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Funciones principales de un centro de información

Collección de 

la información

Procesamiento de 

la Información

Difusión/Distribución

de la Información
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Tres ejes:

• Servicios Reactivos

– Contestando a pedidos

• Servicios Proactivos

– anticipar, “empujar”, hacer que los 

usuarios reaccionen

• Servicios Interactivos

– Intercambios con los clientes
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Tres ejes:

Sistemas de Alertas

• Estar siempre al tanto

• Difusión Selectiva

• Alertas Email

Publicaciones

• Boletines: impresos, 

electrónicos

• Perfiles de mercados

• Directorios 

Foros

• Usuarios

• Socios

• Empleados

Constantes 

Consultaciones

• Contactos 

Directos  

• Networking 

• Seminarios

• Eventos de   

sensiblización

Sitio Web

•Bases de datos, 
catalogos

•FAQs

Centro de 

Información/ Library

• “Inquiry/Reply”

• Recepción física

• Circulación interna

• CyberSpace

Reactivo InteractivoProactivo
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Opciones de difusión 

(física/virtual)
• Inquiry/Reply – Servicios de Referencia

– Centralización de los pedidos

– Via e-mails, teléfono,

– Circulación interna

• Boletines/Newsletter

– “Trade news”

– “News” de la institución

– Nuevas adquisiciones
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Opciones de difusión 

(física/virtual)
• Servicios de Alerta

– Información crítica

– Business news, nuevas fuentes

• Difusión Selecta de Información (SDIs)

– Servicio a la medida

– Perfiles de los usuarios ya establecidos

• Sitios Web

– Accesos las bases de datos

– Foros

– FAQ

• Cyberespacio
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Otras opciones de difusión

• Mass media – Periodicos, Radio, TV

• Internet RSS, XML feeds

• Internet chat

• Business news con el móvil (sms)

• Eventos de promoción 
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Ejemplos de difusión de la información
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Bibliotecas en línea/centros de 

información
• United Nations  - Library system : http://unbisnet.un.org

• ITC TIRC online catalogue: http://www.intracen.org/tirc

• World Trade Organization Library: 

https://elibrary2.eosintl.com/W10300FRStaff/OPAC/index.asp

• The World Bank – Publicaciones, recursos en línea: 

http://www.worldbank.org/reference/

• Uganda Export Promotion Board: 

http://www.ugandaexportsonline.com/info_center.htm

http://unbisnet.un.org/
http://www.intracen.org/tirc
https://elibrary2.eosintl.com/W10300FRStaff/OPAC/index.asp
http://www.worldbank.org/reference/
http://www.ugandaexportsonline.com/info_center.htm
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Selección de “alert services”, 

RSS/XML, Chat
• TDC Hong Kong: 

http://www.tdctrade.com/sme/newsflash/index.htm

• Dialog Alert Service: http://www.dialog.com/

• Factiva : www.factiva.com (RSS feeds)

• Online Chat / Australian Trade Commission: 

http://www.austrade.gov.au

http://www.tdctrade.com/sme/newsflash/index.htm
http://www.dialog.com/
http://www.factiva.com/
http://www.austrade.gov.au/
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Online Chat para exportadores http://www.austrade.gov.au

Austrade ExportChat

http://www.austrade.gov.au/


080312-Disem 14 México DF, 10-13 de Marzo 2008

Un ejemplo del CCI de 

difusión proactiva:

El perfil de mercado
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¿Qué es un perfil de mercado? 

• Enfocado en el producto: 

– trata con un solo producto o con un grupo de productos estrechamente definidos

• Limitado geográficamente: 

– trata con un mercado o con mercados que comparten características similares

• Conciso: 

– una descripción de las características principales del mercado y del mercadeo

• Práctico: 

– contiene información necesaria para ayudar a los exportdores a tomar 
decisiones y medidas de mercadeo



080312-Disem 16 México DF, 10-13 de Marzo 2008

• Proporcionar a los exportadores y a las instituciones de apoyo al 

comercio una visión concisa de las condiciones para el ingreso al 

mercado y las tendencias en un mercado de importación en 

particular. 

• Organizar la información sobre el producto identificado y el mercado 

objetivo en un marco exhaustivo y fácil de usar. 

Un perfil de mercado permite entender dónde se encuentran las 

oportunidades y cómo acceder a estas oportunidades

¿Cuál es el objetivo de un perfil 

de mercado? 
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¿Quién prepara y usa los 

perfiles de mercado?

• Organizaciones de promoción del comercio 

(TPO)

• Organizaciones sectoriales de comercio

• Asociaciones de pequeñas y medianas 

empresas (PYME)

• Servicios de comercio exterior: 

embarcadores, transportistas, aseguradores, 

banqueros, etc.;

• Empresas
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Trazado modelo de un perfil de 

mercado
Temas Explicación

Descripción del producto ¿Qué vemos exactamente?

