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Casos que estamos desarrollando en la Alianza 

del Pacifico : Cadenas globales de valor



La Alianza del Pacífico es un mecanismo de integración regional conformado

por Chile, Colombia, México y Perú, establecido en abril de 2011 y constituido

formal y jurídicamente el 6 de junio de 2012, con la suscripción del Acuerdo

Marco. Este proceso busca crear mercados atractivos entre sus países miembros

para lograr una mayor competitividad a nivel internacional.



36%
Población de América Latina

221
Millones de consumidores

Fuente: PROMPERÚ, DIRECON-ProChile, IMF y National Statistics

MÉXICO

COLOMBIA

PERU

CHILE3%
Población mundial

10°

Economía mundial 2016
(9na Economía mundial para el 
2022)

US$ 17 521
PIB Paridad de poder adquisitivo 2016 

(promedio)

3,3%
Inversión extranjera directa 
mundial 2016

Alianza del Pacifico : Mecanismo de integración regional



Países Miembros de la Alianza del Pacifico

Fuente: Estimado BM (2016)

PBI corriente o nominal - 2016

(Mil Millones US$)
247 282 1046 195

PBI Per Cápita PPP US$ (2016) 23,960 14,158 17,862 13,022

Población 2016 18 48 127 32



Acuerdos comerciales por país

27
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United States

China

Guatemala

Honduras

El Salvador

Dominican Rep.

Haiti

Costa Rica

Panama

Trinidad and Tobago

Ecuador

Paraguay

Uruguay

Switzerland

Morocco

Portugal

Spain

France

Belgium

Great Britain

Holland

New Zealand

Australia

Japan

South Korea

India

Thailand Indonesia

Singapore

Mexico

Colombia

Peru

Chile

Denmark Sweden Finland

Germany

Poland

Hungary

Austria

Georgia

Israel

Turkey

Greece

Italy

Países Miembros (4)

Países Observadores candidatos (2)

Países Observadores (49)

Canada

Países Miembros y observadores



Estados Asociados de la AP

Los países fundadores del exitoso bloque comercial, aprobaron iniciar negociaciones con Canadá,

Australia, Nueva Zelanda y Singapur, encaminadas a otorgarles la condición de estados

asociados.



Cadenas globales de valor : Contexto

Mayor apertura de mercados internacionales 

Fragmentación geográfica de la producción abre un abanico de

oportunidades para insertarse en el mercado global.

Avance de tecnologías de información que hacen mas eficientes 

los procesos de coordinación y monitoreo de la producción.

Reducción en los costos de transporte amplia las posibilidades 

de desarrollo productivo.



Cadenas globales de valor

Las cadenas globales de valor son el conjunto de

actividades o etapas de producción para la elaboración

de bienes y servicios, desde la inicial de producción de

insumos hasta la final de consumo, que se realizan en

dos o más países.
Fuente : BID



Cadenas globales de valor : Las fabricas del mundo

Fuente : https://openknowledge.worldbank.org/handle/10986/24426



Oportunidades de Aprovechamiento

Promoción Comercial1

Alianzas Estratégicas2

Acumulación de origen3

Desarrollo de Proveedores4

Encadenamientos Productivos5



Productor pyme peruano de 

camisas de punto de 

algodón

Productor pyme 

colombiano pantalones de 

tejido plano

15

Abordar el mercado internacional conjuntamente

mediante Alianzas Estratégicas entre pymes de los

Países Miembros

Mercado Objetivo

Alianzas Estratégicas2
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El principio de acumulación en los acuerdos comerciales

permite considerar aquellos insumos, materiales o bienes

intermedios originarios de otras partes que formen parte del

acuerdo comercial, como de origen local.

En algunos casos es factible que parte de los procesos productivos se lleven a cabo en el territorio de una o más

Partes del acuerdo comercial, por uno o más productores.

