Como adecuar la oferta exportable de un producto

para el mercado internaciona
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Adaptar la oferta exportable

Las restricciones no arancelarias son medidas de regulacion y
proteccion que los gobiernos establecen para controlar el flujo
de mercancias y proteger sus industrias.

El tipo de restricciones depende de cada pais por lo que el
numero de éstas en el comercio internacional es amplio.

Es importante considerar que aungue se pueda obtener una
preferencia arancelaria parcial o total para un producto, la
mercancia puede ser detenida si no se cumple alguna
restriccion no arancelaria, de ahi la importancia que tiene de
conocer estas disposiciones e incluirlas en nuestra estrategia
comercial, antes de iniciar a exportar.



http://thinkandstart.com/2012/adaptar-la-oferta-exportable/

Cuantitativas

* Permisos de exportacion e importacion
* Cupos
* Precios oficiales

» Medidas contra practicas desleales:
Dumping y subvenciones




Cualitativas

* Regulaciones de etiquetado

* Regulaciones sanitarias

* Regulaciones de envase y embalaje
* Normas técnicas y de calidad

* Regulaciones de toxicidad

* Regulaciones del medio ambiente,
ecoldgicas

« Marcado de pais de origen



http://thinkandstart.com/2012/adaptar-la-oferta-exportable/

Ejemplos

« Por ejemplo, si se quiere exportar dulces a Canada, y en
especifico la zona de Ontario, dentro de las restricciones de
etiquetado, solicitan que la informacion nutricional vaya
tanto en inglés como en francés. Aqui va a ir mucho de la
mano de los disenadores, ya que en ocasiones si el
producto o el envase es pequeio hay que ver la mejor
manera de Incluir esto sin perder de vista la imagen y
disefio del producto en si.

« Otro ejemplo, en Alemania no esta permitido como material
de embalaje el periddico por sus repercusiones en el medio
ambiente. Esto para los artesanos es un punto clave, ya
gue es muy comun que utilicen este material para envolver
sus productos. Por esto y tantos ejemplos mas, la
Importancia de informarse bien sobre las restricciones que

hai en el ial's destino.



Ejemplos

« Ademas de las restricciones, otro elemento para
adaptar el producto/servicio al mercado meta, es
precisamente el mercado mismo, es decir, darle al
producto un poco de la identidad del pais. Esto es
Importante  porque el consumidor puede

iIdentificarse aln mas con el producto y crear una
lealtad hacia el mismo.

Por lo general estas adaptaciones se hacen en el
envase y/o empaque del producto. Los colores,
formas o figuras segun lo que pueda significar en el
nais. Un ejemplo de esto puede ser el color rojo en
0S empagues gue se exporten en China, este color
para ellos significa suerte.




NACIONAL
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INTERNACIONAL

Espafa € 3.19 por 250 gramos
€ 3.35 por dos botes de 110
gramos
€ 2.13 por 220 gramos
€ 3.16 por 250 gramos

Espafia

€ 3.25 por 250 gramos
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Marca de distribuidora
Espafia

Marca de supermercac
Francia

€ 2.19 por 250 gramos
€ 1.62 por 120 gramos
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€ 1.95 por 220 gramos PALMIERS
CUEILLIS MAIN.
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€ 3.29 por 220 gramos CUEILLIS MAIK

Francia

€ 3.99 por 220 gramos
€ 3.84 por 220 gramos



BUsgueda de nuevos productos

Quedan
Quedan
Quedan

Quedan

58 Ideas Basicas

45 No superan primer analisis

13 Analisis comercial, Inversion publicitaria, Red Comercial
7 Analisis mezcla comercial

3 Etapa de desarrollo, Caro, no gusta

1 Que es lanzada

Fuente: BOOZ ALLEN-HAMILTON
53 empresas encuestadas



Marcas latinoamericanas

CARACTERISTICAS DE PRESENTACION DEL PRODUCTO RETAIL Y
MAYORISTA

Como se ha mencionado anteriormente la presentacion mas comun del producto
retail es en frascos de vidrio.

