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Consultora y Docente – Mg. Olga Noel

Experta en Marketing Internacional, Investigación e Inteligencia de Mercados 
Internacionales, Inteligencia Competitiva y Requisitos Técnicos de Acceso a mercados en 

el extranjero.
Entrenada y capacitada en:

Magister en Marketing (Univ. ESAN), Master Marketing Intelligence (ESIC, España),
Bachiller en Derecho (Univ. De Lima), Administración de Negocios Internacionales 
(Instituto de Comercio Exterior de ADEX), CBI Holanda, TFO Canada, BID, Univ. de 
Miami (Programa Gerencial ESAN).

Consultora y docente en:
Directora en On Global Market SAC y Mercados OGM. Consultora de Swisscontact 
y ADEX para el Programa de Apoyo a la Internacionalización PAI, de MINCETUR, 
PRODUCE, PROMPERU y PERUCAMARAS. 
Consultora directa del INTERNATIONAL TRADE CENTRE (ITC- Suiza), por más de 3 
años. Consultora directa del MIFIC (Ministerio de Fomento, Industria y Comercio) 
de Nicaragua en la formación de su Unidad de Inteligencia Comercial. Mercados 
OGM, la 1era APP Móvil: estudios y guías de mercado internacional. Docente en 
ADEX (Asociación de Exportadores) Escuela e Instituto y en USIL (Universidad San 
Ignacio de Loyola) Centro de Emprendimiento.



Objetivos

• Comprender el alcance.

• Identificar su importancia.

• Analizar de manera general las fuentes 
nacionales e internacionales.

• Reconocer oportunidades en el mercado 
internacional.
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¿Qué esta pasando con nuestros productos 
que enviamos al exterior?

Empresa exportadora de piña deshidratada.

Una empresa exportadora, envió un FCL de piña

Golden deshidratada a Alemania, con el fin de

venderla con otras frutas deshidratadas en los

supermercados de Alemania.

Las piñas deshidratadas no pudieron ingresar porque

contienen un pesticida llamado DIMETUATO que se

encuentra prohibido a nivel mundial.
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Detenciones comunes que continúan

Elaborado por Gestión Docente



Detenciones en USA de 
embarques peruanos, reportados 

por OASIS
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¿Qué es la 
Inteligencia 
comercial 

internacional?



¿Qué son las herramientas de 
inteligencia comercial internacional?

• entregar información relevante sobre comercio internacional,

• a las personas indicadas,

• en el momento indicado, 

• para mejorar la toma de decisiones.



Informativas
Estadísticas

Barreras de Acceso

¿Cuáles son los tipos de herramientas de 
Inteligencia Comercial Internacional?



La importancia del uso de las herramientas de 
inteligencia comercial internacional

Nos ayuda a entender mejor ……

• la determinación del perfil del  
cliente,

• el análisis de la cartera comercial, 
• el análisis del contacto 
con clientes,
• la segmentación de mercado, 
• los criterios de calificación,
• la rentabilidad por producto, 

• minimizar los riesgos en la 
toma de decisiones.

Recolección de datos

Datos Actuales

Interpretar datos

Verificar datos

Distribuir los datos

Aplicación
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Algunas herramientas de inteligencia 
comercial internacional

PIERS
IMPORT GENIUS

PANJIVA

DATAMYNE

https://youtu.be/mjSLiluF_gk
https://youtu.be/mjSLiluF_gk


Los insights conectan al consumidor con los productos, logrando que estos 

pasen de ser solo un objeto transaccional a un objeto de afecto, a una 

extensión de nuestro yo. Sentimiento oculto.

Relación entre los insights, las 
tendencias y las oportunidades.



Identificación de oportunidades en 
el mercado internacional 

Información 
Nacional 

Información 
Internacional 

Fuentes: Primarias 

y secundarias. 

• Validación de la información.

• Interpretación de datos.

Fuentes: Primarias 

y secundarias. 



