Desarrollos Complementarios de
Servicios para el Exportador
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AGENDA

1. MARCO DE ACCION

2. CAPACITACION DE CAPACITADORES EN
COMERCIO EXTERIOR

3. HERRAMIENTAS DE CALIDAD — BUENAS
PRACTICAS DE MERCADEO Y MANUFACTURAS

4. METODOLOGIA DE PLANES DE EXPORTACION

5. PORTAL DE COMERCIO - SISTEMA INTEGRADO DE
INFORMACION DE COMERCIO EXTERIOR
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Marco de Accion

Gestion de PROMPERU (segun perfil del exportador)

~ W

EXPORTADORES
INTERESADOS ACTUALES

EN EXPORTAR (Oferta exportable)

Informacion y capacitacion Oferta Desarrollo de
( Ui ) exportable  oferta exportable

apta” sostenible
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ASESORIA Y CAPACITACION

INTELIGENCIA COMERCIAL

PROMOCION COMERCIAL
*
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CAPACITACION DE
CAPACITADORES EN
COMERCIO EXTERIOR




PROYECTO

N° Actividades

1

Elaboracion del Manual del Programa

2

Elaborar un sistema de evaluacion del PCC, y validarlo con
PROMPERU

3

Preparar (infraestructura y materiales) necesarios para la
ejecucion del taller piloto en Lima

N

Desarrollar y evaluar el taller piloto en Lima

&)

Reporte de Ejecucién y Evaluacion del Piloto

(0]

Reajuste del taller piloto del Programa de Capacitacion a
Capacitadores, para los Talleres en las regiones

Desarrollar y evaluar los talleres descentralizados de
capacitacion

00

Desarrollo del Taller Multiregional

(o)

Entrega de Certificados a los participantes del programa de
capacitacion a Capacitadores en Comercio Exterior

10

Reporte de Ejecucién del Programa de Capacitacion Integral

11

Entrega del informe final
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CONTENIDO

Manual para
capacitacion en
comercio exterior

Presentaciones
PPT

Material de Apoyo
Lecturas
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Tema Duracion
(Horas)
MODULO 1 1. El comercio Internacional 2
2. Integracion Econdmica 2
3. Promocién de Exportaciones 3
4. Contratos de Exportacion 2
5. Documentacién y Medios de Pago 2
Internacionales
6. Transporte Internacional y Seguros 2
7. Operatividad Aduanera de Comercio 3
Exterior
MODULO 2 8. La planificacion de la investigacion del 2
mercado de exportacion
9. El proceso de la investigacion del 2
mercado de exportacion
10. Herramientas para la investigacion de 4
los mercados de exportacion
11. Seleccién de los mercados de 4
exportacion
12. Perfil de mercado de exportacion 4
13. Estudio de mercado de exportacion 4
14. El Informe de la investigacion del 2
mercado de exportacion.
MODULO 3 15. Importancia de la elaboraciéon de un 2
plan de exportacion
16. Andlisis competitivo del sector vy la 2
empresa
17. Evaluacion de la capacidad exportadora 4
18. El mercado y los objetivos de 4
exportacion
19. Plan de mercadeo y estrategias de 4
exportacion
20. Gestion del financiamiento de 4
exportaciones
21. Redaccion del plan de exportacion 2
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RESULTADOS

300 docentes
universitarios
capacitados
(multiplicadores) en
10 Regiones
beneficiadas y
material para
réplicas
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HERRAMIENTAS DE CALIDAD
BUENAS PRACTICAS DE
MERCADEO Y MANUFACTURAS

EXPORTACIONE o
Setiembre :If%[:'_’[(:‘"w[:ﬂ
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¢ A quiéenes esta dirigido?

PYMES de los sectores:

Textll Y Confecciones

Cuero, Calzado y
Accesorios

Muebles y Madera
Manufacturas Diversas
Joyeria y Artesania
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METODOLOGIA

o (Capacitaciones grupales.

