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RESUMEN

La globalizacién obliga a todos los paises desarrollados y en vias de desarrollo a
ser competitivos en calidad y servicios, a optimizar sus recursos, a conocer todas y
cada una de las caracteristicas de los mercados a fin de satisfacer sus necesidad

mediatas e inmediatas.

Realizar comercio exterior y entrar en el mundo de las negociaciones
internacionales representa hoy en dia contar con herramientas efectivas. Es el caso
de la Inteligencia Comercial, que apoya la gestion de los diferentes estamentos
gerenciales y usuarios en general, al momento de tomar decisiones para la

internacionalizacion de su sector, empresa o producto, cualquiera sea el caso.

La aplicacion correcta de esta herramienta, seguida de la capacitacion, permitird

llevar a la empresa o usuario de esta informacion hacia una cultura negociadora.



ABSTRACT

Globalization requires all developed and developing countries to be competitive in
quality and service, optimize its resources, and know each characteristic of the
markets to meet its mediate and immediate needs.

Trading and entering the world of international business represent nowadays to
have effective tools. This is the case of the commercial intelligence that supports the
different stakeholders and users in general management, when making decisions for
the internationalization of the sector, company or product, whatever the case is.

The correct application of this tool, followed by training, will take the business or
user of this information to a negotiating culture.



CAPITULO 1

INTRODUCCION

Iniciar en el mundo de los negocios internacionales y el comercio exterior muchas
veces nos representa una tarea facil; sin embargo, en un mundo globalizado es
necesario estar al dia con aquellas herramientas informativas que ayuden al
usuario a ser competitivos, al momento de internacionalizar su sector, producto, o

empresa.

Es por esto que la Inteligencia Comercial es importante en los negocios
internacionales ya que con su paquete de informacién recopilada y analizada
ayuda a tomar la mejor decision en cualquier actividad exportadora e importadora,

aplicando metodologias que permitan minimizar riesgos.

La inteligencia Comercial es la base principal de negocios internacionales exitosos,
ya que permite maximizar recursos humanos, materiales y financieros de las
empresas, realizando un estudio preliminar para detectar las necesidades y
alcances especificos de cada proyecto y cada cliente.

Esta informacién va desde un perfil general del pais objetivo en todas sus aéreas
hasta lo mas especifico como andlisis de la competencia, mercado, producto para
la exportacidén, entre otros, encontrando de esta forma, aquellas alternativas que

permitiran llevar al usuario a ser exitoso, productivo y competitivo.

Al ser la Inteligencia Comercial una herramienta para el Comercio Exterior,
permitira al usuario de acuerdo a sus necesidades de informacion y metas trazadas
a: incrementar sus ventas, conocer las culturas y subculturas de los paises (que
reflejaran las necesidades especificas del mercado objetivo), a flexibilizar al
producto para adecuarse a ese mercado, a evaluar a los competidores internos y
externos, a conocer los parametros arancelarios y no arancelarios que permitira
introducir el producto al mercado, ahorrar tiempo y dinero en esfuerzos que no den
resultados 6ptimos a usuarios, sean estos, productores de bienesy / o servicios.



Los objetivos planteados y su desarrollo del presente trabajo, otorgan al usuario
ecuatoriano una serie de herramientas comerciales para negociar
internacionalmente, asi como las fuentes de informacién a las que puede acceder,
las instituciones que apoyan su gestién, la tecnologia y qué medios de

comunicacion son necesarios a fin de minimizar tiempo y esfuerzos.

Cada uno de los siguientes capitulos acercara mas al usuario a una realidad del
como la Inteligencia Comercial a través de sus herramientas debidamente
conocida y utilizada, seran para el comercio exterior y en este caso las
exportaciones ecuatorianas, el eslabdén positivo de una cadena de aciertos y

optimizacion de recursos.

Como dijo el célebre autor de la Obra Padre Rico, Padre Pobre, Robert Kiyosaki:
" Frecuentemente me piden que sea mentor de alguien. Una de las cosas en comun
que he notado es cuan pocas de esas solicitudes vienen con una de las palabras
mas importantes en los negocios. Y esa palabra es intercambio. En otras palabras,
si usted pide algo, ¢Qué es lo que usted esta dispuesto a dar?".



CAPITULO 2

HERRAMIENTAS DE INFORMACION E INTELIGENCIA COMERCIAL

2.1 Importancia

La inteligencia comercial engloba toda la informacién que la empresa necesita para
tomar decisiones sobre sus procesos de venta. Es imprescindible para desarrollar la
estrategia de negocio, ya que orienta la direcciébn a seguir, previene sobre los
riesgos de cada decisién y permite la anticipacién y la rentabilizacion de las
acciones que se realicen; también mantener una estructura equilibrada de la

relacion producto-mercado y adaptar los procesos de comercializacién al entorno.

Trabajar con un enfoque de “inteligencia comercial” adquiere una gran importancia
en la medida en que aumenta la competencia, las innovaciones son cada vez mas
rapidas y las tendencias de los mercados y de los consumidores son altamente
cambiantes. Se exigen decisiones cada vez mas precisas y en menos tiempo. Los
errores y la lentitud en las decisiones, a su vez, provocan costes cada vez mas
altos. Los ciclos son mas cortos. Algunas empresas implantan un “sistema de
vigilancia” para monitorizar estos cambios, y dicho sistema incluye la inteligencia

comercial.

Como ya advirti6 Kotler: “El marketing esta convirtiéndose en una batalla basada
mas en la informacion que en el poder de las ventas”. La informacion, por tanto, se

transforma en un activo estratégico.

Pero solo sera util la informacion que retna una serie de caracteristicas como:

’0

De calidad, fiable

Estar disponible cuando se la necesita.

*,

0’0

R/
0’0

Clara y de facil interpretacion.

’0

Actualizada

*,

’0

Completa

*,



2.2 Herramientas de informacidn e inteligencia comercial disponibles en el
mercado ecuatoriano

Algunas entidades nacionales como Corpei, la Aduana del Ecuador, el Banco
Central, cuentan con herramientas bdsicas y especializadas de inteligencia
comercial, las cuales ofrecen tanto al sector importador y sobre todo al exportador,
la posibilidad de analizar, medir y preparar adecuadamente a su empresa para
exportar o importar, realizar andlisis de comercio exterior, de los precios a nivel
internacional; ademas de establecer la potencialidad de los productos y mercados
para la exportacion del Ecuador.