Naranja de Origen

del País A

Naranja de origen

del País B

País A y B forman parte de un acuerdo comercial

Jugo de Naranja:

Origen País A, elaborado con

naranjas del País A y del País B

Acumulación de origen3



Consorcio pyme productor de 

uniformes para hospitales

Ministerio de 

Salud de Chile

17

Las compras públicas de los Países Miembros de la

Alianza del Pacífico constituyen un importante

mercado para el desarrollo de proveedores

pymes.

Desarrollo de Proveedores4



Con encadenamientos productivos se busca incrementar

las oportunidades de negocios y dinamizar el comercio

entre sus socios comerciales.

 Los encadenamientos productivos implican que un producto/insumo, proveniente en este caso de Perú, tenga una

transformación productiva en otro país de la AP que le permita cumplir con la regla de origen y condiciones de acceso

requerida por cada uno de los mercados destino, de manera que el producto final pueda acogerse al arancel preferencial

que tienen los paises de la AP en los mercados destino.

País productor 

insumo/materia prima: Perú 

País destino final: Francia País transformador 

del insumo: 

Colombia 

Encadenamientos Productivos5



Encadenamientos Productivos : 

Viabilidad del 
sector para 

oportunidades 
globales

Identificación de 
categorías 

priorizadas en la 
alianza del 

Pacifico

Diagnostico de 
proveeduría para 
identificar áreas 
de oportunidad

Identificación de 
empresas 

proveedoras

Capacitación 
empresarial para 

empresas 
proveedoras

Mercados de mayor 

crecimiento

Categorías de mayor 

oportunidad

Productos potenciales 

para el mercado

Selección de empresas 

competitivas

Capacitación y asesoría a 

empresas proveedoras



Encadenamientos Productivos : Sectores identificados

Productos 
Químicos

Maquinaria y 
equipamiento 

eléctrico

Autopartes

Cosméticos, 
jabones e 

ingredientes 
naturales

Cuero, insumo 
y partes para 

calzado



Cadenas globales de valor en la alianza 

del Pacifico: Casos de éxito



Bienes Intermedios

 12 Empresas peruanas de 

Autopartes identificadas como 

potenciales proveedores en el 2015.

Autopartes

Pais de transformación

 1 misión comercial a México 

realizada en Monterrey, México 

2016.

Planta de producción

Pais de Destino

 17.55 millones de autos vendidos 

en el EEUU durante el 2016. 

Bien Final

Sector Automotriz : Perú & México

Fuente : Promperu



Bienes Intermedios

 Identificación de productos 

potenciales .

Insumo para cosmética

Pais de transformación

 El mercado mexicano y 

Colombiano son los mayores 

mercados de la región de la 

Alianza Pacifico.

Procesos de Transformación

Pais de Destino

 Países con potencial y de mayor 

crecimiento identificados

Mercado Destino

Sector Cosmético : Perú & México/Colombia

US$ 89,202 millones al 2020

US$ 69,889 millones al 2020

US$ 34,585  millones al 2020

Fuente : Euromonitor



Asistencias técnicas y capacitación en 

temas de internacionalización de 

empresas



Qué es la Ruta Exportadora 
Es una herramienta innovadora en promoción de
exportaciones, creada por PROMPERU en el año 2012, busca
mejorar la competitividad de las pequeñas y medianas
empresas, de manera sostenible, para incursionar en los
mercados internacionales.



PROMPERU: Desarrollo al Exportador

- Por medio de la Ruta 
Exportadora desde el 
2012 al 2015 se 
incremento en 289% el 
numero de empresas

- Se incremento en un 
413% la participación de 
empresas exportadoras

- Se incremento en un 70% 
el destino a nuevos 
mercados

- Se incremento en un 
649% las exportaciones

- Se promociono más de 
1,056 productos 
incrementando en un 
155%



Ruta Exportadora: Principales Productos

Productos más exportados 

2015
Café, Espárragos, Palta, Mango, Alcachofa, Uvas, Mandarinas, Arándanos, 
Cacao, Pimiento Piquillo, Quinua, Maracuyá, Aceituna, Prendas de Vestir, T-
shirt Algodón

