de mercaderia (Exporta Faci)
http://www.sunat.gob.pe/orientacionaduanera/
exportafacilindex.html

Pueden consultarse ademéas diferentes guias de
comercio exterior en el siguiente enlace del sitio
web del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo:
http://www.mincetur.gob.pe/comercio/OTROS/
penx/estudios.htm

PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

1. Resuelve:

CASO 1. Maruja ha recibido un pedido de 12,000 chullos de

lanay sus gastos variables unitarios son de S/.15.00. Sabiendo

que su empresa incurre en costos fijos anuales por la cantidad

de 45,000, ademés €l precio de venta de los chullos es de

S1.25.00, calcular los siguientes datos:

¢Cuéntos chullos anualmente tendra que producir su
empresa para no tener pérdidas?
¢Cudl serfa el precio minimo al que podria ofertar los

chullos?

Alicando formulas

¢Cuéntos chullos tendré que producir & afio?
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Aplicando formulas \
¢Cudl sera el precio minimo de los chullos?

2. Elabora en tu cuademo un cuadro comparativo sobre los

tipos de financiamiento para la exportacion.

VERIFICACION DEL LOGRO DEL APRENDIZAJE

1. La determinacion del precio de venta de exportacion se fija considerando:

2. ¢Cudl es la formula para calcular la cantidad a producir para no tener pérdidas?

3. Coloca €l significado de las siguientes iniciales estudiadas en la sesion:

PE

CF

CVT

PV
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DEPRECIACION: Disminucion del valor o precio de una
cosa con relacion al que antes tenia 0 comparandola con
otras de su clase.

CREDITO: Situacion por la.que se faculta 0 autoriza a una
persona o entidad aobtener fondos de otra, 0 mercancias.

PAGARE: es un documento que contiene la promesa
incondicional de una persona (lamada suscriptora) de
que pagara a una segunda persona (lamada beneficiaria
0 tenedora) una suma determinada de dinero en un
determinado plazo de tiempo.

LETRA DE CAMBIO: Es un documento que contiene
un mandato de pago por el que la persona que lo
emite(libradlor) ordena al librado el pago de una cantidad
de dinero en unafecha determinada a favor de un tercero,
cuyo nombre figura en la letra.

GARANTIA BANCARIA: Es aquella garantia otorgada
por un banco a favor de un cliente, de tal manera que
el crédito de un banco sustituye al crédito e un cliente
respecto a una transaccion especffica. Las cartas de
crédito son una forma de garantia bancaria.

223 |
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Conociendo a
las instituciones

que influyen en el
comercio mundial

APRENDIZAJES ESPERADOS
Identifica los organismos e instituciones que influyen en el
comercio mundial.
A nivel
ESQUEMA DE CONTENIDOS ‘ mundial
ORGANISMOS QUE INFLUYEN EN
EL COMERCIO INTERNACIONAL
A nivel
nacional
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EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS

En parejas o trios, intenta recordar el significado de cada una
de las siguientes siglas asociadas a organismos que influyen
en el comercio internacional. Anota al lado de cada unolo que

significan:

¢ ¢Aguna vez escuchaste hablar de las

organizaciones mencionadas?
«  ¢SabessielPertiesparte de algunaorganizacion
intemacional  que faciite el comercio

intemacional?

MINCETUR

PROMPERU

REEE.
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DESARROLLO DELOS CONTENIDOS

Lee detenidamente la informacién que a continuacion te
presentamos y anota en tu cuademo tus respuestas a las
actividades propuestas.

8.1 ORGANISMOS E INSTITUCIONES QUE INFLUYEN
EN EL COMERCIO MUNDIAL

El comercio internacional cuenta con reglas de juego que
aseguran que cualquier posible conficto se resuehva de
manerajusta. Ademas da un marco de estabilidad para que los

empresarios se animen ainvertir y para que los consumidores

obtengan los beneficios que merecen. Entre las instituciones

que influyen en el comercio mundial estan:

a. Organizacién Mundial del Comercio (OMC)

La OMC es la Unica organizacion intemacional que se ocupa

de las normas que rigen el comercio entre los paises. Los
pilares sobre los que descansa son acuerdos que han sido

negociados y firmados por la gran mayoria de los paises
que participan en el comercio mundial y ratificados por
sus respectivos parlamentos. El objetivo es ayudar a los
productores de bienes y servicios, los exportadores y los
importadores, a llevar adelante sus actividades.

La OMC puede verse desde distintas perspectivas como
una organizacion para la apertura del comercio, un foro para

que los gobiernos negocien acuerdos comerciales y un lugar

donde los paises miembros pueden resolver sus diferencias

comerciales. Ala OMC acuden los gobiernos miembros para

resolver los problemas comerciales que tienen unos con otros.

25|
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¢Enqué principios se basala OMC?

No discriminacién: Un pais no debe discriminar entre
sus interlocutores comerciales y no debe discriminar
entre sus propios productos, servicios o nacionales y los
productos, servicios 0 nacionales de otros paises.

Ser més abierto: La disminucion de los obstaculos
comerciales es una de las formas més evidentes de
fomentar €l comercio; esos obstaculos pueden consistir
en derechos de aduana (0 aranceles), o en medidas
como la prohibicion de las importaciones o la fijacion
de contingentes que restringen selectivamente las
cantidades.

