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Hoy no vamos a hablar de IA. g
Vamos a usarla.

decisiones de

., P . . innovacion
La sesidn esta disenada como una secuencia de decisiones

. . exportadora
empresariales, no como una clase de herramientas.

OBIJETIVO

Reducir incertidumbre antes de invertir.




Innovar para exportar no es solo crear un
producto nuevo

Producto Mercado Proceso

Formulacién, . Nueva forma de
Nuevo pais, nicho o ,
empaque o producir, vender o
segmento.

presentacion. entregar.




Cada herramienta cumple una funcién distinta en el proceso.

BUSCAR VERIFICAR ANALIZAR ESTRUCTURAR PROFUNDIZAR DECIDIR
. Sheets + -
Perplexity Fuente ChatGPT . Gemini Humano
original Gemini NotebookLM
¢Qué estd pasando :De dénde : Qué sienifica? ¢Qué dicen nuestros ¢Qué dicen nuestros ¢Qué vamos a
afuera? proviene? ¢Que significa datos? documentos? hacer?

Principio rector

La IA no toma la decision exportadora: reduce el tiempo para llegar a mejores decisiones.



Amazonia Superfoods S.A.C.

Una sola empresa ficticia recorre todo el webinar.

OBJETIVO

Desarrollar oportunidades internacionales

PRODUCTO ACTUAL

Snack premium
de cacao peruano +

RESTRICCION

Recursos limitados para investigar y adaptar

aguaymanto
deshidratado INCERTIDUMBRE

Mercado, segmento, oferta y comprador

CASO FICTICIO RETO

Aprender antes de comprometer inversion




DEMO 01 Perplexity

¢Qué esta cambiando en el mercado internacional?

Detectar sefales que puedan convertirse en oportunidades de innovacion.

Tendencias Interpretacion Hipotesis

Consumo, formatos, Dato + fuente + éQué podria
canales fecha significar?

PROMPT ANCLA

Investiga tendencias internacionales recientes...

Para cada hallazgo: evidencia, fuente, fecha, implicacion y nivel
de incertidumbre.

iQué merece
validarse?

REGLA DE ORO

Perplexity no es la fuente.
Es el investigador.



DEMO 02 Perplexity + Sheets +

Gemini

¢Qué mercado merece investigarse con mayor profundidad?

Convertir evidencia dispersa en una matriz de decision visible y defendible.

GEMINI

Alemania ,
1. Crear la formula
ponderada

el Rl 2 dentifcar patrones

3. Senalar datos faltantes
Criterios ponderados 4. Conversar con la matriz

La matriz informa.
El empresario decide.

Tamaiio 20% Crecimiento 20% Afinidad 15% Competencia 15%

Barreras 10% Logistica 10% Precio 10%




DEMO 03 Perplexity + ChatGPT

éPara quién exactamente queremos innovar?

Transformar evidencia del consumidor en Jobs to Be Done y preguntas de validacion.

EVIDENCIA JOBS TO BE DONE HIPOTESIS
. Necesidad ,

Ingredientes ¢ ¢Qué problema merece

3 o 7 i0 ?

S Situacion una solucion?
Conveniencia v :Qué debemos validar?
Frustracion < )

Sostenibilidad \l/

. ° &£ ° . ?
Ocasiones de consumo Atrlbuto Valorado CQUG E\"denCIa falta

Del dato al problema, antes de saltar a la idea.




DEMO 04 Perplexity + ChatGPT

¢Como estan resolviendo esas necesidades otros competidores?

Benchmarking para distinguir estandares, diferenciadores y espacios potenciales.

nucao KoRo buah

producto - propuesta - formato - producto - propuesta - formato - producto - propuesta - formato -
precio - canal precio - canal precio - canal

dmBio Landgarten +1 relevante
producto - propuesta - formato - producto - propuesta - formato - producto - propuesta - formato -
precio - canal precio - canal precio - canal

Ausencia de evidencia # ausencia de
competencia

CHATGPT

e Patrones repetidos
e Estandares del mercado

e Diferenciadores

e Segmentos muy atendidos

e Espacios potenciales




DEMO 05 ChatGPT

Idear después de investigar: producto, formato, experiencia, canal y modelo.

ENTRADAS CONCEPTOS

Tendencias Producto
Formato
Empaque
Benchmark Ca na'
Propuesta de
valor
Modelo comercial

JTBD

Brief del producto

La creatividad mejora cuando la evidencia
entra primero.

