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Introduccion

Las empresas viven en una voragine diaria
gue les impide disponer del tiempo necesario
para analizar oportunidades en términos

de mercados y productos y/o servicios

Las organizaciones valoran cada vez mas

la posesion de informacion estratégica como
elemento clave para obtener ventajas

frente a la competencia.




o Inf




Informacion

o Rumor
— XXXX me ha contado que.......
— Me han pasado el dato que.......
o0 Opinion
— Y0 supongo que tal situacion va pasar
— Esa decision no me gusta
0 Hecho

— Brasil demandd US$ X millones de paprika en los
ultimos 10 meses de 2005.

— Perdimos el mercado Y porque prefirié el producto de
nuestro competidor X.
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) Informacidn e Inteligencia de Mercados

La informacidon sobre mercados tiende a ser. mas general;
menos costosa de adquirir; mas accesible desde fuentes
publicas; mas util para los actores menos sofisticados; menos
perecible; mas formal, “masticada” y comprobada; entregada
gratuitamente o vendida a un precio que solamente cubre el
costo de reproduccion.

La inteligencia sobre mercados tiende a ser: mas
especifica; mas dificil de adquirir, menos disponible en las
fuentes publicas; mas uatl para los actores mas
experimentados; de mas alto valor para la toma de decisiones
empresariales; menos formal; menos sujeta a confirmacion
independiente; vendible a un precio mas alto.



Recoge informacion en un
momento en particular. No hay
analisis

Alineado al proceso de toma
de decisiones de marketing.

Utiliza informacion de la
demanda.

Generalmente se ocupa de
resolver problemas que ya se
han presentado

Muchos la hacen.

Investigacion vs. Inteligencia

Proceso continuo de busqueda
y analisis de informacion.

Alineado al proceso de toma de
decisiones del cliente y a su
planes estratégicos.

Utiliza informacion de la
demanda, oferta y entorno del
mercado. (Las empresas no son
Islas).

Previene las amenazas (se
proyecta al futuro)

Establece una fuerte diferencia
competitiva.



) Caracteristicas de informacion IM -1-

< Exactitud: Todas las fuentes de informacion deben ser
evaluadas para asegurar su precision y evitar errores técnicos,
de percepcidon equivocada o que estén influidas por esfuerzos
hostiles.

*» Objetividad: Todos los juicios deben estar asegurados gue nos
estan influidos por distorsiones deliberadas, manipulaciones o
intereses particulares.

< Usabilidad: La comunicacion de inteligencia debe realizarse de
forma tal que facilite la rapida comprension y aplicacion. Los
entregables deben ser compatibles con las capacidades del
cliente de recibir, manipular, proteger y almacenar Ila
informacion.



b ) j) Caracteristicas de informacion IM -2-

< Relevancia: La informacion debe ser seleccionada vy
organizada de acuerdo a a importancia de las necesidades
del cliente.

< Disponibilidad: La informacion debe estar lista para
responder los requerimientos de todos los niveles de
clientes internos.

< Oportunidad: La informacion debe ser entregada mientras
gue su contenido permita tomar una accion



Informacion de mercados:
datasets tipicos -1-

Estructura/conducta/comportamiento de mercados de destino.

Datos y tendencias histoéricas sobre la produccion nacional,
Importaciones, exportaciones, y uso aparente.

Volumen y valor de importaciones y exportaciones, por
producto o rubro, pais de origen, por periodo.

Precios C&F declarados en puerto de entrada, ofertados en
los puntos de distribucidon, o pagados en mercados mayoristas
(diarios, mensuales, etc.); o en los principales mercados de
destino.

Situacion y perspectivas de produccion y comercio
Internacional, por segmento, rubro y/o producto.

Grandes tendencias en diversos mercados: cambios en
demografia, patrones de consumo, segmentacion de mercado,
comercializacion, marco regulatorio, etc..



Informacion de mercados:
datasets tipicos -2-

Ultimas noticias sobre mercados finales.