Ser previsible y transparente: Las empresas, los
inversores y los gobiemos de otros paises deben confiar
en que no se estableceran arbitrariamente obstaculos
comerciales. Mediante la estabilidad y la previsibiidad se
fomentan las inversiones, se crean puestos de trabajo,
y los consumidores pueden disfrutar plenamente de las
ventajas de la competencia: la posibilidad de elegir y unos
precios méas bajos.

Ser més competitivo: Desalentar las précticas
‘desleales’, como las subvenciones a la exportacion y
el dumping de productos a precios inferiores a su costo
para obtener una mayor participacion en el mercado.
Las cuestiones son complejas, y las nomas tratan de
establecer lo que es leal o desleal y la manera como los
gobiermos pueden responder, especialmente imponiendo
derechos de importacion adicionales calculados para
compensar los perjuicios causados por el comercio
desleal.

Ser mas beneficioso para los paises en desarrollo:
Concederles mas tiempo para realzar ajustes, mayor
flexibilidad y privilegios especiales. Més de tres cuartas
partes delos miembros dela OMC son paises endesarrollo

0 enftransicién a economias de mercado; por ello, la OMC
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les concede periodos de transicion para adaptarse a las
disposiciones menos conocidas y més dificiles.

Proteger el medio ambiente: Los acuerdos de la
OMC permiten adoptar medidas para proteger no solo el
medio ambiente, sino también la salud plblica y de los
animales, asf como preservar los vegetales. No obstante,
esas medidas deben aplicarse por igual a las empresas
nacionales vy a las extranjeras. Los miembros no deben
utiizar medidas de proteccion del medio ambiente como

medio para encubrir politicas proteccionistas.

Puedes leer més sobre la Organizacion Mundial de

Comercio en Www.io.org

PARA PROFUNDIZAR EN EL TEMA

Acuerdo General Sobre Aranceles

Aduaneros y Comercio (GATT)

Fue un tratado de caracter provisional que entré en vigor

en enero de 1948, y su finalidad principal fue la de reducir
las barreras arancelarias de los paises miembros. E 1 de
enero de 1995, la OMC sustituyd al GATT como organizacion

encargada de supervisar el sistema multilateral de comercio.

b. Fondo Monetario Internacional (FMI)

Su antecedente es el conjunto de acuerdos de la conferencia

internacional de Bretton Woods en New Hampshire (Estados

Unidos de América) en julio de 1944. Inicid operaciones

financieras en marzo de 1947.

¢Qué objetivos tiene?

*  Promover la saud econémica mundial evitando
catastrofes o depresiones econdmicas

+ Promover la cooperacion monetaria internacional

+  Faciitar la expansion equilibrada del comercio

+  Promover la estabilidad cambiaria

+ Asistir en el establecimiento del sistema multilateral de
pagos

*  Brindar recursos a sus miembros en caso de dificutades
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¢Quiénes integran la OMC?

En el siguiente enlace puedes acceder a la lista completa de paises que forman en la actualidad la OMC:

www.wto.org/spanishithewto_siwhatis_sftif s/orgé_s.htm

¢Qué actividades realiza el FMI?

Supervision: Analiza y valora la poliica cambiaria de
paises miembros

Ayuda financiera: El FMI apoya poliicas de ajuste y
reforma de paises miembros con problemas en balanza
de pagos, via préstamos y créditos

Asistencia técnica: Expertos realizan estudios sobre
economia de paises miembros; asesoran el disefio e
implementacion de politicas monetaria y fiscal; la creacion
de instituciones; la formacién de funcionarios y expertos
Para profundizar en el tema

Puedes leer més sobre el Fondo Monetario Intemnacional:

www.imf.org/external/spanish/index.htm
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¢. Banco Mundial (BM)

El Banco Mundial es una fuente de asistencia financiera y
técnica para los paises en desarrollo de todo €l mundo. Su
mision es combatir la pobreza y ayudar a la gente a ayudarse
a sl misma y al medio que la rodea suministrando recursos,
entregando conocimientos, creando capacidad y forjando
asociaciones entre el sector publico y privado. No se trata de
unhanco en el sentido corriente, y es propiedad de 187 paises
miembros y esta formada por dos instituciones de desarrollo
singulares. el Banco Internacional de Reconstruccion y
Fomento (BIRF) y la Asociacion Intemacional de Fomento
(AIF). Bl BRF centra sus actividades en los paises de ingreso
mediano y los paises pobres con capacidad crediticia,
mientras que la AIF ayuda a los paises mas pobres del mundo.

El Banco Mundial ofrece préstamos con intereses bajos,

227
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créditos sin intereses y donaciones a los paises en desarrollo
para diversos fines, entre los que se incluyen inversiones en
educacion, salud, administracion publica, infraestructura,
desarrollo del sector financiero y el sector privado, agricultura,
y gestion ambiental y de los recursos naturales.

El Banco Mundial, creado en 1944, tiene su sede en la ciudad
de Washington y cuenta con mas de 10,000 empleados

distribuidos en més de 100 oficinas en todo el mundo.