El producto nacional utiliza generalmente envases de vidrio genéricos,
especialmente las pequenas y medianas empresas, por lo que no se puede ver un
envase muy diferenciado.

Prqcluc’tos Nacionales
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Marcas extranjeras

Productos Importados
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PENX 2014 2024

Ciudades con el mds alto crecimiento del empleo* 2004 - 2010 (variacién %, promedio anual)
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Piura: 9%

Talara: 7%
Paita: 6%
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/ Chincha: 9%
‘ Ica: 7%
Pisco: 4% Puno-Juliaca: 7%

Arequipa: 7%
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Potato chips production line &
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Proyecto de planta productiva

Banana Slicer Machine

fer’s Plant :
Weafer Slicer






Proyecto de fruta al deshidratado







Mode No TS5-300 T5-600 TS-800
Voltage 380w 380v 380V
Power of fan 0. 73kw 1.1kw 2 2owr
Capacity 500kgh 600kg'h 800kgh
Weight of machine 400kg 500kg T00kg
Dimensions
800> 300> 730mm 1040 620 * 900mm 1280 820 1000mm
Price(FOB Qingdao, China) USD 1620 USD 1800 USD 2230
USD 1960
CERLIMAPERU USD 1680 USD 2300







Mob: 0086-13819112630
Skype: allen.delshine
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FONDO DE INVESTIGACION Y DESARROLLO
PARA LA COMPETITIVIDAD
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Claves para el éxito en desarrollo de
nuevos productos

VENTAJAS DIFERENCIALES DEL PRODUCTO

COMPRENSION DE LAS NECESIDADES, PREFERENCIAS
Y DESEOS DEL CONSUMIDOR INTERNACIONAL

FUERTE ESFUERZO DE LANZAMIENTO
FORTALEZAS Y SINERGIAS TECNOLOGICAS
SINERGIAS COMERCIALES

MERCADO ATRACTIVO

SOPORTE COMPROMISO DE LAALTA DIRECCION



Razones para el fracaso

= Mercado muy pequeino

" Inexistencia de “Match” entre habilidades de
la empresa y oportunidad de mercado

= NI nuevas ni diferentes

= Los beneficios no son percibidos por los
consumidores

= Posicionamiento incorrecto

= Escaso soporte del canal de distribucion



Razones para el fracaso

= Error soporte del canal de distribucion
= Error en la estimacion de ventas

= Respuesta de los competidores

= Cambios en los gustos del consumidor
= |Insuficiente retorno de la inversion

= Mala organizacion



Guia de indagacion inicial

¢ Quién va a comprar tu producto y por que?
¢, Cual es el tamano del mercado de destino?
¢, Quién es tu competencia?

¢, Cuan nuevo es el producto para el mercado
gue has seleccionado?

¢ Existen oportunidades de crecimiento en el
mercado objetivo?

6. ,COmo se ve el perfil demografico, Ia
economia y la cultura de masas en este
momento?
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Guia de indagacion inicial

7. ¢Existen tendencias demograficas, economicas o culturales
gue daran forma al mercado en el futuro?

8. El gobierno, ¢ayuda o Iimita la venta de productos
Importados?, por ejemplo, ¢existen barreras de entrada o de
ventas en el mercado de destino?

9. ¢Se presentaran problemas logisticos para las ventas
derivados de la geografia o el clima del pais de destino?

10. ¢ Tienes que adaptar tu producto al mercado a traves de una
reconstruccion fisica, un nuevo empaque O practicas de
servicio?

11. ; Tu producto tiene las mismas condiciones de uso en el
mercado internacional que en el mercado de origen?

12. ¢ Requiere tu producto servicio post venta personal, y si es

asi‘ iodrés entreiarlo?
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Primer tema

REQUISITOS PARA UN
PRODUCTO INTERNACIONAL
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Como preparar tu producto para exportarlo

1.
2.
3.

