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Este Manual es para ti.
Si tienes en tus manos este manual, 
probablemente eres o conoces a una 
mujer emprendedora o eres parte 
de una comunidad de productoras y 
emprendedoras.  

En los países de la Alianza del Pacífico 
(Chile, Colombia, México y Perú) hay 
una gran cantidad de mujeres rurales e 
indígenas emprendedoras, proveedoras de 
productos agrícolas, artesanales, servicios 
de hospedaje y turismo, entre otros. Sin embargo, sus negocios tienen 

aún muy baja participación en los 
mercados internacionales. Aunque 
venden sus productos en su región y 
su país, o reciben turistas nacionales, 
encuentran dificultades para tener 
nuevas oportunidades en su negocio a 
nivel internacional.
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¿Por qué se hace este Manual?
Chile, Colombia, México y Perú son socios 
comerciales en la Alianza del Pacífico 
y buscan crear nuevas oportunidades 
para sus pueblos, especialmente para las 
mujeres.

La Alianza del Pacífico reconoce el 
papel fundamental que ejercen las 
mujeres en toda su diversidad, tanto 
como empresarias, emprendedoras, 
trabajadoras, consumidoras y en el 
trabajo no remunerado, contribuyendo al 

crecimiento y desarrollo de los países. 
Las  mujeres en situación de 
vulnerabilidad, mujeres con 
discapacidad, las mujeres de ámbitos 
rurales y las mujeres indígenas reciben 
una especial atención.

De hecho, la Alianza cuenta con 
un grupo técnico, el Grupo Técnico 
de Género, que trabaja para que el 
desarrollo de las mujeres se incluya en 
todos los programas.
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¿Para qué me sirve la información de este Manual?

Motivar la búsqueda de 
oportunidades en mercados 

internacionales

Identificar etapas claves 
para exportar

Entender en qué temas hay 
que profundizar

Conocer los principales 
programas de mi país que 

me pueden apoyar 

Nota: Para facilitar la comprensión, al final de la publicación se explican algunos términos.
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Acceso a nuevos mercados para 
productos tradicionales y artesanales. 

El comercio internacional permite 
que productos agrícolas, artesanías 
y textiles hechos por mujeres rurales 
e indígenas lleguen a consumidores 
en otros países. La demanda global 
de productos orgánicos, sostenibles y 
con identidad cultural está creciendo 
y es una gran oportunidad.

Certificaciones y comercio justo.

Los programas de comercio justo 
y certificaciones como orgánico, 
denominación de origen, comercio 
ético o sello mujer permiten que los 
productos de las mujeres tengan 
un mayor valor agregado. Estas 
certificaciones facilitan la venta en 
mercados internacionales y garantizan 
mejores precios.

¿Qué es y cómo exportar?
Exportar significa vender y enviar bienes o servicios producidos en un país hacia otro país. 
Las mujeres rurales e indígenas pueden beneficiarse mediante diferentes mecanismos 
que les permitan acceder a mercados internacionales, mejorar su autonomía y 
condiciones económicas y preservar sus tradiciones culturales.

Comercio justo (Fairtrade) en América 
Latina
https://clac-comerciojusto.org
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Capacitación y acceso a 
financiamiento.

Programas gubernamentales 
y ONGs brindan formación en 
exportación, digitalización y 
gestión empresarial para que 
las mujeres puedan hacer 
crecer sus negocios. Acceder 
a créditos y financiamiento 
en condiciones justas es clave 
para que puedan invertir en la 
producción y exportación de 
sus productos.

Comercio digital y acceso a 
plataformas en línea.

La  digitalización permite a las 
mujeres vender directamente 
a consumidores globales sin 
necesidad de intermediarios. 
Plataformas como Etsy, Amazon 
Handmade y mercados locales 
en línea facilitan la exportación 
de productos artesanales y 
agrícolas.

Apoyo de acuerdos 
comerciales con enfoque de 
género.