2.2.1 Analisis por temas

Existen herramientas comerciales que ofrecen resultados cuantitativos vy
cualitativos, este ultimo hace referencia justamente acerca del nivel de preparacion
que tiene una empresa para ingresar a los mercados internacionales, para
participar en ferias internacionales, del cumplimiento de la empresa en estdndares

de calidad y responsabilidad social, entre otros.

Algunas de las herramientas cualitativas de comercio exterior dirigidas a la
comunidad exportadora y potencial exportadora, para hacer frente a los mercados
internacionales han sido disefiadas de forma amigable bajo formatos tipo
cuestionarios, donde la empresa hace su propia evaluacion y analisis de los

resultados previo a la internacionalizacion de la empresa.

Entre los cuestionarios de analisis comercial, presentados por la Fuente Corpei

estan:

» Cuestionario: ¢ Conoce el mercado donde desea exportar?

» Cuestionario: Su empresa cumple los estandares de calidad internacional?

» Cuestionario: ;Estd su empresa preparada para aprovechar un evento de
promocién comercial?

» Cuestionario: ;Su empresa se considera socialmente responsable?

» Cuestionario sobre Elaboracién de un Plan de Marketing Internacional



Conoce el mercado donde desea exportar?

Este cuestionario permitird conocer si una empresa se encuentra lista para competir
con éxito en los mercados internacionales, segun sus fortalezas y debilidades que
la empresa pueda tener.

Ver ejemplo en Anexo 1.
Su empresa cumple con los estandares internacionales de calidad?

Cuestionario para conocer el comportamiento de una empresa en cuanto a politicas

de calidad total para sus productos.

Esta su empresa preparada para aprovechar un evento de promocion
comercial?

Cuestionario para conocer los conocimientos de una empresa para poder participar

en ferias comerciales internacionales.
Su empresa se considera socialmente responsable?

Cuestionario para identificar si una empresa cumple con los principales requisitos y
estandares de la Responsabilidad Social, los mismos que son exigidos en los

principales mercados internacionales.
Elaboracion de un Plan de Marketing Internacional?

Mediante esta herramienta se puede desarrollar el Plan de Marketing Internacional
que una empresa debera aplicar para poder llegar con éxito a los mercados

internacionales.

Otra de las Fuentes Oficiales enfocadas al andlisis comercial de las Importaciones
Ecuatorianas, es la Corporacién Aduanera Ecuatoriana (CAE), donde presenta

una herramienta de busqueda de informacién tales como:

Arancel Nacional (partidas arancelarias)
Mercancias Prohibidas / Restringidas
Ad-valorem Aplicable al Petréleo
Medidas/Cupos

YV V. V V V

Estructura Porcentual de los Tributos



Arancel Nacional (partidas arancelarias)
Esta herramienta brinda la opcién de buscar el cédigo del producto o su descripcion

arancelaria de todo el universo de productos comercializados a nivel mundial.

CUADRO No. 1
ILUSTRACION DE BUSQUEDA DE CODIGO DEL PRODUCTO
O DESCRIPCION ARANCELARIA

ARANCEL NACIONAL INTEGRADO Retomarconsutas sl

Ingrase un criteric de Bsqueda para Iz Cansults

Partida : y/o Descripcidn | Buscar

Fuente: CAE

Mercancias prohibidas / restringidas
Esta herramienta permite conocer si un producto tiene alguna prohibiciéon o
restriccion previa a la Exportacion / Importacién; ademas de las Entidades
Autorizantes.
CUADRO No. 2
ILUSTRACION DE BUSQUEDA DE RESTRICCIONES
O AUTORIZACIONES A UN PRODUCTO

Mercancias Prohibidas | Restringidas
Partf Destrpeifn: T Regimen ! ! (INRO/ENPO]

Autorizante: | (Todos os Auronzantes|

-

( Ambes )

-

Consuar

Fuente: CAE



Medidas y Cupos

Esta herramienta permite verificar si un producto tiene alguna medida o cupo previo
a su Importacion al pais.

CUADRO No. 3
ILUSTRACION DE BUSQUEDA DE MEDIDAS O CUPOS
EN UNA IMPORTACION

Medidas/ Cupos

Ingreze un criterio de Busqueda para [a Conzulta

Partida : y/o Descripcion :

Feél:g ‘ ‘ ‘ Consltar ‘

Cansulta:

Fuente: CAE

Estructura porcentual de tributos

Esta herramienta le permite al Importador Ecuatoriano, hacer el célculo del precio

del producto a ser comercializado en el pais previo a su importacion.
CUADRO No. 4
ILUSTRACION DE BUSQUEDA DE TRIBUTOS

EN UNA IMPORTACION

Estructura Porcentual de los Tributos

Ingrese un criterie de Blsquedz para la Consulta

Capitulo : 0 Tributo : | Advalorem ¥
Artidumping
Fondo de desarrollo para la Infancia
Salvaguardia

Fuente: CAE



2.2.2 Analisis por mercados

Una de las herramientas disefiadas en el mercado para analizar los mejores o
potenciales mercados para tal o cual producto son las que presenta la Fuente
Corpei.

Herramienta de Comercio Exterior

Presenta datos de las exportaciones e importaciones ecuatorianas en valores,

cantidades, origenes, destinos, sectores y productos.
Tipos de reportes que ofrece la herramienta:

o Estadisticas de exportaciones

o Estadisticas de importaciones

e Balanza comercial

Herramienta Estadisticas de exportacion
Esa herramienta le ofrece informacion de uno o varios productos sobre:

Los mercados en conjunto.
Por mercado de interés.

Bloques comercial.

Y V V VY

Datos Histéricos de valores, cantidades, crecimiento y participacion de los
mercados.



CUADRO No. 5
ILUSTRACION DE BUSQUEDA DE ESTADISTICAS COMERCIALES
EN UNA EXPORTACION

Exportaciones Ecuatorianas

Especifigus los criterios mediznte bos cusles usted dessa reslzar sy consults v lusgo hags click en 2l

boton "Reslzar la consults™

’.‘. HACIA DONDE ?

