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SRUTA EXPORTADORA

Camino a su internacionalizacion.

Creacion de Colecciones

seguin tendencias internacionales.
()]

Redisefio de envases

Y embalajes

Programa
de diseno

B

/A\
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TERCERA FASE

Asistencia empresarial
Dirigido a los exportadores en
proceso y a los exportadores.

Programa de
empagques

E

Forma consorcios
grupos de exportacion.

@
Programa de
Asociatividad

Mejora de La gestién
exportadora.

Programa de
coaching

Marketing
internacional y
negociaciones

Misiones
tecnoldgicas y
pasantias

Mejora La gestion de ventas y
negociaciones internacionales.

Informacion
comercial

Innovacién e implementacién de especializada

mejoras.
Desarrollo de

marcas

Promo.
Estudios Especializados y
Prospecciones Comerciales. J
Generacién de

marcas colectivas

wwuw.siicex.gob.pe/rutaexportadora

Programa de Buenas Practicas de
Mercadeo y Manufacturas
[BPMM), HACCP ISO, BPA, etc.

Desarrollo de
planes de Exportacion.

Diagndstico de

Programa de
" competitividad.

Comercio Justo

B

Programas

de Calidad Planex

Test de
competitividad

€) SEGUNDA FASE
Capacitacion
Dirlgido a Los Interesados en

exportar y exportadores en proceso.

Desarrollo del
~"sitio web.

Creatu
Web

PRIMERA FASE ,
Desarrollo de linea

FORMA DEL SERVICIO

_’ Orientacién e informacién " gréfica empresarial.
Y Dirigido a los usuarios en general. Imagen . lirad
ersonauzado
corporativa b
Via web

Material fisico

Primer paso para
la calidad.

Test del
exportador

Dias del
exportador

Dirigido a sectores
exportadores que
apliquen al programa.

Aula virtual

Copocithci()n
virtual uia SICEX,

Diagndsticoy
orientacién dela
ruta exportadora.

Seminarios a

|
Orientacion bdsica en
nivel nacional.

temas relacionados a

exporlaciones.
Pruebas de  Ferias. Peri e Tiendas o ARIA
venta internacionales Marketplaces comerciales multimarcas ) Promocidn
: @ ' @ . @ Dirigido a las empresas
i exportadoras.
!

. @
\ |

-

Ruedas de negocios, EXPOPERD.  CEMUS.

Fuente: PromPeni | Infografia: Grafitti




éPor queé desarrollar
un Plan?

N\



IDEA DE NEGOCIO 4

Como volver -
una idea en
un negocio...

rgan:c =

traditions




Antecedentes de la
Empresa

“Al existir una mayor demanda de refrigeradoras para productos Oportunidades de
congelados, se da la oportunidad de enviar frutas congeladas...” Negocio






éQue requerimos para mirar afuera?

Lo r

SN

Evaluar si contamos con producto competitivo en el mercado
Internacional

Tengo la capacidad parta hacerlo

Tengo la capacidad para cumplir con los volumenes exigidos por
los compradores

Tengo la capacidad financiera para vender en el exterior
Conozco la cultura del pais a donde quiero vender



El plan de Negocios te ayuda a:

BN META
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>
S ; A DONDE QUIERES IR?
Qu .
¢

; DONDE
TE ENCUENTRAS?



Laclave esta

en...  Crear un modelo

exportador novedoso,
haciendo que la
verdadera competencia
se de entre modelos y
conceptos, mas que
entre productos o
empresas.
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¢Cual es la estructura de Plan de negocios?

|.RESUMEN EJECUTIVO.

IIl. MODULO 01: ANTECEDENTES DE LA EMPRESA. )
lil. MODULOO02: PLAN ESTRATEGICO Y PLAN ORGANIZACIONAL. ) —
IV. MODULO 03: ESTUDIO DE MERCADO INTERNACIONAL Y PLAN D ARKéT!J\IG\.

V. MODULO 04: PLAN DE OPERACION.
VI MODULO 05: GESTION EXPORTADORA.




¢Que es Planeamiento
Estratégico?

N\
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Analisis de la Situacion Actual

e Las MIPYMES son un grupo muy heterogéneo. Se
encuentran en un amplio rango de actividades de negocios.
Sus duefnos son de diversos niveles socioecondmicos.

* Tienen incorporados diferentes niveles de habilidades,
capital, orientacion al crecimiento y pueden estar tanto en
la economia formal como la informal.

* La planeacion en las MIPYMES es informal, poco
estructurada e irregular, soportada por informacion
insuficiente e ineficaz, normalmente recopilada a través de
fuentes informales.

* Uno de los problemas que afectan la eficiencia y los
niveles de competitividad es, la falta de planificacion
estratégica, aspecto importante en el crecimiento y
sostenimiento de las empresas.
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¢Cudles son las etapas de internacionalizacion?

Exportacién La empresa exporta de manera esporadica porgue ha recibidoe pedidos
Ocasional del exterior, normalmente sin haberlos buscado.

U | La empresa decide iniciar el proceso y busca mercados a los cuales
S| exportar sin depender de los pedidos ocasionales.

: La empresa empleza a realizar exportaciones a una base establecida Proceso de InternaCionaIizaCién.

| Exportacion de clientes en el exterlor v a reservar una parte de su capacidad de
regular produccién para la exportacién. Fases

F % La empresa controlard los precios a los detallistas aungue
Fillales de todavia promocionard sus productos a través de los
venta distribuidores quienes todavia realizan la distribucién fisica.

