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Presentacion del tema

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.

Objetivo general
A través de este modulo podras conocer los procesos que debe llevar a cabo un exportador
para conocer todos los aspectos relacionados a la inteligencia comercial.

Objetivos especificos de aprendizaje
A través del desarrollo de los subtemas que conforman el médulo “inteligencia comercial”
podras:



CAPACIDAD EXPORTADORA'Y PLAN

ESTRATEGICO

e Conocer los a profundidad los conceptos relacionados a la inteligencia comercial.

e I[dentificar los aspectos mas relevantes de la inteligencia comercial, su importancia,
los objetivos y como influyen en la toma de decisiones de las empresas.

e Identificar los aspectos mas importantes de las fuentes de informacion y el uso de
las principales herramientas de inteligencia comercial disponibles.



CAPACIDAD EXPORTADORA'Y PLAN

ESTRATEGICO

Introduccion

Hasta hace pocos afios, se hablaba de la inteligencia como una cosa unica. Un dia, en 1995,
el sicélogo estadounidense Daniel Goleman public6 un magnifico libro titulado “La
inteligencia emocional”, que causo furor. A partir de ese momento, las escuelas de negocios,
los gurds del mundo empresarial, los lideres de opinion, empezaron a diferenciar la
inteligencia de la inteligencia emocional, con lo que la inteligencia a secas pasé a ser por
contraposicion, inteligencia racional.

Unos afios antes el sicélogo estadounidense y profesor de Harvard, Howard Gardner, ya
habia formulado la existencia de inteligencias multiples: la inteligencia natural, la
inteligencia estratégica, la inteligencia heredada, la inteligencia aprendida, la inteligencia
interpersonal, la inteligencia comunicativa, la inteligencia politica, la inteligencia musical, la
inteligencia cientifica, la inteligencia logico-matematico, la inteligencia financiera, la
inteligencia comercial y muchas otras mas.

La pequefia y mediana empresa (PYME) es considerada como uno de los actores del
desarrollo. El nuevo contexto internacional en que se mueve los negocios plantea grandes
desafios a las PYMES de Pert. El futuro de éstas se definira cuando hayan puesto a prueba
su capacidad de competir en economias crecientemente desreguladas y abiertas a los
intercambios con el exterior. La lucha se dard en el mercado interno y en los mercados
internacionales.

El tema del manejo del conocimiento y la informacién como ingrediente central de una
gestién empresarial en las PYMES en Latinoamérica debe ser percibida como una salida al
escaso margen de maniobra que estas organizaciones tienen para sobrevivir en un mundo
globalizado. El poco margen de maniobra de las PYMES reside en la “capacidad de la
gerencia de desarrollar estrategias competitivas” y en la “capacidad de articular acuerdos
para construir cadenas de valor”. La ingenieria de estrategias y acuerdos pasa por una
fortalecida capacidad de inteligencia empresarial e las PYMES.

El dilema es que frente a este problema los empresarios PYMES por lo general: no estan
conscientes del tema de la inteligencia comercial y de todas las facetas que este incluye, no
disponen de los recursos para crear en su empresa un area especializada permanente en
temas de inteligencia comercial o no disponen de la tecnologia ni la cultura del uso de
conocimientos de la informacién, ni tampoco maneja una informaciéon completa y fidedigna
del mercado de proveedores de conocimientos e informacion, lo que conlleva lo que su
comportamiento como consumidor de conocimiento e informaciones provistas por actores
externos no sea coherente ni informado.
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1. ;Qué es la inteligencia comercial?

La inteligencia comercial es un conjunto de métodos, técnicas y mecanismos de gestion
corporativa.

La realizacion de un estudio de inteligencia de mercado es el primer paso que todas las
empresas deben realizar antes de incursionar en un negocio o para mejorar su
participacién en el comercio internacional.

El procedimiento incluye la recopilacién y procesamiento adecuado de toda la informacion
que la empresa necesita para tomar decisiones.

1.1. ;Para qué sirve la inteligencia comercial?

La inteligencia de comercial combina andlisis de negocios, visualizacién, herramientas e
infraestructura de datos, ademas de practicas recomendadas para ayudar a las empresas a
tomar decisiones basadas en los datos. En la practica, implementar la inteligencia comercial
moderna implica contar con una vista integral de todos los datos de la organizacion.
Ademas, consiste en usar estos datos para impulsar el cambio, eliminar las ineficiencias y
adaptarse rapidamente a los cambios del mercado o la demanda.

La inteligencia comercial permite a las organizaciones tomar mejores decisiones, porque
ofrece datos actuales e historicos dentro de su contexto empresarial. Los analistas pueden
aprovechar la inteligencia comercial para establecer valores de referencia de rendimiento y
de la competencia. De esta manera, la organizacion podra operar de manera mas agil y
eficiente.