Reseña del mercado Producción general, consumo y datos sobre comercio

Características del mercado

1. Demanda 

Características de la demanda – para qué se usa el producto 

y qué preferencias y requisitos tiene el mercado

2. Acceso al mercado Barreras arancelarias y no arancelarias

3. Precios Precios pagados y tendencias

4. Canales de distribución Cómo llega el producto hasta el consumidor

5. Empaquetado y etiquetado Cómo debe empacarse y etiquetarse el producto

6. Prácticas comerciales
Procedimiento para órdenes de compra, métodos de pago, 

acuerdos contractuales

7. Perspectivas de mercado
Pronóstico de tendencias de crecimiento, competencia, 

patrones de consumo, opciones para explotar en el futuro

8. Comercio / promoción de 

ventas

Cómo puede promoverse el producto– ferias 

comerciales,etc.

Direcciones útiles
Asociaciones, institutos de investigación, firmas consultoras, 

medios de comunicación especializados, etc.
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Unos ejemplos…
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Unos ejemplos…
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Unos ejemplos…
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Cómo identificar (y describir) a 

un producto
• Preguntas de  ejemplo:

– “¿Cuál es la principal aplicación y función del producto?”

– “¿Qué factores (tangibles y agregados) constituyen el producto?”

– “¿Cuán flexibles son estos factores? ¿Pueden alterarse para ajustarse 

a un mercado?”

– " ¿Puede el producto ajustarse a cierto estilo de vida? ¿Diferencias por 

mercado?”

– “¿Cómo se adaptaría/homologaría para diferenciarlos de la 

competencia?”
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¿Cómo identificar un mercado 

objetivo?
Preguntas de ejemplo:

– ¿Cuál es el consumo y la producción de este producto a nivel 
mundial?

– ¿Cuáles son los mercados de más rápido crecimiento para mi 
producto?

– ¿Qué países abastecen a esos mercados?

– ¿Qué puesto ocupan nuestros productores en esos mercados?

– ¿Cuáles son las condiciones de acceso en esos mercados?

. . . ¿En dónde debo concentrar mis investigaciones 
futuras?
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Cómo identificar las rutas para penetrar el mercado

Preguntas de ejemplo:

– ¿Cómo se distribuye este producto en los mercados objetivo?

– ¿Cuáles son las opciones para promover este producto?

– ¿A qué ferias de comercio debo asistir? ¿Quién 

más ha estado asistiendo?

– ¿En qué compradores debo concentrarme? 

. . .  ¿Cómo puedo realizar una venta?



080312-Disem 25 México DF, 10-13 de Marzo 2008

Objetivos del taller sobre 

perfiles de mercados
• Poder identificar y describir todos los elementos de un 

perfil de mercado

• Familiarizarse con las herramientas para la 

investigación de mercados utilizados para crear los 

perfiles de mercado

• Generar el primer borrador de un perfil de mercado en 

un área designada de producto

• Poder brindarle apoyo a un empresario en el uso y la 

aplicación de perfiles de mercado



080312-Disem 26 México DF, 10-13 de Marzo 2008

Estructura del taller

¿Por qué 

preparar un 

perfil de 

mercado?

¿ Cómo 

identificar un 

mercado 

objetivo?

¿ Cómo 

identificar 

un 

producto?

¿ Cómo 

entender a un 

mercado?

¿ Cómo 
identificar 
rutas para 
penetrar un 
mercado?

¿ Cómo 

integrar un 

perfil de 

mercado?

¿ Cómo preparar un perfil de mercado?

Introducción

¿Qué es un 

perfil de 

mercado?

¿ Cómo buscar 

información 

comercial?

Definición del 

producto 

Situación 

actual

Reseña del 

mercado global

Evaluación 

preliminar del 

mercado

Reseña del 

mercado objetivo

Segmentos y 

usos del producto

Requisitos del 

mercado

Estructura de la 

distribución

Promoción

Informe perfil 

de mercado

Presentación 

del perfil de 

mercado

•Estadísticas 

nacionales

•TradeMap

•MAc Map

•Muestras de 

perfiles de 

mercado

•Guía de 

perfiles de 

mercado

•Herramientas 

Web

•Portal del CCI

•Herramientas 

Web

•Product Map

•Portal del CCI

•Portal del CBI 

•Formato de la 

presentación

Herra

mientas

•Herramientas 

Web

•Directorios
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• Ofrecer a las empresas dedicadas a la 
exportación una visión concisa de las 
condiciones para el ingreso al mercado y 
las tendencias en un mercado de 
importación en particular.

• Organizar la información sobre el 
producto y el mercado en un marco 
exhaustivo y fácil de usar

Objetivo



Modelo de investigación de mercado



Muchas gracias

Luis Enrique Méndez Cabezas

Cámara Peruana de Comercio Exterior

lmendez@camexperu.org.pe

mailto:lmendez@camexperu.org.pe