¿Ingreso a nuevos mercados? 
¿Estrategias?

Elaborado por Gestión Docente

¿Cuando?¿Cómo?

• Nuevas estrategias

• Nuevos planes de acción

• Adaptación alerta y continua al entorno 
mundial.

• Innovación y creatividad.

• Mejorar el proceso de producción

• Seleccionar mejor nuestros mercados

Las estrategias 

tradicionales 

según Porter
Nuevas 

estrategias 

tentativas 
(mezcla)



Analizando la demanda en el 
mercado de destino

Elaborado por Gestión Docente



Convertirse en una empresa digital 
industrial.

PLATAFORMAS

ACTIVAR LAS 
AUDIENCIAS 

PASIVAS

ENCONTRAR LO 
HUMANO EN LO 

DIGITAL

FORMULA

INNOVACIÓN MOVIMIENTO

AMA 2017 USA



Barreras de acceso

Elaborado por Gestión Docente

Barreras de 
acceso

Arancelarias Ad valorem

No 
Arancelarias

Legales / 
Obligatorias

Voluntarias



Barreras de ingreso UE



Diversificación Productiva

Elaborado por Gestión Docente

Debemos desarrollar
nuevos rubros de
actividad que sean de
envergadura.

La economía del Perú
está fuertemente
concentrada en pocos
sectores.

Un ejemplo



Cadenas globales de valor

Elaborado por Gestión Docente

A

B

C
Bienes primarios

Bienes 
manufacturadosDesarrollo 

Tecnológic
o e 

industrial

Bienes intermedios o manufacturados

Valor exportado 
= 100

Valor 
exportado 

= 140

Valor 
exportado 

= 140

Valor 
agregado 

= 40

Fuente: UNESCO, OMC

Elaboración: OGM



Innovación inversa
• La innovación inversa son estrategias aplicadas desde los países en

desarrollo y que fluyen hacia los países más desarrollados.

• La innovación recorre el mundo en múltiples direcciones, es decir,
que desde los mercados emergentes es posible innovar
disminuyendo la brecha entre los mercados maduros de las naciones
con alto poder adquisitivo.

Elaborado por Gestión Docente



Diversificación de mercados

• Caso de las aceitunas verdes en el año 2005, 
2006

• Encontrar nuevos mercados para la 
exportación de aceitunas.

Elaborado por Gestión Docente



Inteligencia Competitiva

Elaborado por Gestión Docente

CREAR VALOR



Oportunidades - Espárragos



Oportunidades - La granada



Oportunidades - La sandía

Los países que resaltan por el 
mayor crecimiento, en las 
importaciones de estos 
últimos cinco años, son Reino 
Unido, Suiza y Singapur. 

Un pedazo (slice) de sandía 
listo para ser consumido en 
un restaurante en Singapur 
puede costarnos 1 dólar de 
Singapur (S/.2.5)



Oportunidades - Mango

Tailandia tiene una población de 68’297,000 y un ingreso per 
cápita de USD 16,800 aprox.
La fruta de mayor producción en Tailandia es el mango. Este país 
cuenta con 172 variedades de mango, siendo solo 10 conocidos 
comercialmente. Uno de sus platos preferidos es el mango con 
arroz. El kilo de mango en los supermercados de Bangkok está  a 
129.00 BAHT (USD 3.70 aprox.)



Algunas bases de datos de 
importadores a nivel mundial



Conclusiones y 
Recomendaciones:

• Mantenerse actualizado con las herramientas 

de inteligencia comercial internacional.

• Verificar las normas del país de destino (producto).

• Solicitar al importador la lista de documentos y certificaciones 

que necesita en su país.

• Capacitación constante al área de exportación de la 

empresa (normas varían constantemente en base a la 

seguridad nacional , cambios en las necesidades de los 

consumidores, exigencias más altas)

Gracias,
Olga Noel

onoelv@adexperu.edu.pe
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