PARA PROFUNDIZAR EN EL TEMA

Puedes leer més sobre €l Banco Mundial en
http://datos.bancomundial.org/

e AdbED

d. Banco Interamericano de Desarollo (BID)

B BID es la principal fuente de financiamiento y pericia
multilateral para el desarrollo econémico, social e institucional
sostenible de América Latina y €l Caribe. El Grupo del BID

esta integrado por €l Banco Interamericano de Desarrallo,

228

Interiores Libro Ministerioindd 228

la Corporacion Interamericana de Inversiones (Cl) y €
Fondo Multilateral de Inversiones (FOMIN). La Cll se ocupa
principalmente de apoyar a la pequefia y mediana empresa, y
el FOMIN promueve el crecimiento del sector privado mediante
donaciones e inversiones, con énfasis en la microempresa.

En alianza con sus clientes, el BID busca eliminar la pobreza y
la desigualdad, asi como promover €l crecimiento econémico
sostenible. El Banco apoya a sus clientes en el disefio de
proyectos, y provee asistencia financiera y técnica y servicios
de conocimiento en apoyo a las intervenciones del desarrollo.
B BID se enfoca en evidencias empilicas para adoptar
decisiones y medir el impacto de estos proyectos, con €l

proposito de incrementar la efectividad en el desarrolio.

e. Organizacién Mundial de Aduanas (OMA)

La OMA (Word Customs Organization) es un organismo
intemacional dedicado a ayudar a los paises miembros
(normalmente representado por las respectivas aduanas) a
cooperary estar comunicados entre ellos en materiaaduanera.
Fue fundada en 1952 como Consejo de Cooperacion
Aduanera, y asi permanecié hasta 1994, en que cambio de
nombre.

Su sede esta en Bruselas y su labor contribuye a desarrollar
reglas consensuadas en procedimientos aduaneros, asi como
aprestar asistencia y aconsejar a los senvicios de aduanas.

La OMA ha establecido una clasificacion estandar a nivel
internacional de productos llamado Sistema Armonizado
para la Descripcion y Codificacion de Mercancias o Sistema

Armonizado.

f. Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y
Desarrollo (UNCTAD)

Las siglas provienen de su nombre en inglés (United
Nations Conference on Trade and Development). Se trata
de un organismo establecido en 1964 como un cuerpo
interguberamental permanente de las Naciones Unidas. La

UNCTAD es €l principal drgano de la Asamblea General de
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la ONU para los asuntos relacionados con el comercio, las
inversiones Y €l desarrollo. Los objetivos de la organizacion

son “maximizar las oportunidades comerciales, de inversion
y desarrollo de los paises en vias de desarrollo asi como la
asistencia en sus esfuerzos para integrarse en la economia

mundial

g. International Trade Center (ITC)

El Intemational Trade Center (ITC) es un drgano subsidiario

de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC) y la de las
Naciones Unidas (UNCTAD) y proporciona asistencia técnica

relacionada con el comercio. Mientras que la OMC se ocupa
principalmente de las reglas del comercio interacional y la
UNCTAD con la investigacion y la promocion, el mandato de

[a[TC es mucho mas estrecha, ya que solamente se preocupa

de ayudar alos (asi llamados) las economias en desarrollo y
transicion para promover sus exportaciones . Elenfoque puro

de la asistencia técnica es poco comin dentro del sistema
de la ONU como la mayoria de ofras organizaciones que
proporcionan asistencia técnica generalmente se involucran

en muttiples &reas y tipos de asistencia. ITC tiene su sede en

Ginebra y una oficina en la Ciudad de México.

h. CCI Camara de Comercio Internacional (CCI)

La Camara de Comercio Interacional es la organizacion
empresarial que  representa mundialmente intereses
empresariales. Se constituy6 en Paris en 1919 y continGia

teniendo su sede social en la capital francesa.

Los miembros de la CCl son empresas que efectlan
transacciones intemacionales 'y también - organizaciones
empresariales, entre ellas muchas Camaras de Comercio. En
la actualidad los miles de empresas que agrupa proceden de
mas de 130 paises y se organizan como Comités Nacionales

en mas de 90 de ellos.

La mision de la CCl es fomentar €l comercio y la inversion
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entre las empresas del mundo en los distintos sectores,

asi como ayudarlas a enfrentarse a cada uno de los retos y
oportunidades que la globalizacién ofrece. Para lograr esta
mision, la CCI cuenta con un amplio grupo de miembros, que
son empresas de mas de 130 paises que realizan operaciones
interacionales, asf como organizaciones empresariales, entre

ellas las Camaras de Comercio de los diferentes paises.

Ademas, tiene a su cargo diferentes acciones como:

+ Proveer semicios especializados y practicos para la
comunidad empresarial internacional.

+ Determinarlos puntos de vista delas sociedades, empresasy
organizaciones gue seinvolucran en el comercio internacional.

« Ser portavoz de las empresas ante las instituciones
interguberamentales, gobiemos 'y otros  organismos
importantes.

* Representar atodos los sectores e industrias involucrados.