Es la etapa final del procese de
inte rnacionalizacion y el inicio de |a

empresa multinacional La empresa  debe
CoMmprometer mayores

recursos, asumiendo niveles de riesgo muy
superiores a los de etapas anteriores.




... Si intentamos dominar la incertidumbre a
través de la planificacidn, por lo general,
acabaremos en la paralisis, basicamente

porque desconocemos como hacer frente a
acontecimientos inesperados.

MAS ALLA DEL
CAMBIO PLANIFICADO
L JUGAMOS?

El cambio planificado solo es valido cuando se tiene la capacidad de planear
el futuro. Pero ées Gtil cuando las organizaciones tienen que hacer frente a la
incertidumbre? En el contexto actual, se vuelve necesario plantear
otra perspectiva: el cambio como interaccion




Planeamiento Estratégico

Planificar es algo esencial. En un mundo de recursos limitados, |a
planificacion es una potente herramienta que permite decidir como
optimizarlos.

Nos ayuda a tomar decisiones sobre la priorizacidon de los objetivos,
problemas y necesidades, y seleccionar el método mas adecuado para

efectuar una intervencion de calidad.

La planificacion sirve para analizar la situacion, decidir en que direccion

queremos transformarla, y utilizar eficazmente los recursos, seleccionando ™

las alternativas mas adecuada.

genera una capacidad de direccion.




Planeamiento Estratégico. Kaplan, R. y Norton, D.

P Clarificacion y traduccion
de la visidn v La E)

estrategia
B Formacion y feedback

Comunicacion: estratégico:
«  Comunicar y educar Cuadro d +  Atficutar ia vision compankla
«  Establecer los objefvos Manlf:i-an i E " +  Proporclonar ef feedback
®  VINCUIAr 135 recompensas ar esTalEgicD

con kos Indicadores de & Facliar |a foamiacion y [a

achuacitn reyislon de 13 estralagis

Planificacion y

establecimiento de
objetivos:

»  Establecer ios cbjetivos
':5 N Alnear [3s Inlciatvas

e esiratagicas

& ASKrRar lO& Mecursss
Establecar [as metas

Kaplan, R. y Norton, D. (1997): La capacidad de ejecutar una estrategia es
mas importante que la estrategia en Sl.




Planeamiento Estratégico: Niveles

From Office - ENTORNO

Alta Direccion

ANALISIS del

ENTORNO CORPORATIVO
TOMA DE
DECISIONES
ESTRATEGIAS
CORPORATIVAS
- Ger. de Dpto.
GESTION ORGANIZACIONAL Jefes de Dpto.
GESTION RECURSOS HUMANOS ESTRATEGIAS
GESTION COMERCIAL OPERATIVAS
GESTION PRODUCCION
GESTION LOGISTICA INTERNACIONAL TACTICO

GESTION FINANCIERA

GESTION DE DATOS E INFORMACION _

Back Office

Ventas, Produccion, Control de Personal, OPERATIVO

Almacenes, Compras, Contabilidad, Tesoreria, etc.




Pensamiento Estratégico. Antecedentes.

» Eltratado clasico de Sun Tzu escrito alrededor del 360 a. De C.

= La palabra estrategia procede de la palabra griega strategos, formada
por stratos, que significa ejercito y —ag, que significa dirigir.

= La estrategia militar puede producir nuevos enfoques en el campo
empresarial, el mas basico es la distincion entre estrategia y tactica.

= Una estrategia es el plan global para establecer una posicion favorable
mediante el despliegue de los recursos.

= Una tactica es un plan para una accion especifica.

» Las tacticas estudian como ganar la batalla, las estrategias se
relacionan con ganar la guerra.

TIGOR ANSOFF

"El padre de la
administracion estratéegica”

EL ARTE DE LA
GUERRA APLICADO
A LOS NEGOCIOS

Apuntes estratégicos
para una empresa exitosa

EL ARTE DE LA

GUEﬁRRA




Pensamiento Estratégico: Concepto de Estrategia

Michael Porter (1991), una posicion estratégica sostenible proviene de un sistema de
actividades, cada una de las cuales refuerza a las demas. La estrategia implica el
traslado de una empresa de sus posicion actual, a una posicion futura deseable pero
incierta.

Direccion intencionada al cambio para conseguir una ventaja competitiva en cada
uno de los negocios (Hax y Majluf)

Patron de los principales objetivos, propositos o metas y las politicas y planes
esenciales para lograrlos, establecidos de tal manera que definan en qué clase de
negocio la empresa esta, o quiere estar, y qué clase de empresa es 0 quiere ser
(Andrews)

ESTRATEGIA: Respuesta adecuada, a las exigencias del ENTORNO.
ESTRATEGIA: En el mundo de la Naturaleza el que no tiene un PLAN, no
sobrevive. (Charles Darwin. “Origen de las especies”).



Pensamiento Estratégico: Preguntas???

Andlisis Estratégico de
la Industria

éDonde competir?

¢Como cambiar las

[ H c = t. ?
reglas del juego? cLomo competir

Estrategias

La transformacio '
" Competitivas

Industrial

¢Como mantenerla

[ " r L] ?
ventaja competitiva? éCon quien aliarse?

Dinamica Competitiva, Integracion,
Estrategias Sustentables Diversificacion, Alianzas
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Cada dia las empresas son mas consientes de la
necesidad de tener una estrategia de innovacion con
sostenibilidad.