(= Todo el mundo

) Paiz |3ea:::ﬂe}

) Blogue | [Bdestiard]

ﬁﬁé QUE SE EXPORTA ?

(%) Todas las partidas
) Exportsciones Petroleras

) Exportacionss MO Petroleras
) Exportzciones TRADICIONALES NO Petroleras

Producto | Tl:ldl:ls

Sub-Producto M
{_} Exportaciones NO TRADICIONALES
Producto | Todos

Sub-Froducts | Todos ¥

) Partida{s) arancelariafs)

ESE LNA O warlas paridas, subnaridss o caphulas Separados por coma L o por Hhes
pusde INgreasar un rango £ 50453, E) CE04-0E14, 20 S no conoos s parids posde huscaris

Resumir por partida arancelaria a:
]

PR TR PR RS s
() Zdigites () 4 digitos ) 6 digitos L) & digitos (=)

Fuente: SIM/CORPEI
Herramienta Estadisticas de importacion
Esa herramienta le ofrece informacidén de uno o varios productos sobre:

Los mercados en conjunto desde donde se importo
Por mercado de interés.
Bloque comercial.

YV V V VY

Datos Histéricos de valores, cantidades, crecimiento y participacion de los

mercados.



CUADRO No. 6
ILUSTRACION DE BUSQUEDA DE ESTADISTICAS COMERCIALES
EN UNA IMPORTACION

Impurtacmnes Ecuaturlanas

deses e & = oo ha

les usted deses realzar su consulta y lwego | n

CHCK

’ ¢ Desde donde se importd ?

® . Todo &l mundo

. Pais | [S Ieccu:une] |
=

MPESE N O varkas partidas, suhpars
posds ingresar un rango El. 5085, B OE

Anarsdos por coma () o por Hines,

no conooe k3 pariida pusde buscars Agul

Resumir por partida arancelaria a:

| 2 digites © 4 digitos T Gdigitos . B digitos ®

(=]
=]
m

@é Cudando se importd ?

» Datos histdricos de crecimiento y participacion:
FUENTE: Banco Central del Ecuador al 08/MARZOZ010

Desde &l afto |2EEE'_:V| FE-:_E:[E‘IE-;-I
[ ] ——a|
Periodo desde | ENERD Ml stz LENEHO i
[ ramrgus aqut pars comparer perlodos. parciases an 20005 ios afios =jampks Ene-Jun 2004, Ene-Jun 2005

. Informacion mensual: B

Fuente: SIM/CORPEI
Herramienta Balanza Comercial
Esa herramienta le ofrece informacién sobre:

Los mercados en conjunto.
Por mercado de interés.

Bloque comercial.

YV V V V

Datos Histéricos de valores, cantidades, crecimiento y participacion de los

mercados.



CUADRO No. 7
ILUSTRACION DE BUSQUEDA SOBR LA BALANZA COMERCIAL
DEL ECUADOR CON EL MUNDO

BALANZA COMERCIAL

Spadingue s '“'t= DS Medianies s skes usted desea reslzar su consults v leego hags chok

m
1

’ £ Con qué paises ?

% Todo 5. mindo

1
r Paiz| [Seleu:-:u:une] ]|
B _:_;—r[SEInacu:u:urua1 w
@ £ Qué productos ?
Todss la= partidas
Sactor Petrolero
Sector NO Petrolero

o ' '
| ﬁ'c‘ En gqué periodo ?
Afo(z) : Desdes= !_E_D_-I_[lvl Hastz EEI2D1D V_':
Periodo ; Ees-:;l_Er'i-E_H_O | | Hasts |ENEHCl ]

D Rangus squl pars ComDarar peariodos. D 25 a5 50308 los afios, elemnio Ene-Jun 2004, En

m
1
u
3

‘fCamo desea ver los resultados de esta consulta ?

Agrupado por: Ordenado por:
& Totalizado (& Balznzs
O Pais O Pa ':

{:?' Azcenosnts 'E?' Cezcerdents

Fuente: CORPEI/SIM

2.2.3 Analisis por productos.

Otra de las herramientas disefiadas para analizar la potencialidad de un producto
hacia un mercado es la elaborada por el Centro de Informacién e Inteligencia
Comercial de la CORPEI para identificar los mejores mercados para un producto de

interés o los productos que tienen mayor potencial en un mercado de interés.



Herramienta de Potencial de Exportacion

La Metodologia creada para esta herramienta, comprende un conjunto de técnicas,
herramientas y procedimientos de calculo para la determinacion de productos y

mercados prioritarios.

Algunas variables que le agregan valor a esta herramienta estan: el PIB, Numero
de Habitantes del pais, distancias entre paises, lenguaje, arancel, entre otras.

Tipos de reportes que ofrece la herramienta:
e Los mercados potenciales para un producto. Ver Tabla #

¢ Los mejores productos para un mercado de interés.

CUADRO No. 8
ILUSTRACION SOBRE HERRAMIENTA DE ANALISIS DE POTENCIAL
PARA UN PRODUCTO DE INTERES

ECUADOR EXPORTA

1 = —

Mejores Paises

Descripcion _ Frggens:

Partida 060310
e o  Cnificador | indice |
ESTADOS UNIDOS Fotencial muy alto 100.00
ALEMAMIA, RICA.FED FPotencial muy alto o015
REING UNIDC Fotencial muy alto 95.39
HOLANDA (P.BAIOS) Potencial muy alto 97.53
FRAMNCIA Fotencial muy alto 96.77
RUSLA Potencial muy alto 95.97
CAMNADA Fotencial muy alto 95.16
ITALIA FPotencial muy alto 94_35
SUIZA Fotencial muy alto 93.535

Fuente: SIM/CORPEI



CUADRO No. 9
ILUSTRACION SOBRE HERRAMIENTA DE ANALISIS DE POTENCIAL
PARA UN MERCADO DE INTERES

ECUADOR EXPORTA L]

CORPE|  ovmonosmunsommcns oo

Mejores Partidas

Pais Seleccionado AUSTRALIA

a70410 - Volguetes automotores provectados para utilizarlos Fotencial muy alto 100.00
fuera de la red de carreteras