2014
Café, Aceite de Palma, Quinua, Cacao, Palta, Uvas, Camisas de punto de 
algodón, nueces de Brasil

2013
Alimentos para animales, FLEJE de polipropileno, Café, Cacao, Quinua 
(presentación fideo), Aceite de Palma, Mango, Maracuyá

2012
Prendas de Alpaca, Prendas de Vestir, Chompas, Café, Cacao, Maracuyá, 
Orégano, Ampollas de Vidrio, Aceitunas.



PROMPERU: Desarrollo al Exportador

Macro Región Nor Oeste

Lambayeque: 82

La Libertad: 151

Cajamarca: 67

Total: 300

Macro Región Norte

Piura: 99

Tumbes: 0

Total: 99

LIMA

Lima Metropolitana: 835

Callao: 24

Ancash: 99

Ica: 67

Total: 1025

Macro Región Sureste

Puno: 49

Cusco: 55

Madre de Dios: 12

Apurímac: 34

Total: 150

Macro Región Suroeste

Arequipa: 291

Moquegua: 1

Tacna: 196

Total: 488

2,728 Empresas en la 

Ruta Exportadora.

Macro Región Oriente

Amazonas: 69

Loreto: 74

San Martín: 75

Ucayali: 85

Total: 303

Macro Región Centro

Junín: 210

Pasco: 16

Huánuco:34

Huancavelica: 11

Ayacucho: 92

Total: 363



Agroindustrial

Cafés  
Especiales*

Olivo

Maca

Gourmet

Pesca y 
Acuicultura

Trucha

Industria de la 
Moda

Alpaca

Algodón

Artículos de 
Regalos y 

Decoración

Manufacturas

Equipamiento 
de Alimentos

Metal 
Mecánico

Plásticos

Acabados de 
Construcción

Servicios

Software

Franquicia

POR SECTOR Y LÍNEAS PRIORIZADAS

* Café calificado con más de 80 puntos por la Specialty Coffee Association of America (SCAA), de acuerdo a características de aroma, color, sabor, acidez entre otros.

Ruta Exportadora Especializada

21

Cacao

Super
Alimentos

Denim

Maderas y sus 
Manufacturas

Cosméticos



PROMPERU: Desarrollo al Exportador

Ruta Exportadora Producto - Mercado

Ruta Europa

Mercado Alemán 

Ruta EEUU

Sector Olivícola EE.UU

Ruta Continental

Mercado Alianza del 
Pacífico

Ruta Transpacífico

Mercado TPP

POR PRODUCTO - MERCADO

Ruta Alimentos

Mercado Canadiense 



1

•Convocatoria y 
evaluación de 
empresas

2 •Capacitación 3
.

•Visitas de 
implementación

4
.

•Evaluaciones 
periódicas

5
.

•Auditoría

Capacitaciones y Visitas en los Criterios de las BPCJ  

y en los componentes de Trazabilidad y Gestión

RUTA EXPORTADORA:

Dichas practicas a implementar incluyen actividades de transparencia de información, fortalecimiento
de capacidades en trabajadores y/o proveedores, pago de un precio justo, igualdad de trato,
condiciones laborales adecuadas y/o saludables y prácticas sociales y ambientalmente responsables.



RUTA EXPORTADORA:

Esta diseñado para que la marca de la empresa sea atractiva visualmente con la finalidad de
generar atención, percepción positiva y formal sobre los importadores. Desarrolla tarjetas
personales, página web, diseño de sus catálogos y stand en las ferias internacionales las que
deben estar acorde a las exigencias de los mercados internacionales.