Con toda esta evidencia, équé podriamos cambiar?

PRIORIZAR

Impacto
Factibilidad
Diferenciacion
Costo

Tiempo para probar



Prototipar no es producir.
Prototipar es aprender.

Convertimos una hipétesis en algo que un comprador
pueda ver, cuestionar y comparar antes de invertir en
produccion.

Prototipo minimo

Nombre provisional - propuesta de valor -
presentacion - mensajes frontales - argumentos
B2B - preguntas de validacion

CONCEPTO

MOCKUP

CONVERSACION

APRENDIZAIJE

“Este disefio no estda listo para producirse. Esta listo para conversar.”

(2

rom.
peru



DEMO 06 Perplexity + Sheets +

Gemini

¢Quién podria comprar esta propuesta?

Pasar de una lista de empresas a una cartera priorizada de investigacion.

SCORING EN SHEETS

8 1 Compatibilidad 30%
——- ——-

Canal 25%
prospectos prioridad de conversacion

. . . . .. Exp. importada 20%
identificados investigacion relevante - 1P ’

Posicionamiento 15%

No inventar contactos. Si no existe evidencia: NO VERIFICADO. Calidad evidencia 10%

Gemini: patrones - evidencia insuficiente
faltantes




DEMO 07 ChatGPT

¢Qué deberiamos decirle a ese comprador especifico?

Personalizacion comercial basada en contexto, no en plantillas genéricas.

MENSAJE GENERICO
“Somos una empresa lider con
productos de alta calidad. Nos

gustaria crear sinergias y
explorar oportunidades de
negocio.”

Pone el nombre. No entiende el contexto.

PROPUESTA PERSONALIZADA
Comprador + portafolio +
canal + evidencia de
compatibilidad + hipotesis
comercial + preguntas

Personalizacidon = comprender su
contexto.

Salida: propuesta de valor - email - LinkedIn - 5 preguntas para reunion




DEMO 08 - Gemini NotebookLM

¢Qué debemos cumplir y qué requiere validacion?

Inteligencia documental: pasar de documentos dispersos a un checklist trazable.

—— ]

FO5 07

epe . .. Borrador
Especificaciones Ficha técnica S
del comprador del producto CORLIELD
P P distribucion

IA organiza e identifica riesgos. No sustituye revision
legal, sanitaria, aduanera o técnica.

CHECKLIST
TRAZABLE

Requisito
Fuente
Evidencia
Estado
Riesgo
Pregunta pendiente

Abrir la cita es parte de la
demostracion.




El ciclo completo de innovacion
exportadora asistida por IA

Ocho decisiones conectadas por evidencia, hipotesis, experimentos y aprendizaje.

OBSERVAR DESCUBRIR ° COMPARAR BENCHMARK

Senales Necesidades Mercados Competidores
° IDEAR PROTOTIPAR COMERCIALIZAR ° APRENDER

Oferta Experimento Compradores Documentos + datos

IA = capa transversal para investigar, analizar, experimentar y aprender




El cambio no es “usar IA”

Es cambiar la velocidad de aprendizaje.
De tareas aisladas a un proceso mas trazable y experimentable.

EXPORTACION TRADICIONAL EXPORTACION AUMENTADA CON IA

e Buscar informacion e Analizar evidencia

e Leer documentos e Extraer patrones

e Pocas alternativas e Explorar alternativas

e Disenar y luego validar e Prototipar antes de invertir
e Prospeccion masiva e Prospeccion priorizada

e Mensaje estandar e Personalizacion contextual

e Datos dispersos e Conocimiento estructurado




El método que se llevan

Siete pasos para usar |A sin delegar la decision.

FUENTE CONTEXTO  PREGUNTA  HIPOTESIS EVIDENCIA  EXPERIMENTO  DECISION
Dar :
B.uscar. informacion Formular | PEdI!’ Contrastary Probar antes Responsabilid
evidencia problema alternativas, . . .
. de la . citar de invertir ad humana
confiable empresarial no verdades
empresa

No delegar criterio. Aumentar capacidad de
analisis.




rom. eRuta
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Hamilton Martinez Florez
Cuenta de empresa de WhatsApp

Preguntas y
respuestas

Hamilton Martinez Florez
hamaflo1969@gmail.com
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