* Visitas de seguimiento y asesoria en
el puesto de trabajo.

 Evaluaciones de avance en la
Implementacion.

 Evaluacion Final.

DURACION:
FASE | “El primer paso para la calidad”:
2.5 meses.

FASE II: Implementacion de las BPMM:
S meses.
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CONTENIDO BPMM

Documentacion
Personal
Mercadeo

5° SHITSUKE -
DISCIPLINA

Auditorias Internas
Analisis y Mejora

Instalaciones,
Seguridad e Higiene

4° SEIKETSU - MANTENER

3° SEISO - LIMPIAR

Ventas, compra:
produccién.
Inspeccién

1° SEIRI - CLASIFICAR

MODULO ICIE! Hrs. SESION _ ACTIVIDAD ~ o Hrs.
., 1 Seminario Requisito 4.1 Organizacion 4
o Presentacion del Programa Taller Requisito 4.1 Organizacion 3
‘4 Seminario Requisito 4.3 Control de Documentos 4
Sensibilizacion ’ Introdupuon a la ) Y 2 Taller Requisito 4.3 Control de Documentos 3
herramientas basicas de 3 Seminario Req. 4.2 Instalaciones y Req. 4.4 Personal 4
Ca”dad' 58 Taller Req. 4.2 Instalaciones y Req. 4.4 Personal 3
— 4 Seminario Reg. 4.6 Planificacion Parte 1 4
I o Clasificacion y descarte 3 Taller Req. 4.6 Planificacion Parte 1 3
) Seminario Req. 4.6 Planificaciéon Parte 2 4
I d Orden y lepleza 3 S Taller Req. 4.6 Planificacion Parte 2 3
Il ¢ Mantenimiento y Disciplina 3 6 SCIIEXE ltew . 7inspeceiny :
- aller eq. 4.7 Inspeccion
o Presentacion de reSU|tadOS 7 Seminario Reg. 4.8 Mantenimiento y Req. 4.9 Higiene y Seguridad 4
Cierre ﬁna|es 3 Taller Req. 4.8 Mantenimiento y Req. 4.9 Higiene y Seguridad 3
' 8 Seminario Req. 4.10 Auditoriay 4.11 Mejora 4
o Clausura. Taller Req. 4.10 Auditoria y 4.11 Mejora 3
Hrs. Seminario| 32
Total frs, 14 Hrs. Taller| 24
Total de hrs.] 56
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BENEFICIOS

INTERNOS EXTERNOS
e Establecimiento de una politica y  Incremento de la satisfaccion al
objetivos de calidad. cliente
» Estandarizacion de los procesos. « Base solida para un crecimiento

sostenido al momento de exportar
en un mercado abierto, competitivo
y globalizado.

» Establecimiento de indicadores
gue sirven para monitorear la
eficacia de la gestion.

» Una certificacion de calidad es una

*  Reduccion de costos. gran ventaja competitiva

« Mejoramiento de los canales de
comunicacion interna

« Compromiso del personal con la
calidad y la mejora continua.

« Mejora de las competencias del
personal a travées de los
programas de capacitacion.
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METODOLOGIA DE PLANES DE
EXPORTACION

E%EF’DHT&C[GP~&EE§ TRA

s€liembre 2008 ALICSEN




ANTECEDENTES

Existe un gran ndmero de empresas que regularmente
entran y salen del mercado internacional, debido a factores
como: los altos costos de mercadeo, la incertidumbre de
nuevos mercados y clientes y la percepcion de riesgo de los
potenciales compradores.