PRACTICAS |USTAS

BE LA DPERACION
- Sa refieng a la fcemra q ue wna organizacknm wiliza
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aumeria de las buenas pricticas. Biodiversity, Freedom of association, Compliance,
Water efficiency, Health and safety, Board independence,
i | AURTSOE DERECHDS Energy efficiency, Human rights, Executive compensation,
= I At HUMMNDS Carbon intensity, Customer & Shareholder democracy
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Entorno VUCA

AGIL ENUN MUNDO VUCA

FUNCIONALIDAD

(RAPIDEZ, COMPROMISO)

(MEDIAR, EXPERIMENTAR)

Comze O

(DIFERENTES ANGULOS)

(SEGURIDAD)

SEGUIR UN PLAN

NEGOCIACION
CONTRACTUAL

PROCESOS Y
HERRAMIENTAS

DOCUMENTACION
EXTENSIVA

Empresa
Innovadora

Cultura
Innovadora

Liderazgo
Innovador

Personas
Creativas

22




Analisis FODA o DAFO

VARIABLES INTERNAS

VARIABLES EXTERNAS

ASPECTOS POSITIVOS

P

Fortalezas

Oportunidades

ASPECTOS NEGATIVOS

-fé& i

Debilidades

Amenazas

A

Cuatro tipos de estrategias

Estrategias
FO

Estrategias
DO

Estrategias
FA

Estrategias
DA

23



Matriz FODA

Amenaza 3

Deje en blanco Fortalezas-F Debilidades-D
Fortaleza 1 Debilidad 1
Fortaleza 2 Debilidad 2
Fortaleza 3 Debilidad 3
Oportunidades-O Estrategias FO Estrategias DO
Oportunidad 1 Use las fortalezas para tomar Supere las debilidades
Oportunidad 2 ventaja de las oportunidades tomando ventaja de las
Oportunidad 3 oportunidades
Amenazas-A Estrategias FA Estrategias DA
Amenaza 1 Use fortalezas para Minimice debilidades y evite
Amenaza 2 evadir amenazas amenazas




Mi Plan Estratégico

“Mi empresa y las otras empresas...”

Analisis del Sector

Los negocios son de cambios constantes, y son objetos
de muchas decisiones sobre los cuales se tienen un
control limitado, con el fin de estar preparados a dichos
cambios, es importante realizar una descripcion de lo
que se acontece tanto en el sector como en la
competencia.

DIAMANTE DE PORTER

Descripcion del Sector

Descripcion de la Competencia

25



Diamante de Porter

———————————————————————————————

| Determinantes de Rivalidad
l - Crecimiento de la industria.

- Diferencias de productos. - Costo Fijos / Valor Agregado.
Identidad de marca. - Exceso de capacidad instalada.

Barreras de entrada |
- Costo por reemplazo. potenciales - Diferencias de producto.

- Economias de escala.

Participantes

- Identidad de marca.
- Diversidad de competidores.
- Costos de reemplazo.

- Requerimientos de capital.
- Acceso a la distribucion.
.- Ventaja de costo absoluta.

1~ Acceso a insumos.

Poder de los proveedores
- Diferenciacion de insumos.
Concentracién de proveedores.
Importancia del volumen para los

' Determinantes de amenaza de o Determinantes del poder de los compradores
sustitucion.

Poder de Negociacion |  Sensibilidad del precio

'- Rendimiento del precio relativo

compradores v/s concentracion :_ ncentivos de quienes tienen
J IRy
de empresas. |la toma de decision.

'proveedores. o o ! .- Volumen de compradores. : - Precio/compra total. l
. . o .1 1de las sustituciones. . ! . b o !
- Amenazas de integracion hacia ' | ! '- Informacién de comprador. ! - Diferenciacion del producto. |
' adelante - Costo por reemplazo. . ! . _ - ' , !
| ' L Propension de los | - Capacidad de integracion - Identidad de marca. .
- Presencia de insumos sustitutos. | i~ | 'hacia atras. ; : :
l ' | compradores a la sustitucion. ! A | _ ' Impagto de calidad / el :
o e - Productos sustitutos. : rendimiento. |

.- Concentracion de ;- Ganancia del comprador. |




“Mi empresa y el contexto comercial...”

* ... Nos permite identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de
nuestra empresa en los mercados internacionales. Si bien en el analisis del sector y
competencia podemos identificar como nos encontramos respecto a las empresas del
mismo sector, en el Analisis del Entorno logramos reconocer y aprovechar los
acontecimientos que se presentan, administrar los factores riesgo, para asi lograr con
exito nuestras actividades plasmadas en el plan de negocio exportador.

« ...Un Anélisis del Entorno implica el reconocimiento de los factores politicos,
econdmicos, sociales, tecnologicos y ambientales, que son propios y que forman parte
del complejo e inmenso contexto del comercio internacional, los cuales revelaran
muchas de las influencias externas que pesan sobre el rendimiento del negocio.
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ANALISIS PESTEL

» Distribucién de
romedie

» Influencias
Internactonales

o Transirencia Es una herramienta de planeacion estratégica
S que sirve para identificar el entorno sobre el
cual se disefara el futuro proyecto
. empresarial, de una forma ordenada y
" ambieniags. esquematica.

ANALISIS
pESTE L El analisis estratégico determina la situacion
actual de la organizacion, con la finalidad de
P e crear estrategias, aprovechar las
oportunidades, o actuar ante posibles riesgos.

s Demografla

= Politica de
Impuestos

28



'»

Legislacion referente al mercado local

Legislaciones propuestas o por entrar en vigencia

Legislacion internacional y tratados comerciales.