480591 - - Manufacturas cartograficas, en forma de libros o de Potencial muy alte 99.21
folletos

710813 - - Oro en las demas formas semilabradas, incluido &l Patencial muy alto 5§5.00
oro platinado, excepto para uso monetario

(30232 - - Ropa de cama sin estampar, de fibras sinteticas o Potencial muy alto 98.46
artificiales, excepto de punto

842911 - - Topadoras (bulldozers), incluso las angulares Potencial muy alto 98.43
(angledozers), de orugas

342920 - Niveladaras Patencial muy alta 97.67

£50850 - Demas baldosas v losas de ceramica, para Potencial muy alto 97.44

pavimentacion o revestimiento, barnizadas o

Fuente: SIM/CORPEI

2.3 Manejo de Herramientas de Informacion Comercial por parte de

Instituciones

En el Ecuador y en las organizaciones empresariales cada vez se va generando
una cultura de investigacion, procesamiento de informacién y manejo de

herramientas inteligentes que coadyuven a la toma de decisiones empresariales.



2.3.1 Instituciones Nacionales (Ecuador)

e > FEDEXPOR (Federacion
FE DEX pQR Ecuatoriana de Exportadores)
ECUADOR Es una entidad civil, privada, con

Federacion Ecuatonana de Exportadores o . . L,
finalidad social y publica, sin @animo de

lucro. “Su mision es el impulso de la
Certificacion ISO 92001:2000 L
actividad exportadora de valor agregado,
el liderazgo en el desarrollo competitivo y sustentable del sector exportador

ecuatoriano.”

Herramientas de Comercio Exterior
Las herramientas que Fedexpor pone a disposicion son:

> Por qué Exportar?
Fedexpor ofrece informacién adecuada y asesoria previa a un proyecto de
exportacion.

> Acuerdos Comerciales

Fedexpor brinda asesoria sobre las relaciones comerciales entre Ecuador y el resto

del mundo.
> Certificados de Origen

Fedexpor es la Entidad Autorizante para la emisién de Certificados de Origen,
documento que habilitara al importador extranjero a nacionalizar las mercancias

beneficiandose de las respectivas preferencias.
> Incoterms

Para facilitar al exportador en las negociaciones internacionales, FEDEXPOR
brinda asesoria en dichos Términos de Comercio Internacional o INCOTERMS.

> Tramites para exportar

Asesoria en tramites y requisitos de exportacion.

' FEDEXPOR: http://www.fedexpor.com/contenido.php?idTema=2&idSubTema=2 [citado: 2010-05-
03]



> Normas de Origen

FEDEXPOR ofrece informacion sobre Normas de Origen y los distintos
instrumentos de politica comercial, como la aplicacion de derechos preferenciales
de importacién o la adjudicacién de cupos arancelarios, y asimismo para la
obtencién de estadisticas comerciales.

> CONQUITO (Agencia Municipal de Desarrollo
Econdémico)

=

“El portal del exportador y el inversionista ha sido

estructurado por la Agencia de Desarrollo Econdmico

CONQUITO, con el proposito de proporcionar tanto a

____. importadores e inversionistas del exterior, como a

empresarios de la ciudad, informacién sobre: clima de

negocios, oferta exportable, rebajas arancelarias otorgadas a productos

ecuatorianos en los mercados de destino; guia de importacion; directorio de

importadores y enlaces con organismos publicos y privados, tanto del pais
como del exterior, vinculados al comercio internacional.”

Herramientas de Comercio Exterior

Las herramientas que CONQUITO pone a disposicion son:

> Guia Basica de Exportacion

“La Guia Basica para la Exportacion es dirigida a los empresarios que desean
iniciar operaciones de comercio exterior, facilitandoles informacion bésica sobre los
beneficios de las operaciones de comercio exterior, asi como de los requerimientos
y condiciones exigidos por el mercado internacional a sus productos.”

A continuacién se presenta un mapa de preguntas frecuentes a manera de ejemplo,
para facilitar al pequefio empresario a resolver sus inquietudes comerciales.

? coNQuUITO:
http://www.conquito.org.ec/expoinvquito/index.php?option=com_frontpage&Itemid=30 [citado:
2010-05-04]

* CONQUITO: http://www.conquito.org.ec/expoinvquito/index.php?option=com_content&task=
category&sectionid=3&id=34&Itemid=44 [citado: 2010-05-04]



CUADRO No. 10
ILUSTRACION SOBRE GUIA BASICA PARA LA EXPORTACION

Titulo Accesos

1. éQué gana y qué beneficios obtiene una MIPYME cuando exporta? 812
2. éQué necesita tener en lo legal una MIPYME para exportar? 666
3. éQué necesita tener en lo empresarial una MIPYME para exportar? 547
4, éCuales son los compromisos empresariales que la MIPYME asume cuando inicia un negocio de 464
exporta

5. éComo se debe manejar exitosamente la relacion empresa-producto-mercado? 480
6. éPor qué es importante el Servicio al Cliente en la exportacién? 429
7. éPor que es necesaria la Calidad en la MIPYME exportadora? 396
8. éQué significa la internacionalizacion de una MIPYME? 1046
9. éQue es Imagen-pais y por qué hay que cuidarla en los negocios internacionales? 413
10. éCuales podrian ser las razones de un posible fracaso exportador? 430
11. ¢éD6nde encontrar estadisticas de exportacion? 1311
12. :Como saber qué empresas ecuatorianas exportan un determinado producto? 1209
13. éD6nde encontrar bases de datos gratuitas dtiles? 707
14, éDonde encontrar bases de datos por suscripcion? 386
15. ¢Donde encontrar bases de datos por sectores? 578
16. ¢Existen otras formas pero directas de conseguir informacion atil? 361
17. éCuales son las principales redes electrénicas en las que puede participar una MIPYME? 350
18. ¢éComo efectuar un diagndstico integral de la MIPYME? 380

Fuente: SIM/CORPEI

> Preferencias Arancelarias otorgadas al Ecuador
Conquito ofrece un compendio de informacion sobre: el ALADI, la CAN y el Sistema
Generalizado ATPDEA.

