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Indicaciones generales

Amigo exportador:

Queremos que este curso sea didactico y de gran utilidad, para ello necesitamos tu
colaboracion. Aqui te explicamos el marco general de este tema.

¢Donde nos encontramos en el curso?

Mddulo 1: Modulo 2: Estudio de mercado
Capacidad

Exportadora
Tema 3. Seleccion de

Modulo 7:
Embarque al
exterior

Modulo 6:
Gestion
aduanera

Modulo 5:
Contacto

Maddulo 2:
Estudio de
mercado

Médulo 3:
Perfil de tu
producto

Modulo 4:
Promocion
de tu

mercados externos e
inteligencia
comercial

1. Inteligencia
comercial

2. Seleccion de
mercados

3. Criterios de
seleccion

comercial
producto

Objetivo general

Este tema te permitird identificar el concepto de inteligencia comercial y seleccion de los mercados
externos, utilizando criterios para seleccionarlos.

Objetivos especificos de aprendizaje

Através del desarrollo del tema “Seleccion de mercados externos e inteligencia comercial”, podras:

e Identificarlos conceptos de inteligencia comercial y las principales herramientas de inteligencia
comercial internacional.

o Identificar el concepto de seleccion de mercados y reconocer el proceso de analisis.
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e Identificar los criterios para seleccionar un mercado externo y su priorizacion en la toma de
decisiones.
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3. Seleccion de mercados externos e Inteligencia comercial

La seleccion del mercado es una de las decisiones estratégicas mas importantes para una empresa,
particularmente porque afecta directamente la logistica, la produccidn y las finanzas internas, e incide
sobre las posibilidades de crecimiento y posicionamiento distintivo en el mercado.

Para ello existe la inteligencia comercial, que es el proceso de exploracion de las variables indicativas
del comportamiento actual y tendencial de la oferta, demanda, precios de un producto a nivel global o
en nichos especificos de mercado.

3.1. Inteligencia comercial

La inteligencia comercial es una actividad fundamental, donde la empresa reune informacion
relevante, la analiza y la transforma en conocimientos para tomar decisiones mas efectivas, en la
mayoria de sus procesos y en la comercializacion. Esta actividad debe realizarse para poder acceder
a nuevos mercados, segmentos o nichos, porque permite identificar cuando, cdmo, a donde y a
quién ofrecerle sus productos o servicios. Del mismo modo, facilita el disefio y la implementacién
de planes estratégicos de exportacion, pues detecta las tendencias de los mercados internacionales
a través de la ubicacion de informacion actualizada sobre la demanda mundial y las oportunidades
existentes en los diferentes mercados.

Realizar un estudio de inteligencia comercial es un paso necesario para todos los empresarios que
deseen incursionar o mejorar su participacion en el comercio internacional y aprovechar las
ventajas que surgen a partir de la entrada en vigencia de los acuerdos comerciales.

Existen diversas herramientas de inteligencia comercial, varian de acuerdo al tema de estudio,
producto o sector, mercado, entre otras variables.

En los siguientes capitulos se mostraran las principales herramientas de acuerdo al tema y subtema
mostrado. Adicionalmente, se presenta un compendio de fuentes de informacidn al final mddulo.
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3.2. Seleccion de mercados

Como se indicd al inicio de este capitulo, la seleccion de mercados es una de las decisiones mas
importantes que la empresa debera realizar. Para seleccionar un pais o mercado, se debe realizar
un analisis bastante profundo y complejo. Asi pues, para identificar los mercados potenciales a
estudiar para luego seleccionar el mas idoneo, se pueden seguir los siguientes pasos:

‘ Paso 4:

"Identifica 3
Paso 3: mercados
"Identifica 3 prometedores".
mercados
‘ Paso 2: emergentes o
"Identifica 3 de rapido
mercados crecimiento".
potenciales".
Paso 1:
"Relne
estadistica".

e Paso 1 “ReUne estadistica”: Reunir estadisticas de diferentes paises sobre las importaciones
de productos iguales o similares al escogido por la empresa.

e Paso 2 “ldentifica tres mercados potenciales”: Identificar tres grandes mercados en los que el
consumo del producto elegido esté creciendo. Se debe examinar el comportamiento de tales
mercados en los Ultimos afios. Asimismo, se debe observar la evolucion del consumo, analizar
si el incremento ha sido coherente y paulatino, afo tras afo. Se debe comparar el crecimiento
del consumo del producto elegido con el crecimiento de sus importaciones.

