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Oferta exportable





Que es un producto?

Es todo bien o servicio que trata de 
satisfacer un deseo, una necesidad y 

hasta una oportunidad.



Que debe satisfacer?

Debe satisfacer las exigencias, gustos y 
preferencias de los consumidores de los 

mercados objetivo (color, tamaño, textura, 
formas, preferencias ambientales)



Que es un consumidor?

Es todo aquel que va a consumir el 
producto o servicio en un momento 

determinado



Cuantos momentos pueden haber?

Va a depender, en algunos casos tenemos:
• El momento cero de la verdad
• El primer momento de la verdad
• El segundo momento de la verdad



El consumidor siempre estará satisfecho solo 
con el producto?

En principio si, sin embargo, existen maneras 
de tratar de mantenerlo en constante 

contacto para que su experiencia de compra 
y uso mejore



Y eso como se hace?

Con el servicio post-venta



Como llego a conocer a mi consumidor?



Mercado Internacional





Puedo vender cualquier producto al mundo?

• Piensas que tu producto se vende con éxito en el mercado nacional?

• Piensas que ese producto se puede vender en el mercado
internacional?



Conoces a tu consumidor extranjero?

• Cuales son las tendencias de consumo?

• Cual es el comportamiento del consumidor?

• Cual es el estilo de vida de tu consumidor?



Tu producto cumple con las exigencias de tu 
consumidor?
• Has podido implementar cambios en tu producto de acuerdo a los 

gustos de tu mercado objetivo?

• Has identificado los principales obstáculos para implementar estos 
cambios/adaptaciones? 



Si pienso en el consumidor extranjero, que 
debo tener en cuenta?
Debes tener en cuenta lo siguiente:

• Envase 
• Empaque 
• Embalaje
• Modalidades de envío 
• Etiquetado 
• Exigencias de seguridad
• Normas técnicas
• Regulaciones sanitarias, de medio ambiente, ecológicas.
• Formas de entrega
• Factor cultural



Identificación del mercado y 
consumidor objetivo 



• Cuentas con información e inteligencia de mercado para conocer la
adaptación de productos necesaria?

• Cuentas con los recursos humanos mínimos necesarios para hacer
frente a la adaptación de productos necesaria?

• Cuentas con los recursos financieros mínimos necesarios para hacer
frente a la adaptación de producto necesaria?

• Su empresa cuenta con capacidad para ampliar su producción actual?

• Es parte o conoce grupos o redes institucionales que puedan
colaborar en la identificación de gustos/preferencias de los
consumidores y/o adaptaciones del producto necesaria?



Autodiagnóstico



Estrategia

• Se definen objetivos específicos, cuantificables y medibles, junto con
un plazo de tiempo definido, para la empresa en general, para cada
línea de producto y para cada departamento.

• Se analiza con frecuencia el sector donde opera la empresa
considerando entre otros factores: proveedores, clientes, nuevos
competidores, eventuales productos sustitutos y la aparición de
nuevos productos.



Investigación y desarrollo

• La innovación es incorporada en los diferentes procesos y se
considera de vital importancia para la supervivencia de la compañía

• Existe un sistema formal y eficiente para el diseño y desarrollo de
nuevos productos.

• La empresa motiva la promoción de ideas de mejoramiento de
procesos, equipos, tecnología y productos a nivel interno y externo



Producción

• El proceso de producción es suficientemente flexible para permitir
cambios en el tamaño, tipo y prioridad de los productos a ser
fabricados, en función de satisfacer las necesidades de los clientes.

• La compañía tiene medidas de control para el flujo de producción
(desde la recepción de los materiales hasta la entrega de los
productos terminados) para conocer el estado y avance de las
órdenes de producción.



Inventarios

• El sistema de almacenamiento y administración de inventarios
(materia prima, suministros, producto en proceso, sobrantes y
producto terminado) garantiza adecuados niveles de rotación, uso,
control y seguridad de éstos.



Ubicación e infraestructura

• La ubicación de la planta es ideal para el abastecimiento de materias 
primas, mano de obra y para la distribución del producto terminado.



Calidad

• Los resultados de las pruebas e inspecciones son claramente
documentados a través del proceso, desde la recepción de la materia
prima hasta que los productos estén listos para su entrega.