> Guias de Importacion a diferentes paises.
Esta informacién facilita al usuario a conocer previamente el mercado de interés. A

continuacion se enlista los estudios de mercado disponibles:

- Argentina - Brasil - Colombia

- México - Peru - Venezuela

- Chile - Cuba - Canada

- Uruguay - Bolivia - Estados Unidos

- Ecuador - Paraguay - Unién Europea



> Directorio de Importadores Extranjeros
Conquito pone a disposicion algunas Fuentes de Informacion con contactos de

negocios en diferentes partes en el mundo.

Dichas fuentes son: camaras, gremios, asociaciones, bancos y directorios de

comercios y servicios en general.

- Argentina - Cuba - Canada

- México - Bolivia - Estados Unidos
- Chile - Paraguay - Unién Europea
- Uruguay - Colombia - Singapur

- Brasil - Venezuela

- Peru - El Salvado

2.3.2 Instituciones Internacionales

‘ ' Int ) > International Trade Centre (ITC) — Centro de
' nternational

/,‘ .([ :.]l.'tll :ll:'lr

ayudado exitosamente al desarrollo de los pequefios negocios en paises en

Comercio Internacional

Desde 1964, el Centro de Comercio Internacional ha

vias de desarrollo, proveyendo programas de desarrollo de comercio para el
sector privado, instituciones de apoyo al comercio y a los generadores de

politicas al comercio internacional.

Herramientas de Analisis de mercado

El Centro de Comercio Internacional ha desarrollado cinco Sitios Web: Trade Map,
Market Access Map, Investment Map, Trade Competitiveness Map and Product
Map, para mejorar la transparencia del comercio global y acceso a mercados para
realzar la transparencia del comercio global y el acceso a mercado para ayudar a

los usuarios en sus andlisis de mercado.



- TradeMap

Trade Map (http://www.trademap.org) proporciona el acceso en linea a la base de
datos comercial mas grande del mundo y presenta indicadores de exportacion,
demanda internacional, mercados alternativos y la posicién de los competidores del
producto y de mercado.

CUADRO No. 11
ILUSTRACION SOBRE HERRAMIENTA
DE OFERTA Y DEMANDA MUNDIAL

Trade Map

Investment Market Access Reference Material My Account FAQ Conditionz of uze About

‘ @Importaciones O Exportaciones ‘

010110 - Caballes y aznos, reproducteres de raza pura

Espana

Ecuader

W8 " 1 pBisgueda avanzada
~ I
BN s i

‘ Indicadores || Series Anuales | Series Trimestrales | Series Mensuales

Fuente: TRADEMAP

- Market Access Map

Market Access Map (http://www.macmap.org) proporciona informacion sobre tarifas
arancelarias y otras aplicadas por 185 paises importadores a los productos de 239
paises y territorios.



CUADRO No. 12
ILUSTRACION SOBRE HERRAMIENTA
DE ARANCEL A NIVEL MUNDIAL

M/ : ; \Y)
‘ Market Access Map . i e = / ¢
making tarffs and market access barriers transparent - ! ,‘
Quick Search Compare Tariff and Trade Detailed Analysis 8 Country Analysis Trade Flows My Options B}

Tariff Search Tradz Regimes & Rules of Origin

Search here for the tariff applied by a country to any imparted product, This module is designed ta be quick so you may only select one product, one importer and one
exporter,

If you wish to select more than one product or more than one country, go to the "Detaled Analysis" section,

Once you have selected an imparting country you may then ook up the national tanff line product codes used by that mporting country by clicking on the button
"National Tanff Line Code”, Type the name of the product in the bax and select your product with code from the drop-down list of possible matches,

Select [mpuﬂin ;| Gemany v

(OH5 Level & ONational Trif Line Cods
SE'EM | 6ta11) Frsh ut roses nds o
Select{Exporting Country : (Ecudar V

Fuente: MACMAP

- Investment Map

Investment Map (/www.investmentmap.org) trata de asistir a agencias de
promocién de inversiones definiendo sectores de prioridad para la promocion de
inversiones, identificando potenciales inversores en un sector dado, identificando
paises competidores para la inversién dentro del pais, y definiendo oportunidades
para la inversion bilateral.



CUADRO No. 13
ILUSTRACION SOBRE HERRAMIENTA
DE PROMOCION DE INVERSIONES

pagina principal | acerca | contacte | material de referencia | fdinews | sodos suscripeion

UNCTAD-CNUCED ~
op
Buscar por: entrada | lugares competidores | paises inversionistas | perfil del inversionista | compafifa enlaces rapidos
Infermacién adicional del paiz 4
Seleccionar el pa\'s: v
3 el Ultimo disponiblef i
eleccionar el afio: | (HARRSRI Sectores con potencial de atraer IED - Ecuador
£ S5 N [World Investment Difectc"vgf ‘ﬂ
[ ¥ Entrada Stock Cambio p.a.  Nam. Num. de Proporcion en el Prom.
2008 internc 2008 desde 2005 matrices Export, munde Import. real
Total (3ervicios y mercancias) 973,35 11.298,5 4,6% 127 107
Explotacion de minas y canteras 253,8 2,1 0,0% 33,5 5,2%
Transporte, almacenamiento ¥ comunicaciones 214,0
Indeterminado- 3ecundario 170,2
Actividades inmobiliarias, empresariales v de alquiler 153,0
Comercio al por mayor v al por menor 1348
Construccign 38,7
Agricultura, ganaderia, caza 16,7 4 4 2.109,3 0,7% 430 12,7%
Ctras actividades de servicios comunitarios, sociales y 17
personales L
Suministro de electricidad, gas, vapor v agua caliente -9,5
Pesca y silvicultura 1 1 476 0,i% 45 10,8%
Extraccién de petréleo crudo y gas natural 74284 0,6% 00  54%

Investment Map —~ "~

cpﬁ
Para una mejor identificacion de las oportunidades de inversion extranjera directa

Investment Map es una herramienta interactiva de analisis de mercado que provee datos estadisticos de inversicn extranjera directa, desglosados por industria para 93 paises, con informacianes sobre a
de filiales de grupos extranjeros, datos de comercio y aranceles para mas de 130 paises.

Not registered yet? Create new account.

Atraer la inversidn extranjera directa Inversién en el exterior
Bienvenido a ESTEFANIA JARA.