Competidores principales: cualquier cambio de composicion,
enfoque, estrategia, proceso, tipo de producto, tecnologia
utilizada, mercado de destino.

Firma de Tratados o Acuerdos Comerciales o cualquier tema de
facilitacion de comercio de nuestros competidores.

Inversiones nuevas (terrenos, planta o equipo, sistemas) en las
areas de produccion que compiten en la misma ventana de
mercado.

Problemas actuales o potenciales (clima, plagas, mermas en la
cosecha, fuerza mayor, pérdida de clientes, reclamos, disputas,
detencidn o rechazo en los puertos de entrada, etc.).



| ) ¢Qué es Inteligencia de Mercados?

Es un proceso de exploracion de las variables
Indicativas del comportamiento actual vy
tendencial de la oferta, demanda, precios de un
producto a nivel global o en nichos especificos
de mercado.

Realizar un estudio de Inteligencia de Mercados
€S un paso necesario para todos los
empresarios que deseen incursionar o mejorar
su participacion en el comercio internacional.



| j)EI proceso de Inteligencia de Mercados

 Cuales productos
 Cuales serian los costos
e Cuales compradores

» Como llegar a ellos

Analizar y Determinar Mercados
potenciales

Definir estrategi
comercializacion

* Inocuidad
Negociar  Confiabilidad de
introduccién entrega

de productos « Estabilidad de
precios

...Siendo este un esquema - .
*Servicio al cliente

continuo de

comercializacion -
Servicios post

venta

» Apoyo en promocion de productos
 Frecuencia de entregas

» Asesoria relacionada con los
productos

» Descuentos por compra, etc.




AN ) Beneficio Inteligencia de Mercados

v" Reduce riesgos del mercado

v Identifica oportunidades de negocio antes 0 mejor que la
competencia

Anticipa los cambios en el mercado

Brinda alta calidad de informacion sobre el cliente o
competidor

Disminuye costos de venta

Mejora el control y la administracion de ventas

Mejora el conocimiento de la competencia

Optimiza la distribucion de la informacion dentro de la
organizacion y su seguridad

Facilita un buen planeamiento y ejecucion

Permite priorizar la inversion en mercadeo
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Sistema de Inteligencia Mercados

< Tanto la buena informacion de mercados, como la buena
inteligencia, pueden jugar un papel catalitico vy
canalizador muy grande en el desarrollo empresarial
exportador.

< Un buen sistema de Inteligencia de Mercados sirve para:

*
*

K B

Elevar el nivel general de conocimientos de los interesados

Bajar las barreras de incertidumbre que impiden las
decisiones de entrar en el negocio y que limitan inversiones
mayores

Proporcionar los elementos de juicio necesarios para
optimizar un negocio ya emprendido o por emprender

Estimular la entrada de nuevos exportadores

Facilitar la evolucion de empresarios y empresas
exportadoras a lo largo de la curva de aprendizaje.



S }J Errores en Inteligencia de Mercados

< No validar la informacion
< No usar la informacion
< Atender rumores u opiniones

< Subestimar o sobre estimar en el analisis y
conclusiones.

< No valorar adecuadamente al competidor

< No preparar planes de contingencia



¢ Como hacer un estudio de
Inteligencia de Mercados?
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Introduccion

“ Una de las labores mas frecuentes dentro de los
departamentos de exportacion de las empresas, es la
realizacion de estudios de mercado como fase preparatoria
para definir la operativa en el mismao.

D)

* En algunos casos se encarga a empresas exteriores de
investigacion de mercados, pero como podremos ver a
continuacion, es un ejercicio que puede realizarse de
forma sencilla y ordenada desde el interior de la
empresa.

2)

L)

* El enfoque general del estudio de mercado puede
resumirse en pocas lineas: definir las condiciones
especificas de mercado y de competencia para
establecer el posicionamiento posible de nuestro
producto para actuar eficazmente en el mercado
elegido.