PARA PROFUNDIZAR EN EL TEMA

Puedes leer mas sobre la OMA en:

www.weoomd.org/
Www.wto.org/spanish/thewto_s/coher_s/wto_wco_s.
htm

PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

En equipos de cuatro personas, investiguen sobre la creacion
de la OMC. Luego completen la siguiente matriz, e identifiquen
a menos acinco miembros de la OMC en cada continente del
mundo.

En €l siguiente enlace puede encontrar informacion: http://

www.wto.org/spanishithewto_siwhatis_sfif sforg6_s. htm

En parejas o trios elaboren una infografia que permita
representar a cada uno de los organismos e instituciones que
influyen y regulan el comercio interacional.

Recuerden que en la infografia debe tener més importancia la
parte gréfica que el texto.

229 |
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VERIFICACION DEL LOGRO DEL APRENDIZAJE

1. Completa el siguiente cuadro sindptico sobre el rol que cumple el Banco Mundial, en el fortalecimiento del comercio
mundial y la liberalizacion del comercio.

Definicion

BANCO

Mision
MUNDIAL

Instituciones adscritas

2. En parejas prepara un pupiletras sobre los organismos e instituciones que influyen en el comercio mundial. Una vez
terminado intercambia con otra pareja el pupiletras para resolverio.

3. Selecciona un organismo de comercio mundial y crea un acréstico que guarde relacion con lo que has aprendido en
la sesion.

21|
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DUMPING: Es, en genera, una simulacion de
discriminacién internacional de precios: el precio de un

producto, cuando se vende en el pais importador, es
inferior al precio que se vende ese producto en el mercado

del pais de origen.

PROTECCIONISMO: Es una practica de politica
econdmica que busca proteger los productos del propio

pais imponiendo limitaciones a la entrada de productos

de otros lugares.

CONTINGENTES A LA  IMPORTACION:
restricciones cuantitativas que los gobiemos imponen ala
importacion de determinados bienes extranjeros, es decir,
se limita la cantidad que se puede importar de ciertos
bienes, cualauiera que sea su precio.

SUBVENCIONES A LA EXPORTACION: Son ayudas
estatales financieras o econdmicas, brindadas en forma

directa por su gobiemo o através de una entidad privada,
a sus productores nacionales de determinados bienes
para que puedan exportarlos a precios menores.

232
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N =

)t APRENDIZA
N

Valorando la
importancia de

los acuerdos
comerciales

APRENDIZAJES ESPERADOS

Identifica los acuerdos comerciales que el Perdl ha

firmado y se encuentran en vigencia. EXPLORACION DE CONOCIMIENTOS PREVIOS
+  ¢Sabias que més de cinco millones de pobladores de
ESQUEMA DE CONTENIDOS Singapur consumen nuestro cacao y amejas? ¢Coémo

legan nuestros productos hasta ese lugar?

+  ¢Conoces ofros productos peruanos gue Se exportan al

PEiea T 4 Desventa;Zs mundo en el marco de nuestros acuerdos comerciales?
ACUERDOS DESARROLLO DELOS CONTENIDOS
COMERCIALES . . . o
DEL PERU Lee detenidamente la informacion que a continuacion te
Estado de Agenda presentamos y anota en tu cuademo tus respuestas a las
los Acuerdos
e J Pendiente actividades propuestas.
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9.1 ¢QUE ES UN TRATADO DE LIBRE COMERCIO Y
CUAL ES SU IMPORTANCIA?

Un tratado de libre comercio (TLC) es un acuerdo comercial
vinculante que suscriben dos 0 mas paises para acordar
la concesion de preferencias arancelarias mutuas y la
reduccion de barreras no arancelarias a comercio de bienes
y senvicios. A fin de profundizar la integracion econdmica de
los paises fimantes, un TLC incorpora ademas de los temas
de acceso a nuevos mercados, otros aspectos normativos
relacionados al comercio, tales como propiedad intelectual,
inversiones, politicas de competencia, servicios financieros,
telecomunicaciones, comercio electronico, asuntos laborales,
disposiciones medioambientales y mecanismos de defensa
comercial y de solucién de controversias. Los TLC tienen un

plazo indefinido, es decir, permanecen vigentes a lo largo del
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tiempo por lo que tienen caracter de perpetuidad.

Los Tratados de Libre Comercio forman parte de unaestrategia
comercial de largo plazo que busca consolidar mercados para
los productos peruanos con €l fin de desarrollar una oferta
exportable competitiva, que a su vez genere mas y mejores
empleos. La experiencia muestra que los paises que mas han
logrado desarrollarse en los Ulimos afios son aquellos que
se han incorporado exitosamente al comercio internacional,
ampliando de esta manera el tamafio del mercado para
sus empresas. La necesidad de promover la integracion
comercial como mecanismo de ampliacion de mercados es
bastante clara en €l caso del Pert, cuyos mercados locales,
por su reducido tamafio, ofrecen escasas oportunidades de

negocios Y, por tanto, de creacion de empleos.