Entidades reguladoras.

POLITICA

Politicas generales del gobierno que condiciones

Perspectivas de cambio en el gobierno e impacto sobre el
sector

Incentivos en el mercado

Existencia de grupos de presion

B o E B o 3 b



Situacién econdmica tanto a nivel general como local. Tipos de
Cambio.

Proyecciones de los principales indicadores macro-econémicos.
(Tasa de desempleo)

NP

Situacion econdmica en otros paises, para estudiar si es viable
iniciar alguna actividad relacionada con la exportacion.

ECONOMIA

Los ciclos econdmico de los paises en los que trabajamos, o que
son de potencial interés.

m Fiscalidad y Politica Econémica.

\‘9. Inflacion y tipos de interés.



SOCIAL

CULTURAL

Cantidad de personas que estarian dispuestas a adquirir el
producto

Preferencias, gustos o modas de los consumidores

Estilo de vida de la gente cambios en el nivel de ingresos.

Imagen de marca percibida por los clientes.

Patrones de compra que siguen los consumidores

Existencias de eventos, ferias u otros

Factores étnicos y religiosos.

Herramientas de promocion y relaciones publicas.



TECNOLOGIA

32



ECOLOGICO

=

Preocupacion por el calentamiento
global.

?;A‘{ Regulacion sobre el consumo de
~ .~ energiay el reciclaje de residuos.
. Concienciacion social ecologica
" actual y futura.
.. Preocupacion por la contaminacion
y el cambio climatico.
Q{ Leyes de proteccion medioambiental

o

33
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Licencias.

M-
Do
i

|

Leyes sobre el empleo.

=

Derechos de propiedad intelectual.

< Leyes de salud y seguridad
~~  laboral.

D Sectores protegidos o regulados.




éDonde conseguir la
informacion?

N\



LA INVESTIGACION DE MERCADO INCLUYE:

© © © OO

INVESTIGACION DE MERCADO

¢ Qué es Investigacion de Mercado?

La investigacion de mercado es la recopilacion de informacion e inteligencia que
permite a una empresa tomar decisiones informadas e inteligentes sobre €|
INgreso a nuevos mercados.

Estadisticas en su sector

Informacion sobre el entorno politico,
econdmico, social y empresarial

Indicacion de mercados y tendencias
de rapido crecimiento

Un entendimiento de la competencia
y de los clientes

Acceso a incentivos para promover
exportaciones e inversiones

36




;Realmente
necesitamos hacer
una investigacion

de mercado?




Importancia de la Investigacion de Mercado
INVESTIGACION DE MERCADO

@ Permite determinar oportunidades y minimizar riesgos de seguimiento hacia ese
mercado

(>) Hacer medicién de caracteristicas con relaciéon a productos y planes

@ Aprender como se puede desarrollar un mercado nuevo

Observar proveedores de ese mercado en la actualidad (caracteristicas)

Orienta decisiones empresariales y comunicacion con clientes

© © ©

Ayuda a evaluar el éxito, identificando problemas y fortalezas

38
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Tipos de Investigacion de Mercado

IDENTIFICACION DE SU MERCADO META

La investigacion de
mercado es uno de los
contribuyentes mas
Importantes para su --

exito internacional. / ,

INVESTIGACION SECUNDARIA INVESTIGACION PRIMARIA

La investigacion secundaria es la investigacion Después de completar su investigacion secundaria,
recopile informacién de mercado a través del

documental, que se realiza utilizando fuentes de
datos como publicaciones periodicas, estudios, contacto directo con clientes potenciales u otras

informes de mercado, Libros, encuestas y fuentes.
analisis estadisticos. La investigacién primaria casi siempre exige una
La investigacion secundaria se realiza primero. participacién directa y personal a través de

entrevistas y consultas in situ.



Fuentes de Recopilacion de
Informacion

Investigacion secundaria

Datos Comerciales en Linea

El Ministerio de Industria de Canada mantiene una base de datos Datos Comerciales en Linea que rastrea todas las importaciones
que cruzan la frontera canadiense. Determine el cédigo S.A. para su producto y use el mismo para buscar la base de datos de
importadores de su producto, para determinar el tamano de mercado, tendencias, competencia y las principales provincias para su
producto en el mercado canadiense. Se pueden buscar las importaciones por afo, pais de origen, y destino final dentro de Canada.

Sistema Automatico de Referencia de Importaciones (AIRS)

La Agencia Canadiense para la Inspeccion de Alimentos, CFIA en inglés, mantiene el AIRS que proporciona informacion precisa y
oportuna sobre los requerimientos para la importacion. Es una aplicacion que usa un método de preguntas y respuestas par orientar a
los usuarios mediante una serie de preguntas acerca de los Codigos del Sistema Armonizado (SA), su origen, destino, uso final y
otros que califican al producto que desean importar. Es una herramienta util pero ha sido creada solo como herramienta de referencia
y no ha sido sancionada oficialmente; los usuarios siempre deben hacer referencia a las leyes promulgadas por el parlamento para
interpretar y aplicar la ley.