Terminar sesion Proceed »»

Investment Map asiste a las Agencias de Promocidn de I3~ Investment Map ayuda a las empresas a
Inversidn a identificar: identificar sitios potenciales para las
inversiones al extranjero.

& Folleto descriptivg

SEctores prioritarios para la inversion i
u’_}] User Guide

= FPalses que compiten por la inversidn

osibles paises inversionistas

Investment Map

Fuente: INVESTMENT MAP



- Trade Competitiveness Map

Trade Competitiveness Map (para muchos conocidos como mapa del pais)
proporciona perfiles y andlisis de mercado para 240 paises y territorios disponibles
en el Sitio Web www.intracen.org/countries del ITC (Internacional Trade Centre).
Cada perfil proporciona una serie de herramientas para facilitar el estudio
estratégico de mercados, comercio nacional y sectorial y perfil macroeconémico y el
disefno de estrategias de desarrollo comercial.

CUADRO No. 14
ILUSTRACION SOBRE HERRAMIENTA DE MAPA DE PAIS

'QX‘" Centro de

EXPORTACIONES PARA UN

Internacional

/,i«i\?} Comercio DESARROLLO SOSTENIBLE

INICIO | PRODUCTOS Y SERVICIOS I PAISES | APOYO A LA EMPRESA I S0CIO Y REDES | ACERCA DEL ITC

English | Frangais

Paises

Country Map PAISES

Frograma de Doha para —_— BUSQUEDA
el Desarrollo

Redes de contactos
comerciales

Proyectos multinacionales

= Programa de reduccién
de |z pobreza a través de
las exportaciones
P A S
refuasrze de las
CEtPEC'dadEEIdEI _CC'T‘E_"C'C; El enfoque pais permite observar las actividades de asistencia técnica del CCl al nivel
ey s alLsenicioicle nacional y regional. Le permite entrar en contacto con instituciones de apoyo al comercio y

Africa . 2 : : et e

e e e ohtener informacion especifica a nivel nacional sobre aspectos del comercio. Ademas

* Sur-sur. incluye una presentacidn de descripciones de mercado y de comercio, Country Map,

- Fonde fiduciaric de asiz basadas en estadisticas comerciales gque permiten comparar resultados comerciales entre

distintos paises. También provee indicaciones sobre la demanda de productos de
gip 4 Apartacidn.

Condiciones de utilizacion | Privacidad | Propiedad intelectual | Créditos de foto del sitio

@ Trade Information Sources \, e (g
L BOLIVIA ¢ e
@ Trade Contacts win b | ) BRAZIL
By : l-.‘l_d.-'. e _{ J__’]
N PARAGUAY |
E e ~
e Trade Performance Index (14 sectors) Table h d?ﬁm%ﬁ / ‘?‘7
\ ;

f
Resistencia,’ o |
LA
~

o Export Performance (HS) Table ff J

& Import Profile (HS) Table f i y

o Trade Statistics (HS) Table | N
Structural Indicators * [JJEZ:IJ Cérdaba, ‘JSan'_jg"\' / “-—‘._‘I

I 8

? I
| Mendoza q Hnsarib'l

[ \
o Consistency of Trade Statistics Table . / HRUGUAY>
¢ Rio Cuarto ( y
Other Information i [ o BUENOS AIRES % _
= 5 La Plata’
# Technical notes on trade data = e i
x! i Fial

* Your feedback { Bahia :
) JBlanca Mar del Plata

* : structural indicators, biannual upoates =

Fuente: INTRACEN



- Product Map

Product Map, (www.p-maps.org/Client/index.aspx) consiste en 72 portales con

base de datos, cada uno que se centra en una industria particular, asi también

muestra una amplia base de datos sobre el flujo comercial y herramientas de

andlisis de mercado disefiadas especificamente para organizaciones relacionadas

en comercio internacional.

CUADRO No. 15

ILUSTRACION SOBRE HERRAMIENTA DE BASES DE DATOS DE

SECTORES INDUSTRIALES

Product Ma
A heribias

Informacidn de Negacios

Bienvenido a para la Globalizacion

ESTEFANIA
JARA,

Terminar sesion

+ Aceites y grasas comestibles

+ Mfombras y revestimientos de murales

+ Mimentos para anmales

+ Animales domésticos, alimentos v accesanios
v Arimales vivos

+ Aparatos domesticos y ropa de casa

Acarca de PMAP
+ (ula de usuario v Aramas y sabores
+ En breve (go directly to MNS Reparts)
+ Noticias : . i
oy v Artesania, decoratidn y productos culturales
Condicianes v Azlicar, melazas y confiterfa
+ Bebidas

v Catao y productos derivados de cacao
v Caféy productos de café

v Calzados

+ Camey productos anmales

Patrocinadores

Encuentre su Product MAP:

:'Sele::icne un campo de busqueda del mend de hzje):

Eu quedap podicts ¥ w

Please click here to register.,

+ Flores frescas y plantas omamentales
(go directly to MNS Reports)

v Frutas y vegetales
(0o directly to MNS Reports)

+ (Gomas, resinas y extractos
(go directly to MNS Reports)

v Hemamientas manuales

+ Higrbas culinarias y especias
(go directly to MNS Reports)

v Ingredientss para alimentos
+ Instrumentos de pracisidn, medician y control
+ Instrumentas musicales piezas y accesonos

+ Instrumentas dpticos, lentes y monturas para lentes
+ Instrumentas y equipos médicas y de [abaratario
v Joyenia, metales v pledras preciosas y semi-preciosas

(go directly to MNS Reports)

Product Map has now been integrated into the Market Analysis Tools,

Sectors which include ITC's Market News Service (MNS) are in bold writing befow,

Saleccione uno de los sectores de abajo para mayor informacidn:

+ Motores y turbinas
+ Muebles y companentes para muebles
v Nugces
o Papel, materiales para impresion y compan
+ Peliculas para fatografia y cnematografia
+ Perfumes, productas cosmeticos v de higiel
personal
+ Piezas y atcesorias para vehiculos autome
o Plantas medicnzles
(go directly to MNS Reports)
+ Plasticas y productos de matena plistica
» Productos de cuero
+ Productas de pesca
+ Productos famacéutics y medicamentos

(go directly to MNS Reports)
Oeedisbos lsobees |

Fuente: PRODUCT MAP



Bienvenido a
ESTEFANIA L ® Productos incluidos en este Product MAP J
JARA,

Terminar sesion

Estudios de
Mercado
Acerca de PMAP £ 1%
Guiz de usuario ' |
En breve e : : ___
Moticias o 2 Tz .
Términos y o, ¥ L i; T —
Condiciones y s —
Indicadores k-5 T m
Patrocinadores del Desempeno " .. g Inteligentes

Sectorial

Patrocinadores

Precios

Competitividad Internacionales
de Productos I

Fuente: PRODUCT MAP

> Central Intelligence Agency (The World Factbook)
La Agencia Central de Inteligencia fue creada en 1947 a través de
la Ley de Seguridad Nacional de los Estados Unidos.