La inteligencia comercial es importante por lo siguiente:
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‘ Reduce riesgos de mercado

Anticipa los cambios en el mercado

Identifica oportunidades de negocios antes o mejor que la competencia

Brinda alta calidad de informacién sobre el cliente o el competidor

Disminuye costos de venta

Mejora el control y la administracidn de las ventas

Mejora el conocimiento de la competencia

Mejora el conocimiento de la competencia

Optimiza la distribucion de la informacién dentro de la organizacion

Facilita un buen planeamiento y ejecucién

Permite priorizar la inversién en el mercado

En resumen:

El concepto de inteligencia de comercial (Business Intelligence) hace referencia
al uso 6ptimo de los datos orientados a la toma de decisiones y abarca la
comprension del funcionamiento de los procesos de la empresa para conformar
la base de conocimientos necesarios para respaldar las decisiones que se tomen

1.2. Informacion estratégica para el negocio

La informacién estratégica clave es resumida en estos tres aspectos:

1. La competencia: Es esencial para todo negocio o empresa que desee competir en el
mercado el conocer a su competencia; ya que haciendo esto podra saber cudles son
las debilidades y las fortalezas de la competencia y como usarlas a tu favor, ademas
de planificar eficientes estrategias enfocadas en aprovechar los puntos débiles de
los demas competidores.

2. Lasacciones del gobierno: Es necesario conocer la normativa y regulaciones que los
gobiernos exigen en el ambito de comercio internacional. Estas exigencias
generalmente tienen cambios frecuentes y su desconocimiento podrian afectar
seriamente a los empresarios exportadores con detenciones o rechazos de la
mercancia involucrada, perjudicando el desempefio comercial de las empresas.

3. Elmedio ambiente: De vital importancia conocer sobre la tendencia creciente de los
consumidores por la preservacion del medio ambiente y los recursos naturales y
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como las empresas implementan politicas de preservaciéon ambiental, ahorro de

materia prima, reciclaje, etc.

Las acciones del
gobierno

Informacidén estratégica para
el negocio

1.3. Integracion de fuentes de informacion de la empresa

La inteligencia comercial integra todas las fuentes de informacién de la empresa, las propias
y las externas, y la investigacién de mercados es una de las herramientas de las que se sirve
la inteligencia comercial para obtener la informacién que necesita y que no se la suministran
otras fuentes.



CAPACIDAD EXPORTADORA'Y PLAN

ESTRATEGICO

Otras fub»l Q

de |
informacién

Sistema de
informacion
de ventas

©O

Investigacion
de mercado

Inteligencia Comercial

|
Contabilidad J‘

Flujo de

exportaciones
nacionales

La Inteligencia comercial se despunta como una ruta a seguir por todas aquellas empresas
que desean sobrevivir y competir en este mundo tecnolégico y de mucha informacion.

En el marco de la primera y segunda guerra mundial los consumidores estuvieron
totalmente a merced de la industria y sus grandes limitaciones por comprender el mercado
y al consumidor.

Posteriormente, en los 50°s se empezaron a gestar los primeros avances de lo que hoy dia
es el mercadeo moderno y a partir de ahi se gesta una nueva produccién orientada hacia el
consumidor.

En la década de los ochenta todo el mundo aposté a que esta tendencia jamas cambiaria. El
uso de campafias publicitarias, en medios como la television, radio y prensa, eran el eje para
incentivar el consumo.

A partir de los 90°s, con la presencia de Internet y la generacidn de la stiper carretera de la
informacidn, la vida del planeta cambi6 por completo, y los negocios, como la manera de
hacerlos.
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Sobre PROMPERU

La Comisién de Promocién del Pert para la Exportacién y el Turismo-PROMPERU tiene como objetivo
posicionar al Pert en el mundo a través de la promocién de su imagen, sus destinos turisticos y sus
productos de exportacién con valor agregado, contribuyendo al desarrollo sostenible y
descentralizado del pais.

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

e Orientacién e informacion: servicios de orientacién personalizada e informacién especializada
sobre exportaciones e internacionalizacién empresarial.

e  (apacitacién: la mas variada oferta de talleres y seminarios sobre comercio internacional que le
permitirdn fortalecer y ampliar sus conocimientos para exportar.

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

. Promocién: herramientas de promociéon y contacto con compradores internacionales que
permitirdn ampliar su cartera de clientes con una mayor exposiciéon de sus productos.

Contactanos

Plataforma de atencion al exportador
Av. Jorge Basadre 610 - San Isidro - Lima - Pera
Alé Exportador (01) 207-1530 | 719-2999

Correo electronico sae@promperu.gob.pe | sael@promperu.gob.pe

@ fb.com/promperu

€ www.youtube.com/user/PeruExportador

© twitter.com/promperu
ps://vimeo.com/promperu/channels

[© issuu.com/promperu

www.promperu.gob.pe
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