Lista de Aranceles Aduaneros
Canada como miembro de la Organizacion Mundial de Aduanas (OMA) usa el Sistema de Codigos del SA que lo mantiene la Agencia
de Servicios Fronterizos de Canada (CBSA), la Lista de Aranceles Aduaneros es el ultimo recurso para el comercio internacional ya
que se usa para determinar el Codigo correcto del SA que se debe usar en documentacion importante para evitar la re-valorizacién de
los productos por parte de los funcionarios de aduana.



http://www.ic.gc.ca/eic/site/tdo-dcd.nsf/eng/Home
http://blog.pcb.ca/2014/11/the-most-crucial-aspect-of-global-trade-hs-tariff-codes/7227?utm_source=Pacific+Group+Client+Newsletter&utm_campaign=328b91bf56-PCB_Feb_11_2015&utm_medium=email&utm_term=0_2bda1e7692-328b91bf56-146877957
http://inspection.gc.ca/plants/imports/airs/eng/1300127512994/1300127627409
http://www.cbsa-asfc.gc.ca/trade-commerce/tariff-tarif/2015/01-99/01-99-t2015-eng.pdf

COMO CONDUCIR UNA i
INVESTIGACION DE MERCADO

No(rjnebre Elabore dentif Requerimientos
Identifique i ,
Prod/_lndus Encgesta( Mercago reguplg’;grlos Perfil
tria Cuestionario Meta Comprador

investigacion

Escoja Investigacion Segmento Identificacidn Estrategia
técnica de Tendencias de del Perfil de la de
Investigacion del Cliente mercado competencia Mercado

meta



Pasos de la Investigacion de Mercado

Nombre y conozca su producto e
industria

Escoja las técnicas para la
investigacion de mercado

Prepare las herramientas para la
investigacion ej. cuestionarios

Investigue las tendencias del
consumidor

Identifique su mercado meta

6

8

10

Enumere los requerimientos
regulatorios

|dentifique la competencia

Elabore las generalidades del
mercado meta

Describa las caracteristicas del

comprador

Elabore un plan de mercado de
exportacion



Seleccion de mercados potenciales

IDENTIFICACION DE SU MERCADO OBJETIVO

O O

FiSICA POLITICA ECONOMICA
Tamano Sistemas PIB per capita
poblacional Estabilidad Crecimiento
Distancia de envio Relaciones Importaciones y
Tipo de mercado Participacion exportaciones
Infraestructura Moneda
ACCESO A MERCADO VIAJE SOCIOS
Estandares Vuelos Socios locales
Cuotas Visa Distribuidores
Aranceles Hoteles Transporte
Barreras no Internet

arancelarias

O O

EMPRESARIAL SOCIAL/CULTURAL
Practicas ldioma
Regulaciones Similitudes/Diferencias
Compras publicas Actitud
Marco legal Educacion
INGRESO A MERCADO MERCADEO
Eventos comerciales Uso de Internet
Asociaciones de la Redes sociales
Industria Comercio
Recursos de electronico

investigacion de
mercado






Seleccion de un mercado objetivo

INVESTIGACION DE MERCADO

Identificacion de pais

Necesidad general de
producto
Potencial de
Producto

Estrategia
de Ingreso
al Mercado,
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Analisis de la demanda del mercado

IDENTIFICACION DE SU MERCADO OBJETIVO

Despues de identificar mercados
potenciales, es importante evaluar cuanta
demanda de los consumidores existe para

"-.im-.i :ﬁ— su producto o servicios en estos mercados.
Examine:
| °q ©° p° |

Exclusividad
Competencia
Precios
Necesidades & deseos del cliente
Familiaridad
Recuerde: Productores de Bienes - asegurense de conocer Patrones de com p ra
su Codigo de SA para poder rastrear los patrones de Teﬂ denCiaS

importacion/ exportacion.
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IDENTIFICACION DE SU MERCADO OBJETIVO 47

Sacar conclusiones

Despues de analizar la informacion,
confirme su mercado objetivo. En
general, uno o dos paises suelen ser
suficientes para empezar
Con estas conclusiones a mano,
usted puede comengar a desarrollar
su estrategia de ingreso al mercado
Y de mercadeo.



Fuentes de Investigacion de Mercado

IDENTIFICACION DE SU MERCADO META

@

ORGANIZACIONES AMBITO PUBLICO

Nacionales & Internacionales Medios impresos, en linea y otros
Organizaciones de promocion del Periodicos (en linea e impresos)
comercio Revistas de comercio
Ministerios competentes del Gobierno Estudios de mercado comercial
Organizaciones de apoyo empresarial Monitoreo de tendencias
Asociaciones de la industria 'y Pantallas de anuncios electronicos
del sector Radio y television

Instituciones financieras internacionales
Asociaciones comerciales bilaterales
Bancos y organismos de inversion
Instituciones educativas
Empresas de investigacion de mercado
Competidores

REDES

Pasado, Presente & Futuro

Redes sociales
Otros exportadores
Socios
Alumnado
Diaspora
Estudiantes extranjeros
Familiares en el extranjero
Encuestas
Clientes
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Medicion del Mercado

O Permitira una medicion bastante detalladay
puntual.

O Se identifican datos de la segmentacion
demografica y psicografica.

O Se calcula el tamafno de un mercado a
través del método a utilizar.