)



4 Pasos a Sequir

Entender el contexto o marco del negocio
Comprender el mercado

Preparar la estrategia en el mercado

guietic Sl o ST

Actuar en el mercado y obtener
posicionamiento



< Necesitamaos, en primer lugar, establecer el marco general
dentro del cual el mercado se situa lo que supone
comprender por un lado el marco pais y por otro lado el
marco del sector dentro del pais concreto.

< Si no tenemos esta vision global sera muy dificil acertar con
la definicion de una politica de actuacion.

K/
0‘0

Por tanto, tendremos que poder acceder al analisis de los
dos elementos:

% Marco Pais
% Marco Sector



1.1 Marco Pais

 Se trata de entender los factores que afectan a la
actividad econdmica del pais elegido, y su influencia
sobre las condiciones de mercado.

% Factores Politicos
* Ficha Pais-ICEX:
» The World Factbook:
» Political Resources on net:

% Factores Economicos
« The Economist:
« IMF:
+ US Department of State:
# Factores Sociales y Demograficos
« Nationmaster:
« Naciones Unidas:


http://www.mcx.es/polco/Paises/paises.asp
http://www.cia.gov/cia/publications/factbook/
http://www.politicalresources.net/
http://www.economist.com/countries/
http://www.imf.org/external/country/index.htm
http://www.state.gov/countries/
http://www.nationmaster.com/
http://www.un.org/esa/population/

1.2 Marco Sector

“* Necesitamos comprender como funciona el sector econdomico de
nuestra actividad en el pais concreto elegido. Para ello es
conveniente la realizacion de diferentes pasos:

# Delimitacion arancelaria o clasificacion de la actividad
« TARIC:
« USITC:
# Estadisticas de sector y/o del producto
- FAOSTAT:
« UNCTAD TRAINS:
« EUROSTAT:

# Situacion del sector. Estudios sector pais
* |ICEX:
- CBI:
* PROEXPORT:



http://www.taric.es/
http://www.usitc.gov/tata/hts/bychapter/index.htm
http://faostat.fao.org/
http://r0.unctad.org/trains/
http://fd.comext.eurostat.cec.eu.int/xtweb/
http://www.icex.es/
http://www.cbi.nl/
http://www.proexport.com.co/

Paso 2° Comprender el Mercado

“ Mercado: encuentro entre diferentes ofertas competidoras
respecto a un publico objetivo que se organiza por segmentos
de mercado a través de una serie de canales de distribucion,
mas 0 menos escasos, Yy con una serie de barreras técnicas y
comerciales para operar en el mismo.

)

« Comprender el mercado nos obliga a dar una serie de pasos
sucesivos, si bien en funcion del tipo de sector podremos 0 no
localizar informacion muy precisa. De nuevo lo organizamos en
forma de elementos sucesivos.

L)

% Tamaho del mercado

# Descripcion de los principales demandantes del mercado
# Analisis del proceso de distribucion

% Publico objetivo

% Canales de distribucion

# Barreras al comercio




2.1 Tamano de Mercado

“ Tamano de Mercado se entiende como produccion
nacional mas importaciones menos exportaciones.

* Trade Data Online:

% TPO Net:

% Camaras de Comercio:
% FAOSTAT:

*# Heritage Foundation:


http://www.strategis.gc.ca/
http://www.tpo-net.com/fmains.htm
https://www.camaras.org/
http://faostat.fao.org/faostat/collections
http://www.heritage.org/

2.2 Demandantes del Mercado

<+ Interdata:
< Kompass:
<+ Intracen:

“* Europages.:
“* World Yellows Pages:
< Email Directory:


http://www.export-leads.com/
http://www.kompass.es/
http://www.intracen.org/tradinst/welcome.htm
http://www.iucab.nl/index.html
http://www.europages.com/
http://www.worldyellowpages.com/
http://www.worldtrade-sites.com/index.htm

2.3 Proceso de Distribucion

“ Descripcion del proceso entre la produccion y el
consumidor o usuario final de forma que se establezcan
claramente los clientes intermedios y los clientes finales.
Esto no supone un analisis detenido de los canales de
distribucion que deben ser desarrollados posteriormente.



