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La tarea para empresarios y autoridades locales es aprovechar la informacion existente para

darle empuje a los productos con mayor potencial de sus regiones. ;,Pero donde encontrarla”?
Existe un plan nacional que ha establecido cuéles son las prioridades segun su ubicacion en el
mapa. Usted puede saber donde esta lo mejor que tiene el pais y exportarlo.
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Con lamiraen las regiones

¢Donde podemos encontrar la oferta
exportable por regiones para identifi-
car el potencial de los productos?

Puede ubicar la identificacion de la oferta
exportable actual y potencial en los Planes
Estratégicos Regionales de Exportacion
(PERX) elaborados en el 2005 como parte
del Plan Estratégico Nacional de Exporta-
ciones (PENX). En estos documentos
hallara recomendaciones para que las
regiones puedan desarrollar € incrementar
sus exportaciones. Los PERX fueron
hechos para mejorar la competitividad de
la oferta exportable y que las empresas
puedan enfrentar a la vez el reto de posi-
cionarse en el mercado interno.

¢Como se puede acceder a esos pla-
nes?

Esta informacion estéa disponible en la web
del Ministerio de Comercio Exterior y
Turismo. Para acceder tome la siguiente
ruta. Paso 1: http://www.mincetur.gob.pe/
Paso 2: Link a Comercio Exterior. Paso 3:
Link a Plan exportador. Paso 4: Plan
regional (PERX). Paso 5: Planes. Aqui se
puede encontrar la informaciéon de casi
todas las regiones, donde se detalla la
oferta exportable y su oferta potencial.

¢En qué productos agricolas podria
invertir con una pequeiia empresa?

Recuerde que la oferta que desarrolle
debe estar orientada a la demanda del
mercado. Si hablamos de agroindustria le
puedo comentar que hay un ‘boom’ de
productos organicos y una muy buena

LA PROXIMA SEMANA e

forma de tener una oferta considerable es
formando consorcios con otros productores
similares. Un buen ejemplo son los produc-
tores de platano organico de Sullana. La
asociacion se llama Cepibo.

¢Cuando dice oferta potencial se refie-
re alade los paises que compran esos
productos?

Si, ala oferta peruana que puede tener éxito en
un mercado extranjero. Recordemos que los
PERX fueron hechos con una visién al 2013,
sobre la base de la demanda internacional y la
oferta exportable nacional actual y potencial.
Dentro de los PERX también hay productos
priorizados por region. Se los conoce como

Direccion y operacion de una
agencia de viajes

Planes Operativos por Producto (POP).

¢Qué evaluanlos POP?

LLos POP son una herramienta estratégica que
definen acciones por parte del sector publico
y privado destinadas a desarrollar la actividad
exportadora de un producto seleccionado.
También existen los Planes Operativos Secto-
riales que priorizan sectores como la agroex-
portacion, confecciones, etc. Hay que tener
en cuenta que los PERX se desarrollaron en
tres grupos y el Ultimo grupo fue publicado el
2007. Para darles un ejemplo: el PERX de
Piura prioriza tres productos: artesanias, imén
y mango. Pero identifica como potenciales a
la algarroba, miel de abeja, imén, maracuya,

uva, pescado congelado, pimiento piquillo,
guayaba, palta, algodén pima.

¢Como puedo saber qué exporta cada
region?

En la web de Prom-Peru existe un link con
informacioén de lo que cada region esta
exportando. Para saberlo tome la siguiente
ruta. Paso 1: http://www.siicex.gob.pe/
Paso 2: Link al acceso Regiones. Es impor-
tante que, para exportar, previamente rea-
lice una investigacion de mercados.

¢Pordonde comenzarainvestigarel
mercado?

Se puede comenzar averiguando el tipo
de industria que utiliza este insumo en un
determinado pais. También averiguando
quiénes forman su competencia local,
esto lo obtiene directamente de la web de
Aduanas: www.aduanet.gob.pe.

¢Cuales son las regiones donde hay
productos con mayor potencial?

Piura, Ica, La Libertad, Arequipa, Tacna.

¢Habraunafuente de informacion que
mencione las exportaciones no tradi-
cionales por puerto de destino ?

Sé que hay sistemas como el Veritrade y
otros que generalmente tienen costo. Pero
si quiere saber del mercado de Estados
Unidos, puede ubicar todas las exportacio-
nes por puerto de destino en la pagina web
WWW.USItC.gov.

Manana lunes, alas 4:00 p.m., estaremos con Inés Vicuna, docente
. de la Direccion EPU de la facultad de Turismo de la U.San Martin de Porres.