Verifica el nombre de tu producto
Verifica los colores de tu envase

Envasado y diseno de etiguetas de tu
producto

. El tamano y cantidad del producto en si

mIismo

. Peso y medida del producto a exportar
. ¢, Necesitaras una etiqueta bilinglie para

tu producto?
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Como preparar tu producto para exportarlo

/. Cantidad de unidades por paquete
8. Imagenes de tu producto en la etiqueta
9. El material del envase de tu producto

10.Ampliacion de las aplicaciones actuales de tu
producto

11.¢;Como vas a manejar las garantias, ventas por
consignacion o llamadas de servicio desde el
extranjero

12.Revisa los efectos ambientales de tu producto
13.Pais de origen



Segundo tema |

HERRAMIENTAS PARA

ENCONTRAR NICHOS PARA
LOS PRODUCTOS




Ventanas exportadoras

Merca den Agrogednd e

PRODUCTO

OPORTUNIDADES PARA PRODUCTOS AGRICOLAS PANAMENOS EN ESTADOS UNIDOS

Enaro Fabrero
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Estudios de mercado de paises
exportadores- Oportunidades

Estudios de mercado

« Siicex =2 Peru

 Icex/ Cadoex/ Docupais—> Espana

* Prochile = Chile

* Promexico—> Meéxico

* Proexport/Productosdecolombia - Colombia

« Exportapymes - Argentina (Nichos mercado)
« Universidades y otras Camaras de Comercio



http://www.docupais.camaras.org/
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Modelo de investigacion de mercado

ENCUESTA

PRIMEEA PARTE: DATOS DE SEGMENTACION

GENERO: EDAD: PREFERENCIAS:

DISTRITO: NSE: CONSUME XX FRECUENCIA:

SEGUNDA PARTE: RECORDACION DE MARCA Y PARTICIPACION MERCADO
1. ;Qué marcas de productos XX recuerda?

2. ;Qué marcas de productos XX consume?
TERCERA PARTE: FACTORES CRITICOS DE EXITO

3. ;Mencione en orden de importancia 5 caracteristicas que debe de tener

producto XX que Ud. lo elija?
CUARTA PARTE: MERCADOFACTIEBLE

4. ;Estaria dispuesto a comprar el producto XX7?
S1 NO

QUINTA PARTE: MARKFETING MIX

5. ;Qué caracteristicas considera que debe detener XX, para que Ud. lo
elija?

6. ;Cudnto estaria dispuesto a pagar por XX7
;En qué medios se entera usualmente de productos como XX7
8. ;En qué lugares usualmente Ud. compra productos XX7
(Gracias por su paciencia.

o
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Tercer tema

DISENO DE PRODUCTOS PARA
EL MERCADO INTERNACIONAL
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Componente
Basico

Componente de
Envase

Componente de
Servicios de

Apoyo

Propuesta de valor

Producto fisico Caracteristicas
de Diseno Caracteristicas
Funcionales Legal.

Precio (alidad Envase Estilo
Color Legal Nombre de marca
Marca Registrada.

Entregas Garantias Repuestos
Legal Reparaciony
Mantenimiento Instalacion
Instrucciones Otros Servicios
Relacionados

Instalacion

Empaque

Caracteristicas

Beneficio
Servicio

. post
Servicio i

0

Central

Garantia

Producto Central

Producto Real
Producto Aumentado




® Escala de fidelidad de marca

Fiel
a la
marca

Valora la marca
(la considera un amigo)

Satisfecho e incurrira en
aumento de gastos

Cliente satisfecho
(no tiene razones para cambiar de marca)

No hay fidelidad
(el cliente cambiara de marca)