La seccion de “World Factbook” proporciona informacion sobre la historia,
poblacién, gobierno, economia, geografia, comunicaciones, transporte, entre otras,
de 266 entidades del mundo. Incluye ademas: mapas de las regiones mas
importantes del mundo, asi como banderas del mundo, un mapa fisico del mundo,
un mapa politico del mundo, y un estandar de zonas horarias del mapa del mundo.



CUADRO No. 16
ILUSTRACION SOBRE HERRAMIENTA
DE BASES DE DATOS DE LOS PAISES
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Fuente: THE WORLD FACTBOOK



CAPITULO 3
PRODUCTOS Y MERCADOS
3.1 Productos y Mercados

La inteligencia comercial aplicada a los Negocios Internacionales y especificamente
a las exportaciones, permite que aquellos trabajos que se realizan de manera
habitual utilicen procesos sistematizados, obteniendo de este modo ahorro de
tiempos, movimientos, eliminacién de riesgos, entre otros y, permitiendo que las

decisiones producto — mercado sean las mas acertadas.

Si se toma en cuenta que la actividad de comercio exterior (X e M) en muchos
casos es formal y también informal y se realiza todos los dias, es necesaria la
correcta planificacién de ésta, utilizando herramientas adecuadas que hagan
posible anticiparse a eventos que permitan mantener o aumentar las ventajas
competitivas, mejorar la productividad y formar parte en los mercados del mundo
globalizado.

Actualmente, las empresas de comercio exterior que realizan manualmente o con
ayuda de la tecnologia productos nuevos o novisimos ya estan utilizando algunos

pasos que puedan considerarse como inteligencia comercial.

Se daran a conocer algunos puntos a ser tomados en cuenta para aplicar la
inteligencia comercial utilizados como herramientas informativas: perfiles que se
pueden desarrollar o encontrar acerca de un sector, producto, mercado, asi como
cierto tipo de herramientas de andlisis y estadisticas, consideradas fundamentales
a la hora de realizar comercio exterior, esto es importar, exportar, alianzas

comerciales, acuerdos bilaterales o multilaterales, etc.

- Investigar y seleccionar el mercado: Esta herramienta lo que busca es
identificar y optar por un mercado que se lo denominara el mercado objetivo
para el producto. Para esta seleccion es importante conocer: la cultura de
los paises, la subcultura de los mismos, la cercania geografica, el nivel de

riesgo del pais, logistica, etc.

- Conocer los requisitos necesarios para el ingreso del producto al mercado
objetivo.



Involucra todos aquellos requisitos arancelarios y no arancelarios que son
necesarios para el ingreso del producto al mercado objetivo. Esto es,
certificados de origen, sanitarios, medidas cupos, etc.

Investigar a los clientes y proveedores internacionales.- Una empresa es
competitiva y sostenible en el tiempo, cuando maneja informacién
actualizada y realiza un seguimiento constante de cada uno de los detalles
referentes a que es lo que se exporta e importa relacionado con su actividad
comercial, que es lo que se demanda u oferta, precios , quien puede
proveernos la materia prima, materia directa o indirecta, tecnologia , entre

otros,.

Conocer las herramientas de la comunicacién.- el internet y las otras
tecnologias informéticas son de vital importancia de la inteligencia
comercial. Para una empresa exportadora apoya en la toma de decisiones
para la promociéon de los producto, logistica, canales de distribucion,
informacion relacionada con temas de comercio internacional , facilidad para

negociar en idiomas diferentes y en forma virtual.

Gestionar las negociaciones internacionales.- de forma tal que ésta
herramienta nos ayude a conocer todos los requerimientos para que el
producto ingrese al mercado en forma exitosa. Ej.; empaques, envases,
embalajes, entre otros. Hay que tomar en cuenta que la no operatividad en
el comercio exterior incide en pérdidas de clientes y de mercados

extranjeros.

Flexibilizar el producto para adaptar al mercado objetivo.- Herramienta que
permite conocer si el producto ha sido adaptado correctamente para
alcanzar el mercado objetivo y satisfacer necesidades concretas. Son
importantes determinar con este instrumento, su presentacién, la calidad,

marca, etc.



3.1.1.- Perfil sector/producto: Descripcion, Componentes, Forma y uso; y
resultados obtenidos.

Ser parte del objetivo principal de la inteligencia comercial en materia de comercio
exterior (exportaciones e importaciones) que es el de obtener toda aquella
informacidén que es necesaria para que un sector pueda salir adelante y desarrolle
un producto que cumpla las expectativas en el mundo globalizado.

En una herramienta de perfil sector/ producto estan involucrados los siguientes

puntos:

1.- Breve introduccion de la region, pais, ciudad, sector y producto, especificando
un poco la informacién del sector y producto del cual se quiere tener mas

informacion

2- Evolucion del Comercio Exterior, en funcion del producto seleccionado, la
mayoria de los casos son bases estadisticas que necesitan ser analizadas,

armando redes de informacién importantes.

3.- Analizar plazas, segmentos, nichos y mercados que brinden oportunidades
comerciales, servicios o productos manufacturados, enfatizando en el destino de las
exportaciones e importaciones regionales y mundiales, principales paises
exportadores.