Algunos acuerdos comerciales 
incluyen disposiciones de 
género que promueven la 
participación de mujeres en 
el comercio internacional. 
Facilitan el acceso a 
programas de capacitación 
y financiamiento para mujeres 
emprendedoras.
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Oportunidades para el turismo sostenible, 
comunitario y cultural.

Este tipo de actividad permite generar 
ingresos, preservar la identidad cultural 
y fortalecer el rol de las mujeres en la 
comunidad. Algunas oportunidades son 
el alojamiento rural o en casas familiares, 
guías turísticas, venta de artesanías, 
textiles y productos agrícolas locales, 
gastronomía tradicional, entre otras.

Valoración y preservación del 
conocimiento tradicional.

El comercio internacional permite que 
productos con saberes ancestrales y 
técnicas tradicionales tengan mayor 
visibilidad y sean valorados globalmente. 
Esto ayuda a preservar el patrimonio 
cultural y fortalecer la identidad de los 
pueblos indígenas.
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¿Qué son los acuerdos comerciales y cuáles son sus
beneficios?
Los acuerdos comerciales entre países esta-
blecen reglas y condiciones que facilitan la 
compra y venta de bienes y servicios. En el país 
socio los productos nacionales cuentan con 
beneficios especiales.
  
Los acuerdos pueden beneficiar a las mujeres 
de diversas maneras, al facilitar el ingreso de sus 

productos a otros mercados, generar 
nuevas oportunidades económicas y 
promover la equidad de género.

Las mujeres pueden aprovechar las 
oportunidades de los acuerdos comer-
ciales que tienen los países, donde los 
productos nacionales cuentan con 
beneficios especiales, en compara-
ción con los de otros países.
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Prejuicios de género 
Los negocios de las mujeres no tienen 
los mismos incentivos y credibilidad 
que los de los hombres.

Menor conectividad y acceso a 
información
Las mujeres rurales e indígenas suelen 
vivir en lugares donde el acceso a 
internet e incluso al transporte es difícil 
o escaso. Tienen poca información 
sobre los programas de apoyo a los 
que pueden acceder.

Limitaciones legales 
Frecuentemente, su emprendimiento 
no está formalizado y no están 
familiarizadas con las leyes y 
procedimientos que lo regulan.

Idioma
El idioma puede ser una dificultad 
ya que muchas mujeres rurales y 
comunidades indígenas no dominan el 
español. En el comercio internacional 
el inglés es predominante lo cual es 
una dificultad  adicional.

Conocimiento ancestral
Poseen un conocimiento único 
e invaluable para elaborar sus 
productos.

Gestión
Tienen amplia experiencia de 
gestión, tanto en su labor como en 
su vida doméstica y familiar.

Experiencia
Manejan técnicas específicas y 
únicas al elaborar sus productos y 
poseen un profundo conocimiento 
de sus territorios.

Alta valoración de mercado
Sus actividades y formas de vida son 
valoradas positivamente porque 
contribuyen a la sostenibilidad 
de las comunidades y el medio 
ambiente.

12

Dificultades y ventajas de las mujeres para vender 
a otros países



Ejemplos de grupos de mujeres rurales e indígenas que 
han incursionado en el comercio internacional
Varias agrupaciones de mujeres rurales e indígenas participan del comercio 
internacional con beneficios concretos para ellas. 
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Red de Mujeres Caficultoras del Cauca

Producto: 
Café de origen cultivado por mujeres 
indígenas y campesinas.

Cómo se benefician: 
Exportan café bajo marcas propias 
con certificación de comercio justo.

Apoyo: 
ONGs y organizaciones como Café 
Mujer que ayudan a posicionarlas en 
el mercado internacional.

Resultado: 
Mejora de ingresos y reconocimiento 
de su rol en la cadena de valor del 
café.