2.4 Publico Objetivo

< Descripcion de los publicos objetivos, utilizando datos de
segmentacion que pudieran obtenerse. ESs preciso
distinguir entre publicos finales y publicos intermediarios.
Es muy importante poder establecer las caracteristicas y
las razones de compra de los segmentos e incluso la

percepcion previa a los productos peruanos en el sector
de analisis.

% Fuentes de informacion:
% AC Nielsen:
% Euromonitor:
% Datamonitor:
# Keynote:


http://www2.acnielsen.com/site/index.shtml
http://www.euromonitor.com/
http://www.datamonitor.com/
http://www.keynote.co.uk/

2.5 Canales de distribucion

“ Una vez definidos los publicos objetivos para nuestra
empresa nos conviene tener la informacion disponible
sobre los canales de distribucion alternativos que
existen en el mercado asi como el grado de
dependencia y ocupacion que otros competidores
tuviesen en dichos canales.

» Los Estudios de Mercado Sectoriales citados en el
apartado 3, "Situacion del Sector, estudios sector pais"
dentro del epigrafe "Marco Sector" en el primer paso
"Entender el marco de actuacion" pueden ser de ayuda
para profundizar en esta tematica.

L)

L)



2.6 Barreras al comercio

< Una comprension general de las barreras que el pais
elegido pueda estar utilizando al libre comercio del sector
nos puede ayudar a comprender bien el mercado. No se
trata aqui de las barreras técnicas o arancelarias, que serian
objeto del paso posterior (preparar la actuacion en el
mercado) si no de aquellas que supongan barreras
genericas a nuestra actuacion bien por las relaciones estado
a estado o bien por ser barreras especificas del pais o del
sector.

% Trade Compliance Center:
% Trade Information Center:
% HS Codes (Canada):


http://www.tcc.mac.doc.gov/
http://www.trade.gov/
http://www.redbusqueda.com/

! .,f-) Paso 3° Preparar la Actuacion en el
SRl | 1 Mercado

< Realizados los pasos anteriores, es ya el momento
de preparar nuestra actuacion en el mercado, lo que
supone en definitiva conseguir dos objetivos:

1. Adaptar nuestras politicas de mercado a las necesidades del
mercado elegido

2. Posicionarnos en el mercado respecto a la competencia



3.1 Adaptacion del producto y de la
oferta

<« Tenemos que adaptar nuestro producto a los requisitos de
mercado, y ello no solo a nivel del producto fisico, sino a nivel del
producto ampliado (oferta total = producto basico + envase +
anadidos + servicios adicionales).

4

D)

» Establecer un procedimiento de recomendaciones de modificacion
de caracteristicas para enlazar mejor con las necesidades
percibidas en el mercado. Para ello y de forma ordenada
tendremos que localizar:

# Barreras arancelarias, en términos de aduanas, contingentes,
Impuestos adicionales, etc.

& Barreras técnicas, certificaciones, homologaciones, inspecciones
gue sean pertinentes.

& Barreras comerciales, a veces muy sutiles que pueden afectar a
nuestro producto. Ej. modificaciones sorpresivas y no publicitadas en
el etiguetado, colorantes, conservantes, etc..



3.2 Adaptacion y construccion del
precio

< Se trata en definitiva de construir la politica de precios que
podria aplicarse en el mercado destino. Para ello tendremos
que seguir una serie de etapas sucesivas:

Localizacion de precios de referencia en el mercado final
Costumbres comerciales

Relacion calidad precio

Imposicion indirecta

Construccion de la cadena de precios

Distribucion y logistica

Comunicacion y promocion

Directorios disponibles

CE



Paso 4° Actuar en el Mercado

< Viaje de prospeccion
< Mision técnica

< Mision comercial

< Ferias multisectoriales

< Ferias especializadas



Oferta Exportable

Peruana
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Agro y Agroindustria
Principales Productos

Esparrago (frescos, conservas y
congelados).