e Paso 3 “ldentifica 3 mercados emergentes o de rapido crecimiento”: Identificar tres
mercados pequefios, pero rapidamente emergentes que puedan representar inmediatas
oportunidades de negocios. Cabe indicar que la tasa de crecimiento de estos mercados suele
ser, por lo general, muy superior a la de los grandes mercados clasicos. Se debe tener en cuenta
que, si el mercado emergente se ha abierto al comercio internacional desde hace relativamente
poco tiempo, es posible que aun no haya demasiados competidores en él.

e Paso 4 “Identifica 3 mercados prometedores”: Identificar tres mercados que se presenten
como prometedores en el futuro, estando constantemente atento a su evolucion.
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Luego de identificar el mercado a estudiar como potencial destino, se deben tomar en cuenta los

diversos factores a fin de optimizar este proceso mediante una estrategia sostenible. Estos factores

sed

enominan criterios de seleccién y para un analisis grueso de mercados, se han considerado los

mas relevantes:
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Nivel de Demanda: se mide en el nivel de ingresos (per capita) y de la cantidad demandada del
producto a exportar, para analizar si la poblacion del pais evaluado tiene una capacidad de
compra estable o intermitente y si esta poblacion consume continuamente o

intermitentemente (ventanas comerciales) el producto. Se debe tener cuidado con la demanda
aparente, es decir, cuando los paises importan productos para procesarlos y luego exportarlos
a terceros paises.

Estabilidad econdmica y politica: se representa a través del riesgo pais. La condicion de
inestabilidad econédmica y politica dificulta los procesos comerciales, sus pagos y posibilita la
pérdida parcial o total de la mercaderia.

Medios o facilidades de transporte: la falta de inversion en medios de comunicacion y
transporte en paises en desarrollo puede generar una logistica compleja, lenta y costosa. Por
ello es importante revisar lo relacionado a los servicios logisticos y de transporte, asi como los
costos de coordinacion para confirmar el transporte y la logistica de los productos.
Experiencia de otras empresas del pais: se debe verificar si existen empresas del pais que
estan exportando lo mismo o algo parecido al pais que uno desea exportar.

Similitud cultural: la distancia o cercania cultural (idioma, valores, practicas comerciales,
gustos, tradiciones, etc.) entre el exportador y sus clientes, es un factor importante en la
negociacion y acuerdo del pedido.

Beneficios o barreras comerciales: los sistemas arancelarios, las barreras no arancelarias

(cuotas, certificados, permisos, requisitos sanitarios, etc.) y los acuerdos comerciales implican
facilidades o dificultades para el ingreso de las mercaderias a exportar. Estas barreras pueden
representar desde un sobre costo, al aplicar un pago de derechos de importacion del producto,
hasta la total prohibicion delingreso de la mercaderia. Por todo ello, la evaluacion de este punto
debe ser el primero en el orden de analisis que debe realizar la empresa, pues de descubrirse
que el producto no puede ingresar al pais valuado, simplemente se deja de proceder con el
analisis del resto de variables.
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3.3. Criterios de seleccion

Los criterios para seleccionar el mercado externo sirven en el analisis de los mercados potenciales

y asi determinar cual serd el mercado objetivo.

Los criterios suelen ser variados y en funcion del estudio, por ello se presentan todos los que son

usados frecuentemente:

Datos generales Economia Servicios Normativa

eUbicacion

eLimites fronterizos

eExtension

*Clima

eDistancia con el
exportador

ePoblacion

e|dioma

*Religion

¢Cultura de negocios

y practicas
comerciales

*Valores
eTradiciones
eCiudades
principales
ePuertos y
aeropuertos

*Medios de
comunicacion

*Vias de acceso

*PBI

eIngreso per capita

eRiesgo pais

e|nflacion

eRecursos naturales

ePrincipales
productos

ePrincipales
industrias

eComercio exterior

ePrincipales
productos de
importacion

ePrincipales
productos de
exportacion

eReservas
internacionales

eDeuda externa

*Moneda

eTasa de cambio

ePrincipales bancos

*Medios de
transporte
internacional

eFrecuencia de los
distintos medios de
transporte

eTarifas de fletes

eServicios
especializados
(contenedores,
camaras frigorificas,
etc.)

eSeguros

eObligatoriedad de
usar algun medio de
transporte y/o
seguro en especial

eRégimen
arancelario
ePreferencias
arancelarias
eRestricciones a la
importacion del
producto
eDerechos
antidumping,
derechos
compensatorios,
salvaguardias
eImpuestos
interiores
eRégimen cambiario
eImportacion con
zonas francas
eTramites aduaneros

e|ntervencion de
organismos
verificadores de
calidad, sanidad,
seguridad, etc.

eDisposiciones sobre
marcas y patentes

eDisposiciones sobre
muestras

eQtras normas de
relevancia

Fuente: EI ABC del Comercio Exterior. Guia de capacidades gerenciales de comercio exterior. Volumen I.

cultura de neqocio v la neqociacion intercultural.