Colectivos de mujeres Wayuu (La Guajira)

Producto: 
Mochilas tejidas Wayuu (artesanía 
tradicional).

Mercado:
Exportan directamente o 
a través de intermediarios 
éticos a Estados Unidos, 
Europa y Asia.

Plataformas: 
T iendas ,  ferias 
internacionales,   
colabora c i o n e s 
c o n  marcas de moda.



Etapa básica 
La formalización de la em-
presa o emprendimiento y 
el desarrollo del producto 
marcan el inicio del cami-
no.

Etapa de preparación 
Elegir y conocer el merca-
do al cual se desea llegar, 
los requisitos a cumplir y las 
tendencias de consumo 
permiten una mejor prepa-
ración.

Etapa de 
internacionalización
Cuando la empresa exporta, 
es necesario mantener y au-
mentar las ventas y los clientes 
de otros países. Esto ayuda al 
crecimiento y mayor estabili-
dad del negocio.
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¿Cómo puedo enviar mis productos a los mercados 
internacionales?
Lo primero es creer en las propias capacidades y superar algunas etapas en el desarrollo 
del negocio. 
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Formalización de la empresa.
Para llegar directamente con 
productos o servicios a otros países 
es indispensable ser una empresa 
formalizada, es decir legalmente 
constituida.

Fortalecer capacidades 
empresariales. 
Es importante tener conocimientos 
sobre aspectos legales, tributarios, 
financieros y de gestión que 
permitan realizar los negocios de la 
mejor forma posible.

Habilidades digitales.
Cada vez es más importante utilizar 
tecnologías como los dispositivos 
móviles, internet y redes sociales.

ETAPA BÁSICA

Financiamiento inicial.
El inicio de una actividad suele requerir 
apoyo financiero (conocido como 
capital semilla) para desarrollar la idea 
de negocio y adquirir algunos recursos 
básicos como, por ejemplo, la compra 
de tierras o equipos.

Empoderamiento y liderazgo.
También es necesario creer en las ideas 
propias y estar dispuesta a avanzar en 
una actividad nueva. Cómo presentar 
a otros el emprendimiento, la idea y sus 
progresos es muy relevante. Contar con 
técnicas de comunicación ayuda a 
caminar de manera más segura.

Asociatividad.
Es menos complejo si se avanza en 
compañía de otras personas, en grupos 
de mujeres o junto a las comunidades 
locales.
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Conocimiento del proceso exportador. 
Vender productos a otros países implica 
realizar diversos trámites ante distintas     
instituciones, así como coordinar todos 
los detalles de envío del producto (la 
logística de transporte y el almacenaje, 
por ejemplo).

Conocimiento del mercado. 
Es necesario conocer el mercado al 
que se espera llegar, sus tendencias y          
preferencias de consumo para el sector 
o producto que se desea exportar.

Adaptación del producto. 
En varios casos es necesario hacer 
adaptaciones al producto, consideran-
do también los gustos y la legislación 
del país de destino. Esto puede estar 
relacionado con ciertos insumos, con 
las etiquetas e incluso con el tipo de en-
vases y embalajes.

ETAPA DE PREPARACIÓN

Comercio electrónico, marketing 
digital. 
Es clave contar con una página web 
que publicite el producto a ex-
portar o el destino a visitar, 
y que permita realizar transacciones 
financieras. Asimismo, se requiere 
conocer herramientas de marketing 
digital para dar a conocer la oferta 
de forma atractiva.

Financiamiento. 
En esta etapa el financiamiento se 
necesita para realizar cambios en los 
productos e incluso en los procesos 
productivos, en la implementación 
de herramientas digitales, entre 
otros temas.
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Promoción comercial.
Promocionar los productos y 
servicios en el exterior, no solo de 
manera virtual, sino participando 
en ferias y misiones internacionales 
son herramientas usuales en una 
estrategia de internacionalización

Búsqueda de clientes y nuevos 
canales de comercialización. 
Buscar activamente nuevos 
clientes en el extranjero requiere 
identificar los lugares en que 
usualmente se adquieren los 
bienes y servicios. No siempre el 
consumo masivo es lo mejor. En 
ocasiones es preferible encontrar 
nichos de mercado que aprecien 
la oferta y que sea posible 
atender.