• Tiene la empresa un sistema confiable que garantice que el producto
llegue al cliente en las condiciones requeridas para su uso adecuado.
(tiempo, características y servicio)



Mercadeo

• La compañía conoce su segmento de mercado actual y potencial, así como 
su participación, crecimiento y rentabilidad, y lo plasma en promociones y 
planes de mercadeo para cada línea de productos.

• La compañía dispone de información actualizada sobre la evaluación 
frente sus competidores (en cuanto a reputación, calidad de sus productos 
y servicios, fuerza de ventas y precios).

• En los últimos dos años, los productos nuevos han generado un porcentaje 
importante de las ventas y de las utilidades totales de la empresa.

• El departamento responsable del desarrollo de los productos nuevos 
cuenta con personal calificado, está bien organizado y conduce pruebas  
de mercado.



Servicios

• Se dispone de catálogos de productos, especificaciones técnicas y 
beneficios de sus productos.



Distribución

• La compañía ha desarrollado un sistema eficiente de distribución que
permita llevar sus productos a sus clientes cuando y donde ellos los
necesitan, en las condiciones físicas requeridas.



Costos

• Existe una metodología clara para definir los costos de la empresa,
dependiendo de las características de los productos y de los procesos,
y esto les permite conocer fácilmente el costo de un pedido especial



Finanzas

• La compañía conoce la rentabilidad de cada producto.



Medio ambiente

• La compañía considera los factores ambientales cuando desarrolla
nuevos productos y servicios, o realiza cambios en su infraestructura
física.



Certificaciones





¿Qué se necesita para exportar  a los 
mercados internacionales?



Conocer el Mercado

• Hábitos de consumo

• Tendencias

• Canales de distribución y comercialización

• Costumbres

• Forma de negociar

• Protocolo

• Participar en ferias y misiones



Diversificación de productos

Ajo y ají picado (China) Anchoveta seca (China) Snacks para mascotas a 

base de pescado (China)

Chocolate relleno

con algas (Corea

del Sur)

Green & Black‘s

Organic Chocolate (Corea

del Sur) 

Piña deshidratada

(Singapur)

Snack de algas crispy

(Tailandia)

Frijol castilla 

orgánico 

(Tailandia)



Aprovechar los TLC’s

China Corea del 

Sur

Japón Singapur Tailandia

x millones de consumidores

y billones de dólares en importaciones

www.acuerdoscomerciales.gob.pe



Aprovechar las OCEX’s



Desarrollo de productos





Propuesta de valor

• Novedad (teléfonos inteligentes)

• Mejora del rendimiento (Pentium)

• Personalización

• El trabajo, hecho

• Diseño(moda)

• Marca/estatus

• Precio

• Reducción de costes

• Reducción de riesgos

• Accesibilidad

• Comodidad/utilidad (Ipod)



Design Thinking

El cambio de paradigmas

• Cartera……. en lugar de …… Planificación

• Practica……. en lugar de …… Teoría

• Propósito……. en lugar de …… Poder

• Sistema ……. en lugar de …… Objetos

• Agilidad……. en lugar de …… Estructuras

• Aprendizaje rápido……. en lugar de …… Educación formal

• Rebelión ……. en lugar de …… Conformidad







Donde encuentro información



Conviértete 
en un 

Exportador



Fuentes

Servicios de Promperú

• Ferias Internacionales

• Misiones tecnológicas

• Estudios de inteligencia
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3. Buscando información especializada:







GMDI – Global Market Database Information

Base de Datos de Información del Mercado 
Global

http://www.euromonitor.com/
http://www.euromonitor.com/


2. Información 
por categoría en 
forma de árbol

4. Búsqueda 
por países y 

consumidores

3. Información 
por industrias

1. Búsqueda 
rápida de 

información

Perfil de las 
Empresas



Fuentes

Euromonitor

Chile

• Hipermercados encuentran barreras para crecer en Chile

• Comercio electrónico: un potencial revolucionario

• Debilidad de la economía chilena disminuye crecimiento del retail

• upa! proporciona un giro hacia la calidad en tiendas minoristas de
estaciones de servicio



Fuentes

Euromonitor

Colombia

• Tiendas de retail se mueven hacia la omnicanalidad

• Tiendas de descuento y de conveniencia siguen ganando terreno

• Se intensifica la competencia en mejoramiento del hogar

• Centros comerciales continúan su expansión

• Crece venta de ropa por internet





http://www.linkedin.com/in/erickpaulet
http://www.linkedin.com/in/erickpaulet

