
Desarrollos Complementarios de 
Servicios para el Exportador



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



INTERESADOS
EN EXPORTAR

(Información y capacitación)

EXPORTADORES
EN PROCESO 

(Desarrollo de producto
y de gestión)

EXPORTADORES 
ACTUALES

(Oferta exportable)
Oferta 

exportable 
“apta”

Desarrollo de 
oferta exportable 

sostenible

ASESORÍA Y CAPACITACIÓN

INTELIGENCIA COMERCIAL

PROMOCIÓN COMERCIAL

Marco de Acción

Gestión de PROMPERÚ (según perfil del exportador)
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CAPACITACIÓN DE 
CAPACITADORES EN 

COMERCIO EXTERIOR



PROYECTO

N° Actividades 
1 Elaboración del Manual del Programa 
2 Elaborar un sistema de evaluación del PCC, y validarlo con 

PROMPERU 
3 Preparar (infraestructura y materiales) necesarios para la 

ejecución del taller piloto en Lima 
4 Desarrollar y evaluar el taller piloto en Lima 
5 Reporte de Ejecución y Evaluación del Piloto 
6 Reajuste del taller piloto del Programa de Capacitación a 

Capacitadores, para los Talleres en las regiones 
7 Desarrollar y evaluar los talleres descentralizados de 

capacitación 
8 Desarrollo del Taller Multiregional 
9 Entrega de Certificados a los participantes del programa de 

capacitación a Capacitadores en Comercio Exterior 
10 Reporte de Ejecución del Programa de Capacitación Integral 
11 Entrega del informe final 

 



1. Manual para 
capacitación en 
comercio exterior

2. Presentaciones 
PPT

3. Material de Apoyo
4. Lecturas

CONTENIDO

Tema Duración 
(Horas) 

MÓDULO 1 1. El comercio Internacional 2 
 2. Integración Económica 2 
 3. Promoción de Exportaciones 3 
 4. Contratos de Exportación 2 
 5. Documentación y Medios de Pago 

Internacionales 
2 

 6. Transporte Internacional y Seguros 2 
 7. Operatividad Aduanera de Comercio 

Exterior 
3 

MÓDULO 2 8. La planificación de la investigación del 
mercado de exportación 

2 

 9. El proceso de la investigación del 
mercado de exportación 

2 

 10. Herramientas para la investigación de 
los mercados de exportación 

4 

 11. Selección de los mercados de 
exportación 

4 

 12. Perfil de mercado de exportación 4 
 13. Estudio de mercado de exportación 4 
 14. El Informe de la investigación del 

mercado de exportación. 
2 

MÓDULO 3 15. Importancia de la elaboración de un 
plan de exportación 

2 

 16. Análisis competitivo del sector y la 
empresa 

2 

 17. Evaluación de la capacidad exportadora 4 
 18. El mercado y los objetivos de 

exportación 
4 

 19. Plan de mercadeo y estrategias de 
exportación 

4 

 20. Gestión del financiamiento de 
exportaciones 

4 

 21. Redacción del plan  de exportación 2 

 



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



¿A quiénes está dirigido?

PYMES de los sectores:

 Textil Y Confecciones
 Cuero, Calzado y 

Accesorios
 Muebles y Madera
 Manufacturas Diversas
 Joyería y Artesanía

PYMESPYMES



METODOLOGÍA

• Capacitaciones grupales.
• Visitas de seguimiento y asesoría en 

el puesto de trabajo.
• Evaluaciones de avance en la 

implementación.
• Evaluación Final.

DURACIÓN:
FASE I “El primer paso para la calidad”: 
2.5 meses.

FASE II: Implementación de las BPMM:  
5 meses.



CONTENIDO BPMM

1º SEIRI - CLASIFICAR

2º SEITON -ORDENAR

3º SEISO - LIMPIAR

4º SEIKETSU - MANTENER

5º SHITSUKE -
DISCIPLINA

Documentación
Personal
Mercadeo

Auditorías Internas
Análisis y Mejora

Ventas, compras, 
producción.
Inspección

Mantenimiento

Instalaciones, 
Seguridad e Higiene

MÓDULO Tema Hrs. 

Sensibilización 
 Presentación del Programa 
 Introducción a la 

herramientas básicas de 
calidad: 5S 

2 

I  Clasificación y descarte 3 
II  Orden y Limpieza 3 
III  Mantenimiento y Disciplina 3 

Cierre 
 Presentación de resultados 

finales. 
 Clausura. 

