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M’I’%’?ﬁ Aspectos relevantes, importancia y objetivos

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 tema 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

Através del desarrollo de los subtemas que conforman el mddulo “inteligencia comercial” podras:

e Conocer los a profundidad los conceptos relacionados a la inteligencia comercial.
e |dentificar los aspectos mas relevantes de la inteligencia comercial, suimportancia, 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.
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Introduccion

Hasta hace pocos afos, se hablaba de la inteligencia como una cosa Unica. Un dia, en 1995, el sicélogo
estadounidense Daniel Goleman publicéd 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 opinidn, empezaron a diferenciar la inteligencia de la inteligencia emocional, con lo que la
inteligencia a secas paso a ser por contraposicion, inteligencia racional.

Unos afios antes el sicdlogo 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
l6gico-matematico, la inteligencia financiera, la inteligencia comercial y muchas otras mas.

La pequeiay 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 Peru. 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 dara en el
mercado interno y en los mercados internacionales.

El tema del manejo del conocimiento y la informacion como ingrediente central de una gestion
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
deltema de lainteligencia 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 informacidn, ni tampoco maneja
una informacién completay 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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2. Aspectos relevantes, importancia y objetivos

La inteligencia comercial es un proceso mediante el cual una empresa redne informacion relevante y la
transforma en conocimiento para la toma de decisiones sobre sus procesos de venta.

Las decisiones que deben tomar los empresarios parten del conocimiento. En lo que refiere a
inteligencia comercial conocimiento sobre la empresa, el negocio y su contexto.

Para llegar a ese conocimiento se necesita informacion. Pero no cualquier informacion, el conocimiento
se basa en informacion Util y precisa.

La informacidn tiene su origen en un conjunto de datos que son recopilados en todos los aspectos del
negocio.

Todos los datos que son recopilados son organizados y ordenados para convertirse en informacion que
bien comprendida se convierte en conocimiento. Estos deben llevar a los empresarios a tomar buenas
decisiones. En este proceso se basa la Inteligencia Comercial.

‘Toma de

‘ decisiones
Conocimientos

.Informacién

® Datos

Amigo exportador recuerda que:
la informacion solo se convierte en positiva para nuestra empresa, si somos
capaces de acceder a ella, entender su utilidad y aplicarla de tal manera que se
convierta en conocimiento relevante.
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2.1. Caracteristicas de la informacion

La informacion en el mundo de las exportaciones es importante, necesitamos saber y cuanto antes
lo sepamos mejor. Una de las ventajas de la era de internet es que nos ofrece la posibilidad de
acceder a una gran cantidad de informacion con una inmediatez que hasta hace pocos afios era
simplemente inconcebible.

Esto constituye a su vez uno de los mayores problemas a los que se enfrentan los empresarios.
¢Cémo gestionar tal cantidad de informacidon de manera adecuada?

Hoy en dia circula una inmensa cantidad de informacion para seleccionar aquella que nos sirva es

necesario considerar las siguientes caracteristicas:

1. Que sea informacion seria.

o 2. Que sea informacion fiable.

3. Lainformacion debe de estar disponible.

4. La informacién debe ser comprensible.

5. Lainformacion debe ser de fécil interpretacion.

L5
1]

La informacidn debe ser actualizada
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2.2. Importancia de la inteligencia comercial

La inteligencia comercial en los negocios muestra datos actuales e histéricos dentro de su contexto
empresarial para que las empresas tomen mejores decisiones. Cuando los datos correctos se utilizan
de forma eficaz, pueden ayudar con cualquier cosa, desde el cumplimiento hasta los esfuerzos de
contratacion.

Algunas formas en que la inteligencia comercial en el proceso de exportacion puede ayudar a las
empresas a tomar decisiones mas inteligentes basadas en los datos.

A continuacion, veremos cual es la importancia de la inteligencia comercial y por qué es necesaria
su implementacion en nuestra empresa:

1. Reduce los riesgos en nuestras operaciones en el ‘
mercado. J

2. Ayuda a identificar oportunidades de negocio antes o ‘
mejor que la competencia. ‘

3. brinda alta calidad de informacidn sobre los clientes y ‘
competidores. J

4. Mejora el conocimiento de la competencia y el contexto
de nuestro mercado. J

5. Facilita un buen planeamiento, ejecucién y monitoreo de ‘
la gestién comercial. J

MY o I Y B
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2.3. Objetivos de la inteligencia comercial

Amigo exportador:

Ahora, veamos cuales son los cuatro principales objetivos de la Inteligencia
Comercial, es decir qué busca conseguir.

Mejorar la
competitividad
de las
empresas

Identificar \ Objetivos de la | Facilitar la
tendencia de | Inteligencia toma de

mercado comercial decisiones

\

Alertar los ‘
cambios en el |

mercady

La inteligencia Comercial esta llamada a ser una herramienta fundamental en el desarrollo de las
empresas en el Pery y su competitividad en sus procesos de internacionalizacion.
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Sobre PROMPERU

La Comision de Promocién del Pery para la Exportacion y el Turismo-PROMPERU tiene como objetivo posicionar
al Pert en el mundo a través de la promocion de suimagen, sus destinos turisticos y sus productos de exportacion
con valor agregado, contribuyendo al desarrollo sostenible y descentralizado del pas.

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

Orientacion e informacion: servicios de orientacion personalizada e informacidon especializada sobre
exportaciones e internacionalizacion empresarial.

Capacitacion: la mas variada oferta de talleres y seminarios sobre comercio internacional que le permitiran
fortalecer y ampliar sus conocimientos para exportar.

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

Promocion: herramientas de promocion y contacto con compradores internacionales que permitiran ampliar
su cartera de clientes con una mayor exposicion de sus productos.

Contactanos

©

Plataforma de atencion al exportador
Av. Jorge Basadre 610 - San Isidro - Lima — Pery

WhatsApp: (+51) 990 060 194
Al6 Exportador: (+51) 604-5601 | 604-5602
Correo electrdnico: exportaciones@promperu.qob.pe

TelExportemos: solicita una cita virtual en https://bit.ly/3rtjSQh

https://www.facebook.com/promperu

https://www.youtube.com/@promperu

oOBo  CEHew

https://twitter.com/Promperu

752k
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