ETAPA DE INTERNACIONALIZACIÓN

Financiamiento para la exportación. 
En esta etapa se requiere capital que 
permita financiar el envío al exterior 
de los productos, considerando las 
complejidades de hacer negocios 
con distintos países y cuando el 
pago suele producirse al final de un 
largo proceso.

Propiedad intelectual. 
Utilizar herramientas legales como 
la protección de marcas o la 
denominación de origen colaboran 
en fortalecer la oferta de bienes 
y servicios, especialmente si hay 
materiales o territorios que cuentan 
con características que los hacen 
únicos.
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¿Cómo saber cuánto me falta por avanzar y qué es 
prioritario?
Existen cuestionarios de autoevaluación 
que ayudan a quienes han superado la 
etapa básica, a identificar puntos críticos 
en su camino a los mercados extranjeros. 
Estas herramientas se pueden encontrar en 
las páginas web de los organismos de pro-
moción comercial de tu país. 
 
Las áreas claves en estas evaluaciones se 
relacionan con la estrategia de la empresa 
exportadora o el proyecto turístico, y su ca-
pacidad de enfrentar nuevos mercados. 

En el caso de las exportaciones de bienes 
se profundiza en el conocimiento del mer-
cado objetivo, el producto, la capacidad 
de producción y logística, así como los re-
cursos y estrategias de exportación. 

En el caso del turismo rural e indígena, 
los factores críticos incluyen infraestruc-
tura adecuada, una gestión ambiental 
responsable, la protección de la cultura 
y autonomía de los pueblos indígenas y 
la capacitación de la comunidad local.
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Aquí hay algunas preguntas claves para orientar a las exportadoras de bienes en su 
etapa de preparación y de internacionalización.  Si no conoces algunas respuestas, 
puedes pedir asesoría al organismo de promoción comercial de tu país.

Producto y competitividad:

¿Es atractivo mi producto o servicio en el 
mercado internacional? 

¿Qué ventajas tiene en precio, calidad, 
innovación? 

¿Qué tipo de desventajas tiene? 

¿Cómo puedo enfrentar esas desventajas sin 
aumentar costos? 
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Conocimiento del mercado 
internacional:

¿A qué países o regiones quiero exportar?

¿Conozco las regulaciones y leyes 
comerciales de esos países?

¿Entiendo las diferencias culturales y 
comerciales en esos mercados?

¿Sé cómo negociar con socios 
comerciales internacionales?

¿Puedo adaptar mi producto a las 
preferencias y regulaciones de esos 
mercados?

Capacidad de producción y 
logística:

¿Tengo la capacidad de producir la 
cantidad necesaria para exportar?

¿Puedo garantizar la calidad y la 
entrega a tiempo de mis productos?

¿Tengo una red de distribución 
confiable?

¿Puedo asumir los costos de 
transporte, seguros y aduanas?

¿Tengo la infraestructura necesaria 
(almacenes, equipos, etc.)? 
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Recursos y estrategia:

¿Estoy dispuesta a invertir tiempo y 
recursos en exportar?

¿Sé cómo obtener financiamiento para la 
exportación?

¿Tengo un plan de exportación claro y 
realista?

¿He identificado los canales de 
distribución y marketing adecuados?

¿Las personas de mi equipo están 
preparadas?
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Para profundizar en estos y otros aspectos revisa las herramientas de autoevaluación 
de capacidad exportadora de los organismos de promoción comercial de los países 
de la Alianza del Pacífico:

ProChile
www.prochile.gob.cl

ProColombia 
www.procolombia.co

Secretaría de Economía de México
www.economia.gob.mx

PromPerú
www.exportemos.pe
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Turismo: Preguntas orientadoras

¿El lugar cuenta con infraestructura 
básica necesaria, como el transporte, 
alojamientos, servicios básicos?