Patrimonio de marca

® Nombre de Marca

Debe ser distintivo

No debe tener un mal
significado en otros paises
o0 idiomas

Debe sugerir las

Debe sugerir los
beneficios del producto
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http://www.google.com.pe/imgres?imgurl=http://blog.viste-m.com/wp-content/uploads/2008/07/logo_hertz.jpg&imgrefurl=http://blog.viste-m.com/2008/07/hertz-alquiler-de-coches-por-3-6-o-9-horas.html&h=1920&w=3601&sz=115&tbnid=ikx7KDafs_91BM:&tbnh=80&tbnw=150&prev=/images?q=logo+hertz&hl=es&usg=__L1RvmWInfdqRbX-bw0gLzpV87AY=&ei=7GxwS6KTCMzL8Qbch739BQ&sa=X&oi=image_result&resnum=1&ct=image&ved=0CAcQ9QEwAA
http://www.google.com.pe/imgres?imgurl=http://blog.viste-m.com/wp-content/uploads/2008/07/logo_hertz.jpg&imgrefurl=http://blog.viste-m.com/2008/07/hertz-alquiler-de-coches-por-3-6-o-9-horas.html&h=1920&w=3601&sz=115&tbnid=ikx7KDafs_91BM:&tbnh=80&tbnw=150&prev=/images?q=logo+hertz&hl=es&usg=__L1RvmWInfdqRbX-bw0gLzpV87AY=&ei=7GxwS6KTCMzL8Qbch739BQ&sa=X&oi=image_result&resnum=1&ct=image&ved=0CAcQ9QEwAA
http://www.google.com.pe/imgres?imgurl=http://www.botaski.com/assets/images/AVIS_LOGO_BLANCO.JPG&imgrefurl=http://www.botaski.com/html/como_llegar.html&h=236&w=614&sz=46&tbnid=i_KqFyFKXfpcVM:&tbnh=52&tbnw=136&prev=/images?q=avis+-+logo&hl=es&usg=__GCYYBFuz1SY5VwbLGpJYU1fckTM=&ei=NG1wS9WhGcXg8Qbw3t2NBg&sa=X&oi=image_result&resnum=2&ct=image&ved=0CAwQ9QEwAQ
http://www.google.com.pe/imgres?imgurl=http://www.botaski.com/assets/images/AVIS_LOGO_BLANCO.JPG&imgrefurl=http://www.botaski.com/html/como_llegar.html&h=236&w=614&sz=46&tbnid=i_KqFyFKXfpcVM:&tbnh=52&tbnw=136&prev=/images?q=avis+-+logo&hl=es&usg=__GCYYBFuz1SY5VwbLGpJYU1fckTM=&ei=NG1wS9WhGcXg8Qbw3t2NBg&sa=X&oi=image_result&resnum=2&ct=image&ved=0CAwQ9QEwAQ
http://www.google.com.pe/imgres?imgurl=http://www.amoeba.com/dynamic-images/blog/biz-Coca-Cola_logo5.jpg&imgrefurl=http://www.amoeba.com/blog/2009/07/jamoeblog/it-s-the-real-thing-coca-cola-commercial-music.html&h=400&w=400&sz=110&tbnid=p6ANLnp23XMMiM:&tbnh=124&tbnw=124&prev=/images?q=coca+cola-+logo&hl=es&usg=__mXJwKzemDjcsW-z6YVj6x61IbiY=&ei=Ym1wS7uNCJTV8AaI0KiEBg&sa=X&oi=image_result&resnum=1&ct=image&ved=0CAcQ9QEwAA
http://www.google.com.pe/imgres?imgurl=http://www.amoeba.com/dynamic-images/blog/biz-Coca-Cola_logo5.jpg&imgrefurl=http://www.amoeba.com/blog/2009/07/jamoeblog/it-s-the-real-thing-coca-cola-commercial-music.html&h=400&w=400&sz=110&tbnid=p6ANLnp23XMMiM:&tbnh=124&tbnw=124&prev=/images?q=coca+cola-+logo&hl=es&usg=__mXJwKzemDjcsW-z6YVj6x61IbiY=&ei=Ym1wS7uNCJTV8AaI0KiEBg&sa=X&oi=image_result&resnum=1&ct=image&ved=0CAcQ9QEwAA
http://www.google.com.pe/imgres?imgurl=http://www.toxel.com/wp-content/uploads/2008/08/creativelogos6.jpg&imgrefurl=http://www.toxel.com/design/2008/08/20/20-famous-logo-designs/&h=327&w=450&sz=77&tbnid=YHPout1zV4sDMM:&tbnh=92&tbnw=127&prev=/images?q=pepsi+cola+-+logo&hl=es&usg=__K1ueXZDQNYMnSx8whwEW2COt5j4=&ei=jW1wS_r0L9Xe8QaV27iKBg&sa=X&oi=image_result&resnum=1&ct=image&ved=0CAcQ9QEwAA
http://www.google.com.pe/imgres?imgurl=http://www.toxel.com/wp-content/uploads/2008/08/creativelogos6.jpg&imgrefurl=http://www.toxel.com/design/2008/08/20/20-famous-logo-designs/&h=327&w=450&sz=77&tbnid=YHPout1zV4sDMM:&tbnh=92&tbnw=127&prev=/images?q=pepsi+cola+-+logo&hl=es&usg=__K1ueXZDQNYMnSx8whwEW2COt5j4=&ei=jW1wS_r0L9Xe8QaV27iKBg&sa=X&oi=image_result&resnum=1&ct=image&ved=0CAcQ9QEwAA
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® Tipos de Etiquetas
Marca y fabricante
Instrucciones
Advertencia