Concepto 2007 2006 | 2005 | 2004 | 2003
Exportadoras 1324 | 1522 | 1524 | 1450 | 1217
Exportadores en 617 750 906 596 441
Proceso

Interesados en Exportar 2093 ( 1639 | 1260 | 1287 | 1453
Total Pyme 4034 | 3911 | 3690 | 3333 | 3111

Fuente: Sunat / Elaboracion SAE
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METODOLOGIA

Ofrece toda la informacién
Para el desarrollo del Plan
Exportador

Seguimiento y reforzamiento
Para la elaboracion del Plan
Exportador

Disponibilidad informacién
Y compromiso para el Plan
Exportador

=g= EMPRESAS ((prom
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CARACTERISTICAS

El programa Planex se realizara con la participacion de las
empresas evaluadas por PROMPERU.

Seran desarrollados por los Docentes Universitarios
pertenecientes al Programa de Capacitando Capacitadores de
Comercio Exterior, a nivel nacional.

Las visitas seran realizadas por consultores Junior quienes seras
los estudiantes de las universidades a nivel nacional.

El desarrollo de la Elaboracion del Plan de Negocio Exportador
usara una herramienta, el Software Planex via On Line donde la
empresa podra ingresar en cualquier lugar donde se encuentre.
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SOLUCION WEB

. Analisis del Potencial
Exportador

\prom._
peru

COMISION DE PROMOCION DEL PERU PARA LA EXPORTACION ¥ TURISMO

Andlisis del Producto en el
Mercado Objetivo y Plan de
Marketing

Analisis Financiero y
Plan Financiero

FEANES EXPORTADORES



Modulo O

Analisis del Potencial Exportador

Datos Emp.  : Evaluacion | Plan Estrategico - Equipo Planex : Reporte Ayuda & Asistencia

Cerrar

Datos de la Empresa

Razin Social Nena's Collection |

RUC 10075909271
Fatha Creacidn |:|£}~| {dldimmiaaaa)

Direczidn |ﬂwd. Canavaro 180 dpto 209 LINCE

Teléfono (2656281
Fax |2656281

Regresentante/Contacto |Ermira Margarita Cabellos Valierte |

Mail |nenacollection@hatmail com |

i

Pégina i | |
Departamanto | Lima V|
Pravincia | Lima V|
Distio | Lince v

-ﬂ Subir Logo
Sector | Textil y Confeccione %

fio

I

Actividad Econdrmica | Fabricacidn de tejidos v articulos de punto y ganchillo

e =
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Anilisis del Potencial Exportador

PlanEX”

2. Matriz Resumen de Fortalezas y Debilidades
CCECEREEE I Gestion Administrativa

Mena's Collection

FORTALEZAS
Sub Area de Gestion Puntos
Direccion y Liderazgo 85 %
[calidad [ 89 %

DEBILIDADES
Sub Area de Gestion Puntos
Administracian 63 %
Qrganizacion 79 %
Responsabilidad Social B2 %
Satisfaccidn del Cliente 70 %

=
o

o || = |

100%
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E

100%

9% Calidad

100%

Direccidn y Liderazgo

100%

100%

Qrganizacion

Responsabilidad Socia

100%
Satisfaccidn del Cliente

| | | |
50 60 70 80

|. Maximo Walar . Fortaleza . Debilidad
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Modulo 1

Plan Estratégico y Organizacional

« EIl modulo 01 presenta la organizacion de la empresa
considerando esta, el programa orienta la implementacion a
un direccion, estratégica, con las herramientas que esta
implica, tal como la Vision, Mision y Valores de la Empresa

_Plan Estratégico

Vizidn  WValores  Mision

AEUE B5 |0 gue yo veo como clave para el futuro de nuestra empresa?
[amplear nuestro mercado internacional |

AGUE caracteristicas gueremos resaltar?
| la calidad del producto con responsahbilidad social empresarial |

sCualveo como la mayor oportunidad de crecimiento para nuestra empresa?
|una oportunidad seria la firma de nuevos tratados comerciales con diversos paises |

AR contribucion Unica deberemas hacer en el futuro?
|generando puestos de trabajo |

AGUE me emocionaria acerca de ser parnte de esta empresa en el futuro?
|Ia ermpresa sera reconocida por el trabajo realizado |