0 Se puede utilizar el método del Consumo
Aparente y/o el método de la razén de la
cadena.
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Consumo Aparente

CA=P+M-X

CA: Consumo Aparente.
P: Produccion Nacional.
M: Importaciones.
X: Exportaciones.
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Medicion del Mercado

Método de la Razén de la Cadena:

PiAM™R)
F

g
. 888 | rva ®rery
B p
200 VB, @by
Donde: P(R)= P(AnR)+ P(Bn R)

Q= Demanda total del mercado
n= Numero de compradores en el mercado

g= Cantidad comprada por un comprador medio al afno

p= Precio de una unidad de medida (US$)
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Analisis del Producto

“Este es mi producto”

Estudio de Mercado Internacional

Descripcion del Producto

La descripcion del producto o del servicio permite
conocer las bondades, es decir las ventajas del producto
y razon de ser la empresa para satisfaccion del cliente,
en esta parte se desarrolla dichas caracteristicas al
elaborar una pequefia esquema en la cual se muestra la
resefia del producto y las caracteristicas principales que

Clasificacion Arancelaria

¢ Qué es una partida arancelarias?

posee. La partida arancelaria es una nomenclatura
' utilizada en el comercio internacional para
clasificar a los productos por medio de

Sus caracteristicas principales son... numeros, para lograr ser reconocidos en
ambitos internacionales.

Su proceso de elaboracion es...




FICHA PRODUCTO

INFORMACION BASICA
Nombre Comercial:

NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO

Partida

Descripcion

7113110000

Descripcion:

Formas de Presentacion:

Variedades / Especies:

Zona de Produccion:

Usos y aplicacion:

Principales Mercados:

Ventana Comercial

Ene. | Feb. | Mar. | Abr. | May.

Jum.

Jul.

Ago.

Set.

Oct.

Now.

Dic.




Ciclo de Vida Del Producto -Matriz BCG

0. DESARROLL
DEL PRODLUCTO

GLA

.,
1
.

ESTRATE

.

. - _"._“. y =

: : lr“ﬂ- -

s : ' e : A

- : : VENTAS

B Fa\ N : =l

: : : i

- - . ’“rLL\ .

: : : l'rj -

. : = BENEFICIO

: s : T —

1, : 2 3. 4.

INTRODUCCION ! CRECIMIENTO ! MADUREZ DECLIVE
-Expandir -Fenetrar -Defender -Productividad
mercado : mercado : participacion :
-Productoy : -Publicidady { -Precioy : -Servicioy
publicidad - producto : publicidad publicidad

ERRERAERRRE

CUADRANTES

CICLO DE VIDA DE UN
PRODUCTO

INTERROGANTES

Ventas en ascenso

Exige muchas inversiones

Gasto en [+D

Gasto en comercializ. y formacién

Genera déficit de fondos

INTRODUCCION

ESTRELLAS

Ventas altas

Cuota de mercado consolidada

Generacion de fondos

Aprovechamiento curva experiencia

Entrada en beneficios

CRECIMIENTO

VACAS

Poco crecimiento del mercado

Poca necesidad de fondos

Gran cuota de mercado

Recogida de frutos de inversiones

Madurez del sector

ESTANCAMIENTO
MADUREZ

PERROS

Producto en declive

Retirada estratégica

Consume pocos recursos

Opciodn: desinvertir

DECLIVE
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Inteligencia Comercial - SUNAT

Declara y Paga Renta 2017 Clave 50 @ Mis Declaraciones y Pagos

devolucion de Oficio =
Renta 2017 Personas Empresas @ Mis Declaraciones y Pagos (1) Tramites y Consultas (Nueva Plataforma)
S SUNAT = B as
d Portal de Ma‘ga
Sitio

Libro de Buzdin orial
Reclamaciones Electronico Transparencia del

& Inicio Operatividad Aduanera

é Tamafio de ALK
Operatividad Aduanera Texto:

Dirigido a los Operadores de Comercio Exterior
que utilizan el Web service

INFORMACION EN LINEA DESPACHO ADUANERO COMUNICADOS ADUANAS
» Aplicacion del IDV pos PA. = Saldo Contingentes Arancelarios Temas Normativos 13 de agosto 2018
* Una DUA « TPI 802, 803 y 804 - T. de Margen Acreditacion  de  Capacitacion -

* :Qué es el Proyecto SDA? 5K A
Examen de Suficiencia Académica en

Encuesta Virtual ETD (Nuevo)

Comunidad Operador imientos d !
* Procedimientos de Despacho Tacna — 17 de agosio de 2018

wpedi | e
UnEabedicme Ut Exporiacdor * Proyectes de  Procedimientos
Un Importador Aduaneros 09 de agosto 2018

Comunicade & los operadores de

* Una Aduana

i o T e (M ouirmi = =
= Pais origen / Destino Una Partida (Movimiento) = Comunicados Aduaneros SDA i
comercio exterior y piblico en general-

Agilizando el proceso de despacho de

Una Solicitud (salida - reingreso) Una Partida {Arancel)

Presentaciones SDA

= Mercancia Inmovilizada IFGRA * Cuenta Corriente - Gradualidad 3
Importacion para €l Consumo
* Cuenta Corriente - Gradualidad = Fraccienamiento . feca
‘emas Técnicos
o Tacas externas - SENASA - Solicitud de Fraccionamiento 08 de agosto 2018
" oo = g o H I Xamel Clenci
- Partidas - Consuita: Codigo Aduana-Afio-Nro = ¢ Qué es SEIDA? fAanodrama te Examen Ga. SUTCIGE
B! Agosto - Diciembre 2018 Acreditacion
- Servicios * Estructuras de Transmision & 5
. " . A flizacion - utacion de Capacitacion para Auxiliar de
* Consulta de designacién de almacén g~ “Ctas Inmoviizacion - Incautacion -Esquemas XSD C
s T espacho
terminal portuario = Inmovilizacion Electronica - IPCF
o~ o - Formatos
= Consulta de Contenedores SINI * Codigo de Barras - ZOFRATACNA Ver Comunicados Anteriores
- Historico