Formulacion
Exportacion/ importacion

Caracteristicas especiales
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Como disenar etiquetas

e Con empatia comunicacional
e (apta las necesidades del publico al
que se dirige.
e Exhaustivo andlisis del producto y del |
mercado.

e Con Posibilidades Realistas

® Enbasealatecnologiay el
presupuesto.
e Ser creativos y racionales.
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Adaptaciones Voluntarias: Factores culturales

Israel Japon
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3. Entorno Cultural de los Paises

Problematica de Nombres de Marca sin Orientacion Global:
Imposibilidad de transferibilidad a los mercados latinos
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Pt 3. Entorno Cultural de los Paises

Diferencias Culturales en Cuanto a Logotipos y Lenguas
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N 3. Entorno Cultural de los Paises

Cultura, estética y colores

EE.UU y Europa

La India
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Estrategias de producto

* Producto real, central y ampliado

* Ciclo de vida de producto

« Extension de linea y extension de marca
* Multimarca y marca nueva

« Conveniencia, especialidad, exclusividad
» Costos o diferenciacion
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Cuarto tema

DESARROLLO DE PRODUCTOS



(\Lrom.

peru

Errores frecuentes en el desarrollo de
productos

IDENTIFICACION y ANALISIS
DE DISENO TESTEO INTRODUCCION DE
OPORTUNIDADES RENTABILIDAD
Definicion Generacion . . L Disefio Testeo de Test del Monitoreo Sistema de
del . Posicionamiento | Proyeccion Productoy | Pretesteo del o
deideas detallado . Mercado . Seguimiento
mercado Publicidad Lanzamiento

Mercado demasiado pequefio

No "match" con la empresa

Ni nuevo ni diferente

Sin beneficio real

Escaso apoyo del canal

Error en la Proyeccién

Respuesta Competidores

Cambiosen el Entorno

Insuficiente Retorno de la
Inversién
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Como desarrollar un producto
Internacional

Fuentes Generadoras:
= Necesidades del mercado

= Tecnologia

= [ngenieria 'y Produccion
= |nventores y Patentes

= Competidores

= Directivos y Empleados

Meétodos:

Incentivos Individuales

Investigacion Directa

Meétodo de Grupos Creativos

Estudios Exploratorios de Consumidores
Facilitar las soluciones al usuario
Explotar la Tecnologia

Ingenio ....gracias



Muchas gracias

Luis Enrique Méndez Cabezas
Camara Peruana de Comercio Exterior
Imendez@camexperu.org.pe
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