Inteligencia de Mercados
Se hace muy poco dentro de las empresas y realmente es demasiado importante, ina ibestigación, validación, etc. 
Inteligencia requiere Dos Cosas: 
Información e Inteligencia. 
Es cómo genero esa información.
1. Conocer puntos de venta, no es lo mismo que canal de venta, punto de venta es dónde se puede llegar a traer el producto (consumidor) en cambio canal de venta es a través de aquellos intermediarios que nosotros seleccionemos como empresa para llegar a nuestro mercado e internacionalizarnos. (Caso sherwin William tiene sucursales y pide resurtidos, caso pan Eduviges, ellos trabajan con distribuidores). Otra forma es usar agentes. Que topo de info para puntos de venta? Cuántos lugares para el cliente llegue tiene nuestro canal de distribución? A cuántos puntos de venta llegás? 
2. Composición y tamaño estimado del mercado. FUENTE: Export Potential Map, se busca un país exportador, y se busca un mercado. Cuando cargas el país, te dá un mapa de árbol para ver los productos que tienen potencial en ese país y cuál es el potencial. Lo que hace la fuente es una separación entre el potencial y cuánto de ese potencia ya se está explotando. Existe también Trade Map, o el BCR que es una fuente muy actualizada. Luego de esto vemos si están dispersos o concentrados los clientes. 
3. Canales de distrución, llega directamente al cliente o no
4. Costos o alternativas de fletes. Entran acá todos los costos logísticos. 
5. Instrumentos de pago usuales: Política, economía, entrada de competencia. Más usuales son transferencias, pago cheque, carta de crédito. Será común para que la contraparte pague? 
6. Evaluación de la Demanda, TM Siempre hacer la búsqueda a nivel de 10 dígitos, Acá podemos ver la estacionalidad. En ES: Semana Santa, fiestas Agostinas, Navidad. Se debe ver si la demanda es cíclica, periódica o estacional. 
Toda esta IME, (cultura, economía, leyes) toda esta info es macro, es entorno. 
Lo de la derecha es micro, FUENTE: CBI Para el mercado europeo. Ves info de mercado, sociedad, mercados prometedores, noticias, productos ves información cabal como página web y veo competidor4es, tamaño de mercado, costumbres de consumo… 
Lo mejor es encontrar nichos, pero no se puede detectar sin información. 
4 ps es info valiosísima, el tema de la promoción a veces es un poco complicado encontrarlo. 
FUENTE: GAIN USDA Para estados unidos. 
Como mínimo se debe tener la info para que sea inteligencia debe tener un perfil detallado del mercado a nivel macro y micro.
De la competencia, a nivel país y empresa. 
Debe tener un resumen de oportunidades comerciales, perfil producto, tipos de financiamiento y la cultura de negocios. 
Búsqueda de info: 
3 cosas, buscar país, producto y la info que deseo. Ejemplo: barreras no arancelarias para el café en Suecia. 
[image: ]No hagan la búsqueda en las fuentes locales, hay buenas fuentes locales como coexport, proesa, pero no hay que quedarse con eso nada más. Si quiero ver si un producto tiene potencial busco en las fuentes donde ese producto sea bueno o se exporte.  
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FUENTE: PANJIVA Ahí puedo hacer la búsqueda de exportadores salvadoreños

Se pueden buscar nichos con Google Trends, o con google correlative. La idea es encontrar clientes que no han sido suficientemente aprovechados. 
Si abarca 4 las 4 ps y un breve análisis de factores externos será un buen documento, deberá ser validado eso sí. Y ya validado se implementa y es inteligencia de mercado. 

SELECCIÓN DE MERCADO 
Vía Mercado	Siempre y cuando tenga productos es mejor vía mercado, un producto que pueda ser consumido de forma masiva.