& CAmMo gqueramos que nuestra empresa sea reconocida?
|recom0cida por la calidad y competitividad |

Vision
Amplear nuestro mercado internacional, la calidad del producto con responsahilidad social empresarial, una f‘

oportunidad seria la firma de nuevos tratados comerciales con diversos paises, generando puestos de
trabajo, la empresa sera reconocida por el trabajo realizado, recomocida por la calidad vy competitividad

[ 1 Grabar | [ & Cerrar |
== - ((prom
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Modulo 2
Analisis del producto en el mercado objetivo

y plan de marketing

aspx

Analisis del Producto en el Mercado
Objetivo v Plan de Marketing

2

Investigacion del Mercado Objetivo
Analisis Competitiveo
Oportunidades y Amenazas

== Plan Estratégico

Plan de Marketing

Cearrar
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— [ ] Datos de la Partida
Pais: Australia Afin: 2008 Zona Geografica: Brishane {Regidn )

Pattida: 6204420000 VESTIDOS, DE ALGODON, PARA MUJERES O NI+AS, EXCEPTO LOS DE PUNTO.

Distribucian por Sexo v Edades |Niveles Socio Econdmicos | Estade Civil | Mivel de Instruccidn

— I Distribucidn por Sexo

Hombres

[ 51]% delaPoblacion [ 49]% dela Poblacidn

Mujeres

— “* Segmentacion de Edades

%Hombres Edita Borra

%Poblacion

15 B4 B7 51 R i |

'S Agregar

— k# Grafico Estadistico

Distribucidn por Sexo Segmentacidon por Edades (afios)
ujeras: 49%
H 15 = B4E7%
% 7T
/,K\\
._.f
. |
'-.\ | l'-.,
\
% i 4 %
N4 N
-
Hombres: 51% 0290:16%




Modulo 3
Analisis De La Gestion Exportadora

_Elementos del Precio de Exportacion

Producto de Referencia

’7 Fartida: 6104430000 VESTIDOS, DE PUNTO, DE HBRAS SINTETICAS, PARA MUJERES 0O NI£AS.

— @ Materia Prima

| Costos de Produccidn IGastos Operativos v Gastos de Exportacion | Yalor de Yenta |

Costo de Materia Prima g Insumos
Macionales gue sonincorporados al

Praducto por Unidad

Costo de Materia Prima e Insumos

Importadas que son incorporados al
Praducta por Unidad

— @ Mano de Obra

Costo de Mano de Obra Directa por Unidad

Costo de Mano de Obra o Sewvicio Externa

@ Costos Fijos @ Costos Variables

Mirmero de Unidades por Lote &
Exportar

— rai Costos de Produccion por Unidad

Costo de Materia Prima
Costo de Mana de Obra
Gastos de Fabricacion
Total 18,30

par Unidad
— @ Gastos de Fabricacion

Materia Prima Indirecta

hano de Obra Indirecta

Ofros Gastos de Fabricacian 0.40

Gastos de Fabricacidn 2.01

B =
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— [ Costos de Produccion Total

Costo de Matetia Prima 14,520.00
Costo de Mano de Ohbra 18,060.00

Asignacion Porcentual al
Producto del Gasto de
Fabricacidn

[sab[_ 20100d

Total

" Producto de Referencia

Partida: 6104430000 VESTIDOS, DE PUNTO, DE AIBRAS SINTETICAS, PARA

MUJERES O NIxAS,

ErvaselEmpagque/Embalaje

:| Datos de la Carga

Maturaleza de la Carga l Fragil v
Tipo de Carga (&) Carga General |Unitarizada v
() Carga a Granel
Unitarizacidn | 1)
—- . Peso de la Carga
Feso Bruto (ka) | l,EuIIID| Feso Meto (Ko) | 1,610