¢+ Paprika (entera y en polvo).
» Alcachofa (conservas).

< Mangos (frescos).

¢+ Leche evaporada.

* Uva

» Palta

» Alimento para camarones.
* Bananas

% Cebollas




Sector Textil Confecciones
Principales Productos

< Polos
< Camisas y blusas
< Tank tops

< Suéteres y cardigan.
< Prendas para bebe
< Prendas de alpaca.
» Articulos de joyeria
» Bisuteria

» Calzado




Sector Pesquero
Principales Productos

< Pota (congelada,
conservada y

< Conchas de abanico.

* Langostinos.

* Filete de perico, anguila y
otros.

< Conservas de pescado.
< Aletas de tiburodn.

< Huevera de pez volador.

Mercados: Espafia, Estados Unidos, China, Francia, Corea del Sur.




Sector Manufacturas Diversas
Principales Productos

< Alambre de cobre

< Madera aserrada

< Preparaciones de belleza
< Hidroxido de sodio.

< Marmol

< Frisos de madera para
parqueé.

< Cemento

< Lacas colorantes




Galletas saladas

Embutidos y conservas a base de

higado de pescado.

Cables, trenzas y similares de

aluminio

Frijol Mung criollo

Materia colorante Norbixina
Acetato de celulosa

Disoluciones amoniacales
sellar envases

Aceite de pino

para




Principales Destinos
Exportaciones Totales

Canada Suiz al
. Alemania ;
Estados Unidos Espana China
Italia )
Japon
Brasil

Chile



Principales Destinos

Paises Bajos

Estados Unidos Espana Francia
Colombia
Ecuador Venezuela
Bolivia
Brasil

Chile

Exportaciones No Tradicionales
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Comunidad Europea: quiere Facilitar
La aprobacion de alimentos,
procedentes de otras partes del
mundo, nunca consumidos en la UE

Propondra este mes facilitar la
autorizacion de alimentos....

México: se triplica la poblacion que
vive en el extranjero

En laz dltimas décadasz la poblacion de
origen  mexicano  Jque  wive en el
extranjero ha crecido trece wecesz. Tan

evantes

45,705 Visiah{és
desarrollo de mer
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Espana: es el segundo pais del mundo
mas dependiente de las importaciones
de capital extranjero segun el FMI
Ezparia ez, tras Estado:z Unidosz, el zegundo
paiz del mundo cuya economia s mas
dependiente de laz importaciones....

+  Yer mas
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Estados Unidos: economia crece un 4%,
pese a las turbulencias

El Producta Interior Bruto de la primera
economia del mundo crecid a un ritmo
anual del 4% v no del 3,4%, porgque el zaldo

| Buscador de Hoticias |

QUG

RED DE INTELIGENCIA DE
MERCADOS

=+ Inscribete

Promo 2007 América, Asia ¥
Europa.

Lima: 7, 8y 9 de Agozto
Cusco, Huancayo, [quitos, Piura v
Trujillo: 13w 14 de Agosto
Yer presentaciones




Prmupa'es Earacterllstlcas

Categorias de informacion
Motor de busqueda
Red de Inteligencia de Mercados
Exportaciones al dia
Eventos, conferencias, otros.
Contenidos Especializados

% Prompex, Red, otros.

% Cancilleria informa
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< Oftros: semanal, correo electronico, Site:
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MRGH PEX Alerta de Inteligencia de Mercados
PERU No. 89-2007 Ano 2; Lima, Viernes 13 de Abril del 2007

Commidn para la Promecidn d Exportaciencs

HOTICIAS DESARROLLO SECTORES FFICILITFIEIEI[»I HOTRS FROXIMOS
RELEVAMTES OE MHMERCADOS FROOUCTIMOS Y OISTRIBLICIOHN ESPECIRLES EYEMTOS



http://www.prompex.gob.pe/alertagim

Mario Ocharan Casabona
Gerente de Inteligencia de Mercados
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