TRABAJO EN LINEA * Preguntas Frecuentes - SDA ATENCION ADUANERA

- De Manifieste de Carga
* Horario referente a envios de

* Reg. Eguipos a Tripulantes de Cia. A = Reg. Des. Urgente / Anticipado 2
A | : y i -De Ingreso Teledespacho
- Manual de Usuario * Salida de Merc. Almacén - TACHA ; )
= Reg. Recepciones en Almacén « Formato Actz de Constatacien -Del registro electronico del personal * Inscripcion para Avisos electronicos
* Solic. Act. de Catdlogos Vehiculos « Einarta Eadl OCE * Asignacién de Especialistas para -

http://www.sunat.gob.pe/operatividadaduanera/
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Inteligencia Comercial — Exportemos.pe

o

[\ / 71‘;@'1?(1 Exportemos.pe Inicio Inteligencia para Exportar Seruicios Promocién Comerciol  Asesoria Especialigada Oficinas  Contéictanos

Nuevos requerimientos para

exportar alimentos a China

Hag clic para conocer los nuevos requerimientos obligatorios para exportar
alimentos a China desde el 1ro de enero del 2022

@ G5
Quiero descubrir nuevas Quiero fortalecer mis Quiero aprender a exportar

oportunidades capacidades
13Ci¢ Fo

auiero descubrir nuevas
oportunidades

PROMPERU sera tu aliado estratégico para encontrar los
mejores mercados para tus productas por medio de datos
confiables e investigacion de mercados de la demanda
internacional.

. st g




Requisitos de
Acceso a Mercados

Plataforma que permite
conocer los requisitos
establecidos por los mercados
de destino de nuestras
principales exportaciones en
dos simples pasos.

http://[ram.promperu.gob.pe/

Plaguicidas LMR

Portal de informacion que
permite conocer los Limites
Maximos de Residuos de
Plaguicidas por cultivo,
establecidos en los 23
principales paises a los que
exportamos.

Ingresa
Nombre
del

Selecciona
Pais

" Producto

Bisquoa  Coneidonss  Plaguidass  Glassrioss
onum0 trmines:

Plaguicidas LMR

Brinda informacién sobre Los Limites Mdximos de Residuos de
Plaguicidas por cultivo, establecidos en Los principales paises o
los que exportamos.

Selecciona

Selecciona
el Cultivo Pais

SI1C

TRADE MAP

Estadisticas del comercio

com las empresas
Datos comerciakes mensuales, rimestrales y anuales. Valores de importacin y exportacién,
volumenes, tasas de Crecimiento, Cuotas de mercado, etc.

Disponibiidad de Datos  Docur

Las siguentes

respakdan e acceso gratuito  Trade iap va'fes

de cooperacion Norte Sur

%

ulihaneE

QDb 9 ‘

Trade sz pmpﬂrcma mfﬂrmadexanias gmﬂcnsy mapas - indicadores de desempefio expnnadnr de demanda internacional, de mercados

d

MARKET ACCESS MAP

Improving transparency in intemational trade and markel access

$E1TC

Quick search + - 5

Support materials =

Market Access Map has been developed by ITG to support the needs of exporters. trate
support institutions. trade policy makers and academic insiiiutions in deveioping countries. It
provides information about custams tarifis (including tarif preferences) applied by more than
200 couniries and faced by 239 countries and territones It also covers lari rate quatas.
trade remedies, rules and cerificates of orgin, bound tarifs of WTO members, non-tarif
measures and trade flows lo help Users priontize and analyse export markets as well as
prepare for markel access negotiations. Users can also find ad-valorem equivalents for all
non ac-valorem duties and Perform aggregations of products and countnes as well as
simulale tanft reduction scenanas

Markel Access Map is free to users in developing countries and their

Emall address: |
Password: |
Remember me.

Eoioot your passwoni? Logln>>

Mot registered yet?
LCreate your account here.

or
Take 3 free tour

abroad thanks to generous SUPpOrt from the European Commission, DFID, the Workd Bank,
e Minisiry of Finance of the Russian Feseraton and donors 1o (TC's trust fung

Want to leamn how to use Market Access Map?
Vateh our online courses

Market Access Map.
x (AR

—m://www.trademap.orq/lndex.aspx

Tuweets by @ITC_MidAnsiysis

ITC's Market Access Map pariners:

ot Cntoms Orprienion
Orpaniastion Mondiaie des Douses

'lzadn Los ﬂuws comerciales mensuales, timestrales y anuales

E
pu BX(EUSQMEM

=

" International

) 3

Tl"ddt
Centre
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Infografia — Acceso a mercado

Dronm.

Requisitos de acceso a Canada - Sector alimentos = L peru

Requisibos no arancelarios para la exportaciin a Canadd

S0 gkt bt UL Comeert i o) 0ROk o Pange e MarTonDion £alre ko s, 043 peobiee 1 pRosid Betductied
¥ L0 penamen Aacknaln, | por PRt b b de cods pare.

e o
REQUASITOS CENERALES
Liri eapuiRicsoery beeie Dandeid dubes £urrpls fzn Lo docamiton snquaridon. pars Lo orparkacion o fonodd '=|ﬂhﬂ:mﬂrhwlhnmmamm
R o e | B ey T ([t

)
epiniater i I ~Cestahcnts it oragen [Farm RSFIST)
Fosibriidr frvis i

REGULACION DE ALIMEMTOS SEGURGS DE CAMADA
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D it et il o e i ity s et
el i e il

Sty om . phaes e i restred ol
s g P PR curs Do e
s

REQUISITOS REQUESITOS REQUISITDS PARA
PARA PRODUCTOS PARA PRODUCTOS PRODUCTOS PESQUERDS
ACRICOLAS FRESCOS PROCESADOS Y ACUICOLAS
g g
) rors pevisrion st g A e G e s L Lok ot e
L T8 L ke el gty Brorsl s ~Eaniten 4o saparim fr la wracbacstm fc [earmiperr e b o
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CIA — World Factbook

CENTRAL
INTELLIGENCE
AGENCY

THE WORK OF A NATION.
THE CENTER OF INTELLIGENCE.