RUTA EXPORTADORA:

El objetivo es fortalecer la capacidad exportadora de las empresas manufactureras, a través de la
implementación de las Buenas Prácticas de Mercadeo y Manufacturas basado en la norma ISO
9001. El taller desarrolla la metodología japonesa de las 5S como plataforma básica para generar
una cultura de calidad y productividad en la empresa



RUTA EXPORTADORA:

Contiene las acciones necesarias para lograr un mejor desempeño en los mercados
internacionales mediante herramientas de planificación. El plan exportador permite definir los
mercados objetivos, determinar las estrategias, actividades y metas de exportación



RUTA EXPORTADORA:

Brinda información especializada a las empresas sobre las exigencias establecidas por las
autoridades regulatorias de los países de destino para evitar detenciones o rechazos de
sus embarques, el programa de acceso a mercados brinda información de los
requerimientos de las autoridades sanitarias nacionales y de los principales mercados.



El Programa GIA, tiene como objetivo garantizar la inocuidad de los alimentos a
través de la implementación del Sistema de Análisis de Peligros y Puntos Críticos de
Control - HACCP, en cumplimiento de las normativas nacionales e internacionales,
para así evitar el rechazo de embarques”

RUTA EXPORTADORA:



Comprensión del ciclo 
de vida de producto 
(mapa de procesos)

Definición del 
alcance y limites

Recopilación de 
datos

Cálculo de la huella 
de carbono

Análisis de la 
incertidumbre

RUTA EXPORTADORA:

La medición de la huella de carbono permite a las empresas conocer su estado real;
producto de las emisiones de gases de efecto invernadero generadas por sus actividades
empresariales; e implementar estrategias para reducirlas bajo un enfoque social y medio
ambiental responsable



RUTA EXPORTADORA:

El programa tiene como objetivo que las
empresas puedan conocer los principios de
persuasión más reconocidos y aprender a
usarlos de manera estratégica para potenciar
su capacidad de influencia, aprendiendo a
prepararse para cualquier tipo de
negociación y diagnosticar lo que sucede en
el proceso de negociación e influir en el
resultado del mismo para lograr sus
objetivos.



RUTA EXPORTADORA:

Tiene como objetivo mejorar las habilidades gerenciales de los empresarios en sus
negocios internacionales. Con este programa se busca mejorar la posición exportadora
de las empresas en su etapa de internacionalización, al incluir elementos de venta DDP
en vez de FOB.



RUTA EXPORTADORA:

La finalidad es que los empresarios
exportadores puedan desarrollar
competencias de comunicación asertiva y
eficaz para la negociación y las relaciones
interpersonales; aprender a generar
confianza negociadora en sí mismo y
hacia los demás y fortalecer actitudes de
apertura, tolerancia y disposición al
diálogo en la negociación.



RUTA EXPORTADORA:

La finalidad es que los empresarios exportadores puedan tener
conceptos claros sobre como exhibir correctamente sus
productos o servicios en un espacio ferial; de como realizar una
decoración atractiva dentro del recinto ; de como presentar una
marca en feria ; de como decorar e implementar sus stands ,
como exhibir el producto y así fortalecer la presencia de marca
de las empresas en eventos de promoción comercial



Casos en exportación de servicios de 

Perú Tech Panamá y Brasil



PROMPERU busca facilitar la máxima

internacionalización a las Pymes de servicios, a través de las …

La Oficina Corporativa  
permitirá acelerar los  

negocios y establecer la  
presencia empresarial  

peruana en los mercados  
objetivos

Iniciativa público-
privada cuyo objetivo  

principal es la  
internacionalización  

de un grupo de  
empresas de servicios,  

bajo el esquema de  
consorcio

OFICINAS  
CORPORATIVAS

Se establecen en el mercado objetivo para comercializar, distribuir y representar los  
diferentes servicios que ofrecen las empresas peruanas



 Ser el facilitador para que las empresas peruanas de TI puedan expandirse en el exterior

 Ser una marca reconocida, con una imagen de calidad que genere valor a la ofertaexportable

 Ser el soporte local de primer nivel para los clientes en lo comercial y técnico, conociendo  

necesidades particulares del mercado e identificando nuevas oportunidades denegocios

 Ser el promotor de sinergias entre los miembros del consorcio para generar una oferta más

completa y de mayor valor

V
IS

IO
N

M
IS

IO
N

Ser el Clúster de empresas peruanas de soluciones informáticas, con una marca reconocida
internacionalmente, que contribuya a la internacionalización y transferencia del conocimiento peruano



Hoy, ¿dónde estamos?