¿Está la comunidad capacitada en temas  
como la gestión turística, el marketing y la 
atención al cliente?

¿Cómo se administran los proyectos que 
están en áreas protegidas? ¿Se tiene en 
cuenta la capacidad de carga de la 
zona?

¿Cómo se incorpora el intercambio 
cultural entre las personas que visitan y las 
que viven en las comunidades?

El turismo se considera una exportación de servicios, porque cuando turistas extranjeros 
visitan un país y gastan dinero en hoteles, restaurantes, transporte y actividades, están 
comprando servicios locales.

¿Qué resguardos se han tomado para 
conservar los conocimientos ancestrales 
y el patrimonio inmaterial?

¿Cómo se armoniza el diseño de las                   
experiencias turísticas con la vida de las 
comunidades?

¿Cómo se fomenta una cadena más 
inclusiva y diversificada?

¿Se han identificado canales de 
promoción del destino en mercados 
internacionales?

Para obtener apoyo en estos y otros 
temas están las agencias nacionales de 
promoción del turismo.
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Agencias nacionales para la internacionalización del turismo en la 
Alianza del Pacífico:

Sernatur, Chile
www.sernatur.cl

ProColombia
www.procolombia.co

PromPerú
www.promperu.gob.pe/turismoin

Secretaría de Turismo, México
www.gob.mx/sectur
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Plataformas internacionales para negocios de mujeres 

Existen plataformas virtuales que apoyan especialmente a las mujeres en su búsqueda 
de nuevas oportunidades de negocios en los mercados internacionales.
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Comunidad Mujeres Empresarias de la 
Alianza del Pacífico (AP)

Descripción: Espacio virtual para conectar 
directamente y explorar oportunidades 
de negocio, intercambiar información 
relevante que permita fortalecer sus 
capacidades empresariales y de liderazgo.

Impulsada por: Alianza del Pacífico y el 
Banco Interamericano de Desarrollo (BID) a 
través de su plataforma ConnectAmericas.

Sitio web: https://connectamericas.com/
es/community/comunidad-mujeres-
empresarias-ap#/ 

SheTrades (ITC - International Trade Centre)

Descripción: Iniciativa del Centro de Comercio 
Internacional que busca conectar a un 
millón de mujeres empresarias con mercados 
internacionales.

Servicios: Plataforma digital, capacitación, 
herramientas de evaluación, eventos para 
hacer contacto con otras emprendedoras.

Sitio web: shetrades.com

WEConnect International

Descripción: Conecta a mujeres empresarias 
con grandes corporaciones a nivel global.

Enfoque: Certificación de empresas propiedad 
de mujeres, oportunidades de contratación, 
desarrollo de capacidades.

Sitio web: weconnectinternational.org
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El objetivo de este Manual es proveer información sobre los 
programas que ofrecen diversos organismos públicos para 
apoyar a las mujeres rurales e indígenas.

Algunos programas están orientados al fomento de los ne-
gocios de productos, sean agrícolas, artesanales o de otro 
tipo. Otros programas se enfocan específicamente en el 
turismo rural o indígena.

 PROGRAMAS DE PROMOCIÓN PARA 
MUJERES RURALES E INDÍGENAS
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Etapa básica
La formalización de la empresa o emprendimiento 
y el desarrollo del producto. 

Etapa de preparación
Elegir y conocer el mercado al cual se desea lle-
gar, los requisitos a cumplir y las tendencias de 
consumo. 

Etapa de internacionalización
Cuando la empresa exporta, es necesario man-
tener y aumentar las ventas y los clientes de otros 
países.