9.2 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LOS TRATADOS DE
LIBRE COMERCIO

Los tratados de libre comercio traen consigo beneficios que
estan relacionados no sdlo con aspectos de tipo comercial,
SN0 que son positivos para la economia en su conjunto:
permiten reducir y en muchos casos eliminar las barreras
arancelarias y no arancelarias a comercio; contribuyen a
mejorar la competitividad de las empresas (dado que es
posible disponer de materia prima y maguinaria a menores
costos); facilitan el incremento del flujo de inversion extranjera,
al otorgar certidumbre y estabiidad en el tempo a los
inversionistas; ayudan a competir en igualdad de condiciones
con otros paises que han logrado ventajas de acceso
mediante acuerdos comerciales similares asi como a obtener
ventajas por sobre los paises que no han negociado acuerdos
comerciales preferenciales; y; finalmente, fomentan la creacion
de empleos derivados de una mayor actividad exportadora.
Asimismo, la apertura comercial genera una mayor integracion
del pais a la economia mundial, lo que hace posible reducir la
volatiidad de su crecimiento, €l nivel de riesgo-pais y el costo

de financiamiento de la actividad privada en general.
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Sin embargo, no todos los sectores de la economia se

benefician de igual manera con los tratados de libre comercio.
Hay sin duda productos de mayor sensibilidad en el proceso
de negociacion que deben ser protegidos con determinados
mecanismos de defensa comercial. Sin embargo, los efectos
negativos sobre ciertos productos también pueden atenuarse
y de mejor manera si se toma las medidas adecuadas para
impulsar su competitividad o en todo caso incentivar su
reconversion hacia actividades con un mayor potencial de

crecimiento.

93 ¢QUE ACUERDOS COMERCIALES MANTIENE
VIGENTES EL PERU?

Acuerdos Regionales

Comunidad Andina (CAN)

B Perd participa en la CAN en acuerdos relacionados
con la desgravacion arancelaria al comercio de bienes, la
liberalizacién subrregional de mercados de servicios, normas

comunitarias referidas a propiedad intelectual, transporte
terrestre, aéreo y acudtico, telecomunicaciones y una gama

amplia de otros temas de comercio.

Mercosur-Pert

Con este acuerdo se busca formar un &rea de libre comercio
entre el Perl y los cuatro paises integrantes del Mercosur
(Brasil, Argentina, Paraguay y Uruguay), mediante la expansion
y diversificacion del intercambio comercial y la eliminacion de
restricciones arancelarias y no arancelarias que afectan el

intercambio reciproco de bienes y servicios.

Acuerdos Multilaterales

Organizacion Mundial de Comercio (OMC)

Eselforo de negociacion en el que se discuten las nomas que
rigen el comercio en los paises de todo el mundo. La OMC es
esenciamente €l lugar al que acuden los estados miembros

para tratar de arreglar los problemas comerciales que pueda
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haber entre si. El Peril es miembro de la OMC desde su

conformacion en 1995,

Foro de Cooperacion Econdmica del Asia-Pacffico (APEC)

El Perti es miembro del APEC desde 1998 y el ingreso a este
foro responde al deseo de afianzar los vinculos econdmicos
existentes y generar mayores relaciones econémicas con
la region que, en los Ulimos afios, ha presentado el mayor

dinamismo en términos de crecimiento econdmico.

Acuerdos Comerciales Bilaterales
Para una lista completa de estos acuerdos, por favor revise la
pagina de inicio de este portal, enwww.acuerdoscomerciales.

gob.pe

Los acuerdos que el Pert tiene pueden ordenarse segln €l

estado en el que se encuentran:

*  Vigentes: Son aguellos cuyos compromisos son de
cumplimiento obligatorio para los paises.

+ Suscritos aln no vigentes: Son los que han sido
aceptados por los gobiernos y se encuentran en una fase
previaasu puesta en marcha, por lo que los compromisos
asumidos no son de exigencia obligatoria aun.

«  Con negociaciones concluidas: Son aquellos en los
que se han tomado acuerdos entre paises, pero falta aln
que se realice la aprobacion por parte del Poder Ejecutivo
0 del Congreso (seglin sea el caso).

+  En negociacion: Son aquellos que se encuentran en

proceso de discusion entre las partes que negocian.

Pertiiene una vision comercial de largo plazo que incluye una
agenda integral de acuerdos y negociaciones comerciales.
En el &mbito del comercio internacional no solo existen los
Tratados de Libre Comercio y Acuerdos de Complementacion
Econdmica, que son instrumentos de negociacion bilateral.
Tambén existen procesos mulilaterales de negociacion,

como la Organizacién Mundial de Comercio (OMC).
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En ese sentido, la vision comercial del Peri no apunta
Unicamente a consolidar determinados beneficios con algin
pais, sino también a ampliar la apertura de mas mercados
para nuestra oferta exportable. Por lo tanto, esta enla agenda
del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR)
levar a cabo negociaciones comerciales con ofros bloques
econdmicos, como recientemente lo ha hecho con Panamé,
Venezuela, Costa Rica'y Méjico, con €l fin de asegurar un mejor

acceso de nuestros productos alos mercados internacionales.

Entre los Acuerdos Comerciales Bilaterales tenemos:

Canada

El Tratado de Libre Comercio Peni-Canada entrd en vigencia

el 1 de Agosto de 2009.

Algunos productos que se exporta desde Peril a Canada
son: metales, minerales, aceite de pescado, harina de
pescado, ,mandarinas, uvas, café mangos, paltas, alcachofa,

esparragos, filetes de pescado congelado, cacao, textles,
prendas de vestir y artesanias.