Report Threats ey Contact

F HOME ABOUT CIA CAREERS & INTERNSHIPS OFFICES OF CIA NEWS & INFORMATION LIBRARY KIDS' ZONE

Our Mission
Preempt threats and further US

national security objectives by
C E NTRA]— collecting intelligence that matters,
INT E L L I G E N(: E producing objective all-source
analysis, conducting effective
AG E NCY covert action as directed by the

President, and safeguarding the
secrets that help keep our Nation
safe.

ABOUT CIA
HEADQUARTERS TOUR
H Take a look inside the CIA
INTERACTIVE TIMELINE
el Experience more than 60 years of
" CIA history

Learn More About CIA

CONNECT WITH ClA = s &

#HISTINT: A Look Back: 25

Years Since the Fall of the ok
Berlin Wall 0 o
FEATURED STORY W wlﬂo CRIES "

On November 9, 1989, after serving as the November 9‘ 1989

symbol of the Cold War for decades, the Berlin
wall fell ! enp DHWINZOPH

#HISTINT

LIBRARY/PUBLICATIONS WORK FOR CIA

WORLD FACTBOOK

: View information on 267 world i LANGUAGE
-‘-_”_ i entities F— g i
= In’ From analysis to clandestine
e iy work and b se
}:::-:.'A- language skills to protect our
WORLD LEADERS RN | nation

*** Browse a directory of world leaders
- » View Career Opportunities
» Application Process

HISTORICAL COLLECTION )
5] Dpwision KIDS' ZONE

i Rallertinne nf derlacaified —

https://www.cia.gov/es

| sSEARCH

=~ W3 Frangais Pycckmid Espafiol More »
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EUROMONITOR
INTERNATIONAL

Category View

Consumer Electronics

b 'Highlight Countries |V | Clobal Figure %
o 2016, '000 units

2,704,405.7

Market Size
Map View  Retail Volume, '000 units, 2014

B
Regional Comparison
2016, '000 units

— Asia Pacific [——=]
Australasia |
Eastern Europe [

==
o Latin America

Middle East & Africa |Jj
North America B
Western Europe

. 60,802.0 - 627,638.7 P -
- 20,477.2 - 45,063.3
. 8,786.5-20,261.2

0.0-83462
Not lllustrated

F] India REGEESIERE

Market Size & @ Per Capita &jii @

2016, '000 units 236,941.8 2016, units 0.2 2016-21 CAGR 6.2%

http://www.portal.euromonitor.com/portal/account/login
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Mintel

MINTEL

“Future growth is expected to remain heaithy, supported by the
current popularity of coffee and greater premiumization across
High quality ing and premiumized production
and brewing methods transport the category into the Third Wave of
coffee, which elevates the drink to more than just a commodity
type ge. Single-cup’s ® and easy prepi
methods also continue to support overall category growth, while
RTD coffees generate renewed attention.”

more

Download:

& Executive Summary & Infographic Overview B Report Presentation & Databook & Report Srochure

Search e repr ES—

Overview

P Market

Market

Minte! provides a range of market information, frequently through the
category level, including market size and forecasting, compiete with
market drivers that lllustrate the forces that shape a category or
market

B The Market - What You Need to B Market Perspective - O Market Perspective - Mintel
Know Cream/Creamer Defines Coffee’s "Waves™
O maruet Size and Forecast O Market Perspective - O Market Factors
Foodservice

O Market Breacdown

Consumer

@rand/Company

LESS L PR Sl Company Profiles -

Market Perspective - Mintel

Defines Coffee’s “Waves™

26th August 2016

The US is currently in the third
wave coffee movement, but what are these
“waves”? Below is 2 brief history of the different
coffee waves in America and Mintei's predictions
on what is to come.

The Strength of Cold Brew
‘ 1st August 2016

The third wave coffee movement

has fueled renewed interest in the
category, creating innovation opportunities as
it continues to evoive into an artisanal or craft
beverage, rather than a commodity. Cold brew
coffees are part of this trend, created with more
labor intensive methods and touted as having
more fiavor ...

Report Timeline

= Newer Reports. ”

Coffee - US - September 2010
Coffee - US - December 2009
Coffes - US - September 2008
Coffee - US - September 2007
Coffee - US - October 2006
Coffee - US - June 2005

N Oider Reports .

https://portal.mintel.com/portal/login?next=/
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Match

Place of Global Opportunities

Eisers | Mateh

Sector de tu interés

Productos Pesqueros

Ver todos los eventos

https://match.promperu.gob.pe/

mmes _=en

Calendario 2020

Multisectorial

| Iniciar sesion |
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Preguntasy
respuestas

—
Miisterio | o ( prom.
y Turismo per

Cesar Santos
Zutta

Especialista de Modelos de Negocios
Subdireccion de Desarrollo Exportador

csantos@promperuext.pe

wwuw.linkedin.com/in/csantos m
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