Ampliando la informacion: Los aspectos culturales son criterios de suma importancia
en la seleccion de mercados, tomando en consideracion la diversidad actual segun
religion, idioma, género, valores, identidad, origen (cultural, étnico, racial, entre
otros). En el mdédulo 5 “Contacto comercial” se abordaran los temas relacionados a la
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La preseleccion de mercados es el primer paso para identificar los mercados idoneos para el ingreso del
producto a exportar. La seleccion de mercados obedece a los criterios que la empresa identifica como
relevantes y limita la investigacion a tres grupos de mercados:

3 Mercados grandes 3 Mercados menores @ bzl Resto de mercados
prometedores

eTienen valores y/o *No tienen *No resultan
volumenes de importaciones o tasas interesantes para la
importacion menos de crecimiento investigacidn: sus
importantes interesantes valores y/o volimenes

eTienen tasas de Existen otros criterios de importacion son
crecimiento de que resultan de interés poco relevantes, la tasa
importacion crecientes para la empresa de crecimiento es
o sostenidas en el negativa y/o los demas
tiempo factores no resultan

atractivos

Fuente: EI ABC del Comercio Exterior. Guia de capacidades gerenciales de comercio exterior. Volumen I. Elaboracidn propia.
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Glosario

e Barreras no arancelarias: son medidas de politica, distintas de los aranceles aduaneros
ordinarios, que pueden tener repercusiones econdmicas en el comercio internacional de bienes,
modificando el volumen de las transacciones, los precios o ambas cosas. También se le conoce
como medidas no arancelarias.

e Maedidas no arancelarias: son medidas de politica, distintas de los aranceles aduaneros
ordinarios, que pueden tener repercusiones economicas en el comercio internacional de bienes,
modificando el volumen de las transacciones, los precios o ambas cosas. También se le conoce
como barreras no arancelarias.

e Riesgo pais: medida de la probabilidad de que un pais incumpla las obligaciones financieras
correspondientes a su deuda externa.

e Ventanas comerciales: situacion que se presenta al superponerse los momentos (periodos) de
produccidon del pais evaluado con los momentos de produccién (exportacion) de sus
proveedores actuales y potenciales. Si después de darse esta superposicion se genera un vacio
comercial o también llamado un vacio de abastecimiento, estamos frente a una ventana
comercial. En otras palabras, una ventana comercial identifica el momento o momentos
durante los cuales un mercado determinado se encuentra desabastecido. Las ventanas
comerciales son muy comunes en el comercio de productos agricolas, como frutas, flores,
legumbres, etc., las mismas que se producen en los hemisferios norte o sur segun las estaciones
de verano o invierno. A esta modalidad de exportacion se le conoce como exportacion en
“contraestacion”, y puede significar una gran oportunidad de negocio si una empresa se
encuentra adecuadamente preparada para ingresar al mercado y satisfacer la demanda.
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Sobre PROMPERU

La Comision de Promocién del Pery para la Exportacion y el Turismo-PROMPERU tiene como objetivo posicionar
al Pert en el mundo a través de la promocion de suimagen, sus destinos turisticos y sus productos de exportacion
con valor agregado, contribuyendo al desarrollo sostenible y descentralizado del pas.

En el campo de las exportaciones PROMPERU ofrece una amplia gama de servicios que promueven la
internacionalizacion de las empresas peruanas:

Orientacion e informacion: servicios de orientacion personalizada e informacidon especializada sobre
exportaciones e internacionalizacion empresarial.

Capacitacion: la mas variada oferta de talleres y seminarios sobre comercio internacional que le permitiran
fortalecer y ampliar sus conocimientos para exportar.

e Asistencia empresarial: asistencia técnica especializada y herramientas de adaptacion del producto, gestion
empresarial, facilitacion y calidad que le permitiran dar el gran salto hacia la exportacion de sus productos y
servicios.

Promocion: herramientas de promocion y contacto con compradores internacionales que permitiran ampliar
su cartera de clientes con una mayor exposicion de sus productos.

Contactanos

<©

Plataforma de atencion al exportador
Av. Jorge Basadre 610 - San Isidro - Lima — Pery

WhatsApp: (+51) 990 060 194
Al6 Exportador: (+51) 604-5601 | 604-5602
Correo electrdnico: exportaciones@promperu.qob.pe

TelExportemos: solicita una cita virtual en https://bit.ly/3rtjSQh

https://www.facebook.com/promperu

https://www.youtube.com/@promperu

oOBo  CEHew

https://twitter.com/Promperu

2758
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