Algunos productos que se importa de Canada son: trigo,
cebadas, arvejas, papel prensa en rollos, teléfonos moviles,

montacargas, maquinaia minera, tormos y productos

quimicos.

Chile

El Acuerdo de Libre Comercio Per—Chile entré en vigencia el
1° de Marzo de 2009.

Algunos productos peruanos que se exporta a Chile son:
petroleo, harina y aceite de pescado, conservas de pescado,
lacas colorantes, textiles, pastas alimenticias, pafiales para
bebés.

Algunos productos que se importa desde Chile son: nitrato de

amonio, gasolina (diesel), papel prensa malta, y manzanas.

China
El Tratado de Libre Comercio Perti-China entrd en vigencia €l
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1° de Marzo de 2010.

Entre los muchos productos peruanos que se exporta a China
se distinguen: cobre, hierro, harina y aceite de pescado,
madera y papel, pescados procesados y congelados, hilados
de pelofino, uvas, imones, algas y carmin de cochinilla.
Algunos productos que se importa desde China a Pert
son: teléfonos moviles, maquinaria, televisores, monitores y

camaras fotogréficas.

Corea del Sur

El Tratado de Libre Comercio Peri—Corea del Sur entr6 en
vigencia el 1° de Agosto de 2011.

Algunos productos que se exporta a Corea del Sur son: cobre,
gas natural, harina de pescado, plomo, pescado/mariscos
preparados/congelados, cochinilla y tejidos.

Algunos productos que se importa desde Corea del Sur son:
vehiculos, electrodomésticos, computadoras y  teléfonos

moviles.

Costa Rica

El Tratado de Libre Comercio Peri-Costa Rica entré en
vigencia el 1° de Junio de 2013.

Algunos productos que se exporta a Costa Rica son: textiles,

café, uvas, carburreactores, laminas de plastico, zinc y
galletas. Algunos productos que se importa desde Costa
Rica son: procesadores y controladores, instrumentos de

medicina, semillas para siembra.

Cuba

El Acuerdo de Complementacion Econémica N° 50 entr6 en
vigencia el 9 de diciembre de 2001.

Algunos productos peruanos que se exporta a Cuba son;
carburorreactores tipo queroseno, plomo, libros, folletos e
impresos, vajllas, placas y laminas de plastico, 6xido de zinc,
conservas de pescado y bisuterfa.

Algunos productos que se importa desde Cuba son: ron,
aguardientes y cigarros (puros).
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EFTA[AELC] (Islandia, Liechtenstein, Noruega, Suiza)

El Tratado de Libre Comercio PerHEFTA 0 AELC (Asociacion
Europea de Libre Comercio, conformada por Islandia,
Liechtenstein, Noruega y Suiza), entrd en vigencia con Suiza,
Liechtenstein e Islandia en 2011; y con Noruega entr6 en
vigencia el 01 de julio de 2012.

Algunos productos peruanos que se exporta a los Estados
EFTA metales, minerales, café, cacao, esparragos, paltas,
textiles, prendas de vestr, harina de pescado aceites
de pescado, café, esparagos, textles, trucha, filetes
congelados de pescado, naranjas y mangos.

Algunos productos que se importa desde los Estados EFTA:
medicamentos, paneles y consolas, colorantes, maquinas
para preparacion industrial de alimentos, articulos y
aparatos para fracturas y relojes, aparatos de recepcion,
conversion, ftransmision y contadores de produccion,
tarjetas inteligentes, manufacturas de plastico, aparatos de

telecomunicacion.

EE.UU.

El Acuerdo de Promocion Comercial Perd-EE.UU. entr6 en
vigencia el 1 de Febrero de 2009.

Entre los muchos productos peruanos que se exporta a
EE.UU. estan: textiles y prendas de vestir, petréleo, gasolina,
café, cacao, artesanias, paprika, minerales, metales alcachofa,
esparragos, uva, mango, mandaring, aceite de pescado.
Algunos productos que se importa de EEUU. a Perdi son:
trigo, maiz amarilo, aceite de soya, volquetes automotores,
aceites para lubricantes, palas mecanicas, excavadoras,

palas cargadoras y vacunas para medicina.

Japodn

El Acuerdo de Asociacion Econémica Perti — Japon entré en
vigencia el 1° de Marzo de 2012.

Algunos productos peruanos que Se exporta a Japdn son:
minerales de cobre, zinc y plomo, gas natural, harina de

pescado, jibias, potas y calamares congelados, secos salados
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0 en salmuera, conservas de moluscos, café, esparagos,
platanos.

Algunos productos que se importa desde Japon son:
vehiculos para el transporte de personas, vehiculos para el

transporte de carga.

México

EIACE 8 Perti- México entrd en vigencia en 1987. Enabril de
2011 México y Per ampliaron las preferencias y condiciones
ACE 8, incluyendo ofras disciplinas como senicios e
inversiones. Este nuevo Acuerdo de Integracion Comercial
entr6 en vigencia el 1° de febrero de 2012.

Algunos productos peruanos que se exporta a México son:
gas natural, gasolina, madera, textiles, café, esparmragos, uva,
mangos, paprika y pota.