[image: ]Vía Cliente 	Más para servicios, éste busca más un nicho, 



[image: ]	


[image: ]

[image: ]
[bookmark: _GoBack]
	[image: ]


¿Qué es la exportación? Es un camino, es parte de la solución. Ahí lo único que hago es mandar producto, se internacionaliza sólo el producto. 
Internacionalización: Proceso, progresivo, integral y continuo. La que logra quedarse en el mdo. Exterior, sigue sus ventas ahí.  
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E) FINANCIAMIENTO DE LA
EXPORTACION

Entender el funcionamiento del
sistema financiero del pais

« Cémo podra cobrar su empresa
esa venta.

Informacion sobre controles y
fluctuaciones en la tasa de cambio
del mercado.

Posibles fuentes importantes de
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ﬁ B) PERFIL DE LA COMPETENCIA
Principales competidores.

Numero de competidores en el mercado.
Estudio de precios.

Ventajas competitivas

Percepcion (valoracién) de la competencia
por los principales clientes.

Estructura de distribucion.

Grado de asociatividad o acuerdos
gremiales. k
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F) CULTURA DE NEGOCIOS

Informacién para realizar un
viaje de negocios

Conocer las costumbres
comerciales de la contraparte
Requerimientos de alguna visa
especial o requisitos de ingreso
Riesgos potenciales de salud
Sugerencias en cuanto a
desplazarse dentro del pais.
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2. Decision del Mercado

* Fuentes de information:

Queremos conocer el mercado Procolombia, Prochile, Procomer,
promperu, Proesa, ICEX, etc

Queremos conocer estadisticas Trademap, COMTRADE, etc

Queremos saber ferias del sector Ifema, expofairs, exhibitions, etc

Queremos saber encontrar posibles Data sur, Kompass, Europages

compradores

Queremos investigar a la competencia Dun and Bradstreet

Queremos saber barreras arancelariasy ~ Mac Map, Estandar Map, ITIP (portal
no arancelarias integrado de informacién comercial),
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ALGUNOS CRITERIOS
PARA DEFINIR
EL NUEVO MERCADO

Escoger un nuevo
mercado, puede ser
relativamente facil o
dificil, dependiendo de
varios factores, entre

ellos, 3 principalmente:

1. Experiencia
Exportadora

2. Tamaiio Relativo de la
Empresa

* Capacidad instalada vrs.
demanda potencial.

* Recursos para atender el
nuevo Mercado

3. Posicion de la empresa
en la industria con
respecto a la
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Si la empresa es pequefia 0 es muy joven,
se recomienda que busque mercados de:

¢Cudl es el mercado que cumple con los criterios anteriores

para el caso de mi empresa?
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Tamafio del Mercado
Tendencia
Tasa de crecimiento

Condiciones politico econémicas
Riesgos, politicas, economia, leyes, estabilidad
monetaria, politica y social

Tipo de competencia
Poca, mucha, relativa, saturado, inexistente, grado
de asociacién de la competencia (gremiales, etc.)

Diferencias culturales
Distancia, cultura, idiomas, costumbres
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* Sitios ~ web  especializados: ~ Organismos
internacionales, instituciones, a nivel regional,
por pais, etc.

* [nstituciones: Camara de comercio, ministerio
de economia, embajadas y consulados, etc.
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V D) GRADO DE ADECUACION Y
REDISENO DEL PRODUCTO

¢Cambio de empaque ?

¢Cambio de tamafio o presentacién ?
Informacién adicional clave

Tiempo de obsolescencia del producto

Redisefio del producto y del empaque
para resistir las nuevas condiciones
climaticas
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VC) RESUMEN DE LAS OPORTUNIDADES
COMERCIALES

Definicién de los principales clientes o
cuentas claves.

Definicién de los productos estrella o
lideres.

Nichos potenciales (descubiertos) del
mercado.

Posibilidad de establecer nuevos
canales de distribucién.

Clientes potenciales no desarrollados.
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* Tamafio estimado: estadisticas,
proyecciones, investigaciones.

* Variables macroeconémicas: min 5 afios
* Mapa simplificado del mercado.

¢ Principales canales de ventas y
distribucién.

* Principales clientes potenciales.
* Principales competidores.

* Condiciones de la infraestructura
ecmilémica disponible (puertos, carreteras,
etc.