— [ Analisis i Comentario

\
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Modulo 4

Analisis Financiero Y Plan Financiero

4. Presupuestos
Plan Financiero
qu nE{ . . ) 4.1 PROYECCION DE VENTAS
PLANEE EXPORTADDRES representacones jessica fashion e.ir
| Producto | 104430000 VESTIDOS, DE PUNTO, DE FIBRAS SINTETICAS, PARA MUJERES O NItAS.
1. Supuestos - e —
Ano  VariacionVentas  Variacion Costos
200 £ T
Descripcion: | Primer Plan Financiero 2010 E% 2%
Aio Base: | 2008 2011 8% 3%
2012 10% %
e iz o
Sube Precio: 5% Baja Precio: a5 %
% Aumento de Ventas: | 5% % Disminucion de Ventas: | 5% Proyeccion de Yentas Anual
Costo de Oportunidad
Tasa de Descuento: | 18% $336.951
Premisa Aiio 2008 | Aiio 2009 | Aio 2010 | Aio 2011 | Afio 2012 | Ao 2013 $330,332
Tasa Impositiva de Imp. a la Renta (%) 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 $07023
Ingresos Financieros 00 00 00 il ] 00
Otros Ingresos 00 00 00 il ] 00 $a23713
$320.404
$317.095
$313,785
Plan Financiero $310478
qu nE . . . $307,167
PLANEE EXPORTADDRES representacones jessica fashion e.ir $305.557
204 2010 2m mz 2013
2. Presupuestos de Inversion
Intangible
Estudio de Pre Factibilidad .00
Minuta, Asesotia Legal, Registros .00
Licencia de Funcionamienta (.00
Activos Fijos a Comprar
Waguinaria y Equipo Operativo 750000
Wobiliario .00
Computadoras 0.00
Sisterna de lluminacidn 1.00
Acondicionamienta (.00
Capital de Trabajo
Insurmos Directos | 13,700.00 ‘&Djf)oenl/‘lﬁ
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ExportaFacil

Vision, mision y objetivos de
claramente definidos.

Desarrollar los criterios para la seleccion del
mercado meta.

ldentificar a los principales competidores en el
mercado objetivo analizando sus principales
desarrollos.

Formular un Plan Exportador que permita
Incrementar la competitividad de la empresa y
penetrar con éxito en nuevos mercados
Internacionales.
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PORTAL DE COMERCIO SISTEMA
INTEGRADO DE INFORMACION DE
COMERCIO EXTERIOR

www.siicex.gob.pe




el problema en las Mipymes...

WEB Sites vs. Portales

WERB Sites independientes
(Navegar y Buscar)

Portal

Ud. hace todo el trabajo... El Portal trabaja por Ud...

et POMA] | s
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NUESTRA VISION

“Un unico punto de contacto para
proporcionar informacion”
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Sistema de Informacion Comercial

WWwWw.slicex.gob.pe

h& | Sisterna Integrado de Irlormiacidn
l'L _.-'

de Comamic Exerior

BTN egragSicl
@EImSEARmUNdo
>

(e s

PRODUCTO/ MERCADOQ ESTADISTECAS

CAPACITACIONES SICEX ESTUMOS Y PMERFILES DE MERCGADO

e =

N

Contenidos Cantidad
Cursos de capacitacion en 92
linea

Estudios de mercado 2,937
Guias de mercado 64
Fichas de producto 209
Fichas producto-mercados 105
Compradores extranjeros, Estadisticas
Nacionales e Internacionales, entre otros.

(\Lrom
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Red Regional
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P L IV

Sistema integrado de comercio exterior % By A
Sudamericano [l

©

y
AT
TPO

Portal ‘

Se intercambia informacion a traves de una “ficha

empresa” con informacion base con el objetivo

de generar confianza entre los exportadores y
potenciales compradores.

‘%)rom,
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MUCHAS GRACIAS

Juan Luis Kuyeng
PROMPERU
Jjkuyeng@promperu.gob.pe
Tel. (511) 222-1222 Ext. 403