Algunos productos que se importa desde México
son: televisores, vehiculos, teléfonos movies y

medicamentos.

Panama

El Acuerdo de Libre Comercio Peri — Panama entrd en
vigencia el 1° de Mayo de 2012.

Algunos productos peruanos que se exporta a Panaméa son:
residual 6, carburreactores, preparaciones y conservas de
pescado, jibias y glohitos, calamares y potas, uvas. Algunos
productos que se importa desde Panaméa son: aceites crudos
de petréleo, medicamentos, chapas de auminio, aparatos

electro-térmicos, maquinas de sondeo y perforacion.

Singapur

El Tratado de Libre Comercio PerC-Singapur entr en vigencia
el 1° de Agosto de 2009.

Algunos productos peruanos que se exporta a Singapur son:
méaquina de sondeo o perforacion, conservas de pescado,
café, cacao, textlles, uvas, esparragos.

Algunos productos que Perti importa desde Singapur son:

maquinas para impresion, complementos  alimenticios,
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unidades de memoria, baterias y teléfonos méviles.

Tailandia

El Protocolo entre la Repuiblica del Pertiy el Reino de Tailandia

para Acelerar la Liberalizacion del Comercio de Mercancias y
la Facilitacion del Comercio y sus Tres Protocolos Adicionales

entraron en vigencia el 31 de diciembre de 2011.

Algunos productos peruanos exportados a Tallandia son:
gas natural, minerales de zinc y cobre, jibias, potas, pulpos
y calamares, congelados, secos, salados o en salmuera,
was frescas, harina de pescado. Algunos productos que
Perl importa desde
transporte de mercancias, armoz semi-blanqueado, lavadoras,

congeladoras, unidades de memoria, polietileno.

Unién Europea

E Acuerdo Comercial Perti — Union Europea entré en vigencia el
1° de marzode 2013.

La Unidn Europea estd conformada por 28 paises, que son:
Alemania, Austria, Bulgaria, Bélgica, Chipre, Croacia, Dinamarca,

Eslovaquia, Eslovenia, Espafia, Estonia, Finlandia, Francia,
Grecia, Hungria, IManda, Italia, Letonia, Lituania, Luxemburgo,
Malta, Paises Bajos, Polonia, Portugal, Reino Unido, Repblica
Checa, Rumaniay Suecia.

Las mercancias que Se exporten o importen pueden contener
insumos de cualquiera o varios de los paises miembros de la
Unidn Europea asi como varios paises latinoamericanos. Las
categorias de desgravacion de aranceles son las mismas para
todos los paises miembros de la Union Europea.

Algunos productos peruanos que se exporta ala Union Europea
son: café, banano, mangos, paltas, alcachofas, minerales,
pimiento picuillo, conservas y fletes de pescado, prendas de
vestr. Algunos productos peruanos que se importa de la Union
Europea son: medicamentos, vacunas, vehiculas, maguinaria
industrial, palas mecanicas, maquinaria para imprimir, perfumes.

9.4 BENEFICIOS DE LOS ACUERDOS COMERCIALES

+ Los acuerdos comerciales son beneficiosos para los
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Talandia son: camionetas para el

consumidores peruanos porque mediante la reduccion de los

aranceles de importacion los consumidores tendran acceso a
una mayor variedad de bienes finales a precios més baratos,
como por elemplo computadoras, equipos de transporte,
automoviles, libros, discos de lectura por laser para reproducir,
aparatos electronicos, electrodomésticos y cosméticos, que
le pais basicamente no produce. De otro lado, conduciran al
establecimiento de reglas y procedimientos que promuevan el
funcionamiento eficiente, transparente y gil de las aduanas,
lo que significa menores costos de almacenamiento y manejo
de mercaderia para los importadores y, por tanto, reducciones
adicionales —a las producidas por la baja de aranceles— en

los precios pagados por los consumidores.

+ Engeneral, los tratados de libre comercio tienden a abaratar
el precio de los productos, incluidos los de la canasta familiar,
debidoaque los productosimportados cuestan menos gracias
ala eliminacion de aranceles. Ademas, como resuitado de los
TLC, la inflacion tiende a alcanzar niveles intemacionales, los
cuales son generalmente inferiores a los que presentan los

paises en desarrollo.

+ Con estos acuerdos hay mas y mejores empleos. Para
generar mas empleos necesitamos invertir y producir mas,
y para producir mas necesitamos mercados mas grandes
que el nuestro. En el Pert, las exportaciones sostienen
aproximadamente 15 de cada 100 emplecs. No podemos

dejar de tener acuerdos comerciales ni de exportar.

« Mirarhaciamercadosextemosesfundamentalparelasregiones.