Panamá, Ciudad del Saber Brasil, Sao Paulo



Fomento de asociaciones o consorcios de 

exportación



LOS CONSORCIOS DE EXPORTACIÓN,
UNA SOLUCIÓN VIABLE PARA LA INTERNACIONALIZACIÓN 

DE LAS PYMES PERUANAS

Octubre 2017



VISIÓN GENERAL DE LA REALIDAD 
EMPRESARIAL DE LAS PYMES EN PERU

En los últimos años la globalización ha alterado drásticamente las condiciones de

competencia a nivel internacional como nacional.

El nuevo entorno internacional ofrece muchas oportunidades para el acceso a

nuevas tecnologías, aptitudes profesionales, mercados de capital y de productos,

economías de escala y menores costos de las grandes corporaciones y de la I+D.



VISIÓN GENERAL DE LA REALIDAD 
EMPRESARIAL DE LAS PYMES EN PERU

La reducción de las barreras comerciales como consecuencia de los TLC

facilita la internacionalización de productos y empresas a los mercados

seleccionados.

Su integración en redes de producción y cadenas de suministro aumenta sus

posibilidades de crecimiento.

Al mismo tiempo, deben hacer frente a una mayor competencia tanto en el

mercado nacional como en el internacional.



VISIÓN GENERAL DE LA REALIDAD 
EMPRESARIAL DE LAS PYMES EN PERU

En el mercado interno deben competir con las importaciones, las nuevas

inversiones extranjeros y la expansión de las grandes empresas locales

En el comercio internacional también deben hacer frente

a una competencia mayor en los países en desarrollo para conseguir

mercados de exportación, inversión extranjera y recursos financieros.



Consorcios de

exportación

UBICACIÓN

SECTORES

• Consorcio en Origen  14

• Consocios en destino - Brasil 1

• Sectorial 

• Consorcio de promoción 11

• Consorcio de venta 01
ACTIVIDADES

CONSORCIO 
DE EXPORTACIÓN EN PROCESO

• Manufacturas diversas  02

• Servicios 02

• Maderas y sus manufacturas 04

• Vestimenta 01

• Decoración 01

• Agroindustria 01

• Muebles de madera 02 *

• Proveedores minería 01 *

TOTAL CONSORCIOS 14

• Empresas en Origen  108

• Empresas en destino 06

• En proceso 23

En proceso  *



SITUACION  DE LOS  CONSORCIOS DE 
EXPORTACIÓN FORMADOS

GESTION ADMINITRATIVA

• Acuerdo de participación de abordar los mercados exteriores desarrollando una estrategia comercial común mediante

la firma de Convenio de Asociatividad, estatutos y reglamentos, formación de su Directiva, con modalidad de

contabilidad independiente, enviando informe a SUNAT

• Cuentan con asesor para desarrollo de Plan Operativo 2017 – 2021

• Se tiene en proceso elaboración de pagina Web – imagen corporativa.

• Las empresas integrantes de los consorcios están obteniendo una serie de ventajas que no tenían a nivel individual.
• Intercambio de experiencia exportadora (reuniones grupales)

• Apoyo en procesos productivos (Mano de obra , Equipos)

• Compartir operadores logísticos (Transporte, Ag. Aduana etc.)

• Participación en evento relacionados con el sector.( mesa forestal del MEF- Financiamiento para el sector)

• Programa de Inteligencia comercial (prospección de mercados apoyo de OCEX y otros)

• Capacitación en acceso a fuentes de financiamiento
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