La información de los programas está organizada según las distintas etapas del 
desarrollo de los emprendimientos:
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Para entender mejor algunos conceptos
Acuerdos comerciales / acuerdos de libre comercio: 
Acuerdos entre países para establecer reglas y condiciones 
en el intercambio de bienes y servicios, que faciliten la 
compra y venta entre los países socios.  

Autonomía económica: Se refiere a la capacidad de las 
personas para acceder a bienes y servicios necesarios 
para satisfacer sus necesidades y deseos de manera 
independiente.
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Cadena inclusiva y diversificada: Una cadena de valor 
que involucra a una variedad de actores, incluyendo 
a mujeres, personas con discapacidad y otros grupos 
vulnerables. Esto implica garantizar que todos los 
participantes tengan acceso equitativo a los recursos, las 
oportunidades y los mercados.

Canales de distribución: Los medios a través de los cuales 
los productos llegan al consumidor final. Por ejemplo, 
pueden ser cadenas de supermercados o tiendas 
especializadas. Hay canales más fáciles de acceder para 
mujeres y pequeños negocios.

Capacidad de carga: Número máximo de visitantes que 
un espacio puede soportar sin que se vea afectado su 
entorno natural, cultural o socioeconómico.
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Capital semilla: El financiamiento necesario para iniciar un negocio. El 
acceso al capital semilla es crucial para que las mujeres emprendedoras 
puedan poner en marcha sus ideas y desarrollarlas.

Denominación de origen: Una señal distintiva que identifica un 
producto con una región geográfica específica y con cualidades 
únicas asociadas a esa región. Puede ser una estrategia para promover 
productos locales y fortalecer la identidad regional.

Disposiciones de género: Cláusulas o elementos dentro de los acuerdos 
comerciales que buscan abordar las desigualdades de género y 
promover la igualdad de oportunidades para las mujeres.

Equidad de género: La igualdad de oportunidades y el trato justo para 
hombres y mujeres, considerando sus necesidades y circunstancias 
particulares. Es fundamental para garantizar que las mujeres tengan 
acceso a los mismos recursos y oportunidades que los hombres.
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Marketing digital: El uso de herramientas digitales y estrategias 
en línea para promocionar productos y servicios. El marketing 
digital puede ser una herramienta poderosa para que las mujeres 
emprendedoras lleguen a un público más amplio y alcancen a 
nuevos mercados.

Misiones internacionales: Viajes de negocios a otros países 
para aprender de experiencias, establecer contactos y buscar 
oportunidades. Pueden ser una excelente oportunidad para que 
las mujeres emprendedoras puedan ampliar su red de contactos y 
conocer nuevas tendencias en el mercado.

Nichos de mercado: Grupos específicos de personas consumidoras, 
con necesidades o intereses particulares, que pueden ser atendidos 
por negocios o proyectos que no sean de gran tamaño.

Patrimonio inmaterial: Prácticas, representaciones, expresiones, 
conocimientos y saberes de las comunidades que son transmitidos 
de generación en generación.
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Trabajo no remunerado: Actividades realizadas sin recibir salario o 
remuneración, que comprende labores domésticas, el cuidado de 
personas y el trabajo voluntario. Es realizado mayoritariamente por las 
mujeres y limita su disponibilidad de tiempo y recursos para dedicarse 
a otras actividades.

Turismo comunitario: Toda actividad turística que se desarrolla en 
comunidades con vocación turística de manera planificada y sostenible 
a través de modelos de gestión con participación activa y el liderazgo 
de las poblaciones locales, representadas por organizaciones de base 
comunitaria. El Turismo Comunitario se integra de manera armoniosa 
a las actividades económicas tradicionales locales, para contribuir al 
desarrollo de la comunidad, siendo su cultura y el entorno natural los 
componentes clave y diferenciadores que conforman su producto 
turístico.
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Glosario de género:
https://alianzapacifico.net/wp-content/uploads/GLOSARIO-GENERO-GTG-AP-FINAL.pdf