H comercio exterior esta incrementando la acividad econémicay

€l empleo formal principalmente en provincias. Segun cifras del
Ministerio de Trahejo, las principales ciudades beneficiadas con

el incremento del empleo gracias a empresas exportadoras,
principalmente de productos agroindustriales y textiles, son Piura,

Ica, Trjilo, Chinchay Arequipa, aunque muchas ofras provincias

ven los beneficios de los acuerdos comerdiales yahoy.
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9.5 CUAL ESLA AGENDA PENDIENTE DEL PERUPARA
APROVECHAR LOS ACUERDOS COMERCIALES?
Laagendapendienteenmateriadereformasparamaximizarias
ventajas de los acuerdos comerciales incluye: el reforzamiento
del respeto a la ley y a los derechos de propiedad; la lucha
contra la corrupcion ylarendicion transparente de cuentas por
parte del Estado; la eficacia del marco regulador y la facilitacion
de la actividad empresarial (acceso a financiamiento, la
eliminacion de sobre-costos Y la reduccion de barreras a la
entrada y salida del mercado); la promocion de la inversion
en educacion, capacitacion e investigacion para mejorar los
procesos productivos mediante la innovacion tecnologica;
la reconversion progresiva de los sectores mas wulnerables
(en especial la agricultura tradicional) hacia actividades
productivas mas competitivas y la asistencia técnica a través
de un sistema integral de extension agropecuaria; la inversion
en infraestructura portuaria, aeroportuaria, vial, feroviaria y
lacustre; la creacion de una mentalidad pro exportadora en
la poblacién; el fomento de las cadenas productivas y de la
asociatividad, estandarizacion y normalizacion de las PYMES;
el avance en la implementacion del Plan Estratégico Nacional
Exportador (PENX) y de los Planes Estratégicos Regionales de
Exportacion (PERX) impulsados por el MINCETUR.

PARAVERIFICAR LO COMPRENDIDO VERIFICACION DEL LOGRO DEL APRENDIZAJE

Lee eltexto previo y responde:

*  ¢Quéventajas tiene firmar acuerdos comerciales con
otros paises?

+  ;Es positivo abrir el mercado peruano para obtener
acceso a otros mercados? ¢Qué ventajas y riesgos
puede tener eso?

+  Sifuera un productor local que ve que gracias a los
acuerdos comerciales tendra mas competencia de
productos extranjeros, ¢,qué podrias hacer para estar
en mejores condiciones para competir?

PARA PROFUNDIZAR EN EL TEMA

Enel siguiente enlace puedes revisar los textos completos
de los acuerdos comerciales del Pert:
www.acuerdoscomerciales.gob.pe/

PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

En equipos de cuatro personas investiguen sobre la
liberalizacion del comercio de bienes y semicios que el
Perti inicié en la década del 90, luego elaboren un mapa
conceptual sobre los acuerdos comerciales vigentes,
suscritos aun no vigentes, con negociaciones concluidas y
€en negociacion que el Pert viene suscribiendo. Utilicen los

enlaces sugeridos en las paginas anteriores.

Con
negociaciones
concluidas

ACUERDOS

COMERCIALES
DEL PERU

Suscritos ain En

no vigentes negociacion

Realiza una investigacion para completar el siguiente
cuadro con ejemplos de productos que el Perti ofrece al
mundo en materia de bienes y servicios. Luego averigua
de qué manera los acuerdos comerciales pueden haber
afectado a esos productos.
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Productos que
el Per ofrece al

mundo

COMPETITIVIDAD: La competitividad es la capacidad

que tiene una empresa o pais de obtener rentabilidad
en el mercado en relacion a sus competidores. La
competitividad depende de la relacion entre el valor y la
cantidad del producto ofrecido y los insumaos necesarios

para obtenerlo (productividad), y la productividad
de los otros oferentes del mercado. Bl concepto de
competitividad se puede aplicar tanto a una empresa
COMO a un pais.
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0. CONCURSO NACIONAL - PREMIO MINCETLR

Desde €l afio 2005, el MINCETUR con apoyo de la empresa privada, viene desarrollando con éxito, el “Concurso Nacional de
Incentivo al Comercio Exterior y Turismo - Premio MINCETUR'.

El Premio MINCETUR es una actividad que muestra importantes sinergias institucionales entre el sector pablico, sector privado
y €l sector acadeémico y se elabord bajo la idea de crear politicas de Estado que trasciendan gobiemos y personas, teniendo asi

procesos sostenibles de cambio para la construccion de una mejor educacion en el pais.

El Premio MINCETUR, tiene como objetivo promover una Cultura Exportadora y Turistica a Nivel Nacional, motivando a
la Juventud sobre las oportunidades de desarrollo que se derivan del Comercio Exterior y Turismo, asi como incentivar la
investigacion y creacion de nuevos negocios en los Comercio Exterior y Turismo, premiando sus iniciativas y aportes a los

sectores antes mencionados.

Encuéntranos en:

- http:/Amww.mincetur.gob.pe/ConcursoNacional

=" Premio
w=.  Mincetur

de Comercio Exterior y Turismo

v ST Ul el
ideas
Participa en o Corcerso Nacionsl de incentivo al comercio exterios y tarismo - Premie MINCETUR - y expon s grandes proyectos

de negocio ul rmunde. Tess de Grado, Plares de Negocios, Propectos Broductives Empresarisles y Monografias Escolares
Y d mejor trabgjo implementado como empress, obend e un reconsdmiente especial
Fecha limite de entrega: 30 de setiembre de 2013

- —— — - —_— p— - —— - — — - | — - —— . -

Contazts | Awmspiciaderes Oficna de Infoamitics -~ MINCETUR. Todes los derechos reservados.
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