3 

Total hrs. 14 

SESION ACTIVIDAD TEMA Hrs.
Seminario Requisito 4.1 Organización 4

Taller Requisito 4.1 Organización 3
Seminario Requisito 4.3 Control de Documentos 4

Taller Requisito 4.3 Control de Documentos 3
Seminario Req. 4.2 Instalaciones y Req. 4.4 Personal 4

Taller Req. 4.2 Instalaciones y Req. 4.4 Personal 3
Seminario Req. 4.6 Planificación Parte 1 4

Taller Req. 4.6 Planificación Parte 1 3
Seminario Req. 4.6 Planificación Parte 2 4

Taller Req. 4.6 Planificación Parte 2 3
Seminario Req. 4.7 Inspección 4

Taller Req. 4.7 Inspección 3
Seminario Req. 4.8 Mantenimiento y Req. 4.9 Higiene y Seguridad 4

Taller Req. 4.8 Mantenimiento y Req. 4.9 Higiene y Seguridad 3
Seminario Req. 4.10 Auditoria y 4.11 Mejora 4

Taller Req. 4.10 Auditoria y 4.11 Mejora 3
Hrs. Seminario 32

Hrs. Taller 24
Total de hrs. 56

2

1

3

4

5

6

7
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BENEFICIOS

INTERNOS EXTERNOS

• Establecimiento de una política y 
objetivos de calidad.

• Estandarización de los procesos.

• Establecimiento de indicadores 
que sirven para monitorear la 
eficacia de la gestión.

• Reducción de costos.

• Mejoramiento de los canales de 
comunicación interna

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

• Mejora de las competencias del 
personal a través de los 
programas de capacitación.

• Incremento de la satisfacción al 
cliente 

• Base sólida para un crecimiento 
sostenido al momento de exportar 
en un mercado abierto, competitivo 
y globalizado.

• Una certificación de calidad es una 
gran ventaja competitiva



METODOLOGIA DE PLANES DE 
EXPORTACION



ANTECEDENTES

Existe un gran número 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 percepción de riesgo de los 
potenciales compradores.

31113333369039114034Total Pyme
14531287126016392093Interesados en Exportar

441596906750617Exportadores en 
Proceso

12171450152415221324Exportadoras

20032004200520062007Concepto

Fuente: Sunat / Elaboración SAE



PLANEX

CLASES VISITAS

EMPRESAS

CA
PA

CI
TA

DO
RE

S ASESORES

CONTROLOfrece toda la información
Para el desarrollo del Plan
Exportador

Seguimiento y reforzamiento
Para la elaboración del Plan

Exportador

Disponibilidad información
Y compromiso para el Plan

Exportador

METODOLOGÍA



CARACTERÍSTICAS

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

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

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

El desarrollo de la Elaboración del Plan de Negocio Exportador 
usara una herramienta, el Software Planex vía On Line donde la 
empresa podrá ingresar en cualquier lugar donde se encuentre.



SOLUCIÓN WEB



Módulo 0
Análisis del Potencial Exportador



Módulo 1
Plan Estratégico y Organizacional

• El módulo 01 presenta la organización de la empresa 
considerando esta, el programa orienta la implementación a 
un dirección, estratégica, con las herramientas que esta 
implica, tal como la Visión, Misión y Valores de la Empresa 



Módulo 2
Análisis del producto en el mercado objetivo
y plan de marketing



Módulo 3
Análisis De La Gestión Exportadora



Módulo 4
Análisis Financiero Y Plan Financiero



Resultados Esperados
• Visión, misión y objetivos de la empresa 

claramente definidos.
• Desarrollar los criterios para la selección del 

mercado meta.
• Identificar 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.



PORTAL DE COMERCIO SISTEMA 
INTEGRADO DE INFORMACION DE 

COMERCIO EXTERIOR
www.siicex.gob.pe



WWEB Sites EB Sites independientesindependientes
((NavegarNavegar y y BuscarBuscar)) PortalPortal

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

el problema en las Mipymes…
WEB Sites vs. Portales



““Un Un úúnicnico o puntopunto de de contactocontacto parapara
proporcionarproporcionar informaciinformacióónn””

NUESTRA VISION



Sistema de Información Comercial

105Fichas producto-mercados

2,937Estudios de mercado

92Cursos de capacitación en 
línea

Compradores extranjeros, Estadísticas 
Nacionales e Internacionales, entre otros.

209Fichas de producto

64Guías de mercado

CantidadContenidos

www.siicex.gob.pe



Oficinas

Oficinas de 
de 

Promocion

Promocion
de 
de 

Exportaciones

Exportaciones

Oficinas

Oficinas
de 
de 

Prom
ocion

Prom
ocion

de 
de 

Exportaciones

Exportaciones

Nuestra Propuesta…



TPOTPO

TPOTPO
Ficha
EmpresaPortalPortal

SIICEXSIICEX

Se intercambia informacion a traves de una “ficha
empresa” con informacion base con el objetivo
de generar confianza entre los exportadores y 
potenciales compradores.

Procesamiento

TPOTPO

TPO

Sistema integrado de comercio exterior 
Sudamericano



MUCHAS GRACIAS
Juan Luis Kuyeng

PROMPERU
jkuyeng@promperu.gob.pe
Tel. (511) 222-1222 Ext. 403