4.- Comportamientos y tendencias como consumidores, mercados, comercializacion
y precios. Hace referencias a los aspectos relevantes en cada uno de los factores

mencionados

5.-Acceso a mercados, que representa toda la informaciébn como barreras
arancelarias y no arancelarias, acuerdos comerciales, requisitos de ingreso entre

otros.
6.-Oportunidades comerciales, para buscar nuevos mercados.

El grado de aceptacién del usuario, de este tipo de perfiles , esta en funcion de la
calidad de informacién que contenga, su actualizacién tomando en cuenta que los
mercados externos tienden a dirigirse a topicos o satisfacciones estandar ( tarjetas
de crédito, servicios) disminuyéndose de esta forma las brechas culturales, del



universo analizado, de la certidumbre que pueda traer al usuario, de la
profundizacion y especializacion que se haya obtenido con esta herramientas, de la
facilidad para entender la misma.

Ejemplos de este tipo de perfiles existen por ejemplo, en instituciones como
CORPEI, FEDEXPOR en Ecuador, otras similares PROCHILE en Chile,
PROEXPORT Colombia, y otros a nivel de todo el mundo.

El resultado de uso de esta herramienta se dara en funciéon de cuan rentable,
viable, sostenible y sustentable en el tiempo resulta el objetivo del cliente, en qué
medida su oferta y demanda pudo ajustarse a la realidad del mundo globalizado, en
qué medida alcanzo su especializacion para hacer frente a un nicho de mercado,

etc.

3.1.2 Perfil mercado: Descripcion, Componentes, Forma y uso; y resultados
obtenidos.

Este tipo de perfil resume las caracteristicas del mercado objetivo, los cambios que
se estan presentando en este, como encuentra la empresa en relacion a este
mercado e incluye informacion de los compradores y vendedores tradicionales, asi
como informacion general sobre la economia y patrones del comercio general y

particular de un sector.

Facilita la expansién del sector del comercio exterior y los negocios internacionales

de los paises en desarrollo y subdesarrollado.
Reduce los margenes de errores en la toma de decisiones de la empresa.

Haciendo una revisién de la disponibilidad de estudios de mercado que sirven como
herramientas de inteligencia comercial y que se encuentran disponibles en toda la
informacion recopilada de paginas web, bibliografia disponible en bibliotecas e
instituciones relacionadas, se da a continuacién un detalle del contenido de esta

herramienta:

1. Caracteristicas generales del pais / mercado elegido.

2. Preferencias arancelarias, acuerdos de integracion, impuestos internos etc.
en el mercado objetivo

3. Barreras no arancelarias: Exigencias sanitarias u otras vigentes en destino.
4. Un célculo estimativo de todos los desembolsos que el producto debe pagar
desde el punto de origen de la negociacién hasta llegar a su punto de destino

(Incoterms)



5. Lista de empresas competidoras en el mercado objetivo

6. Valores comerciales del producto, en las diversas etapas de la cadena
comercial.

7. Informaciones sobre costos de la cadena del DFI (fletes, seguros, etc.)

8. Lista de oportunidades comerciales en el pais de destino (internet, cAmaras,
etc.).

9. Exigencias internas para la comercializacién del producto en el mercado de
destino

10. Contactos posibles de canales de distribucion

11.Un andlisis de acuerdo al Incoterm escogido para la negociacién, del valor
que le permite al producto ser competitivo en ese mercado. (De acuerdo a la
informacion recopilada)

12. Informe final de la viabilidad de proyecto de acuerdo al producto y mercado
seleccionados para exportar.

13. Detalle de posibles eventos que se realizan en el mercado objetivo , en el
que puede participar el producto seleccionado. (Ferias, eventos, exposiciones,
ruedas de negocios, etc.).

Las conclusiones de la investigacidon permitirdn al empresario colocar sus
productos en el mercado objetivo en la forma mas conveniente y establecer las
condiciones y los precios mas competitivos. Estableciendo el empresario ademas,
las politicas, objetivos, planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses.

3.1.3 Analisis y Estudios: Descripcion, Componentes, Forma y uso; y
resultados obtenidos.

Un analisis es otra herramienta de la Inteligencia comercial y no es otra cosa que
separar por partes la informacion general obtenida, con el fin de estudiar mas
detalladamente a cada una de ellas. Representa el origen de pronosticar,
planificar, dirigir los objetos economicos y los procesos involucrados en la
necesidad de investigacion que requiere el usuario para optimizar su campo de
accion al internacionalizarse realizando comercio exterior., Es partir de algo

general para llegar a lo especifico.

Si por ejemplo se habla de un analisis de mercados adecuado, necesitamos
distinguir entre los diferentes tipos de mercado que existen (Consumo, Industriales,



servicio); pero, si se habla de un estudio de mercado, este nos dara las pautas
para conocer el mercado objetivo.

Si se habla de un estudio de sector, mercado o producto representa una
herramienta importante para elaborar los perfiles antes mencionados, mediante la
recopilacién y andlisis de la informacién que servira al usuario para resolver
problemas y tomar decisiones. Es importante tener presente que para realizar un
estudio, el punto clave es el objetivo planteado o que se desea alcanzar.

Generalmente los objetivos de un caso de estudio estan representados por el
siguiente grafico:

Fuente: Elaboracion Propia



CAPITULO 4
SERVICIOS DE INFORMACION E INTELIGENCIA
COMERCIAL EN EL ECUADOR
4.1 Servicios disponibles y propuestas.

> Servicios disponibles del Ministerio de Relaciones Exteriores,
Comercio e Integracion:

birecaicn General de Promocion | Ministerio de Relaciones Exteriores, cuenta con un area

de Exportaciones e Inversiones

DGPEI

estratégica denominada Direccién General de Promocién de
Exportaciones e Inversiones — DGPEI.

Esquema de Servicios
La DGPEI ha desarrollado un esquema de servicios para el empresario nacional.

“Oportunidades en el exterior:

0‘0

» Contactos de empresas en el exterior
% Informacion Comercial de los paises que se desee exportar

0‘0

» Informacion de productos y mercados internacionales

.0

» Exportacion en general.
Promocién de productos en el exterior:

% Ferias internacionales

% Exposiciones mundiales

% Eventos internacionales

% Ruedas de negocios internacionales y misiones comerciales

< Foros y seminarios™

Red de Oficinas Comerciales:

% Apoyar a la exportacién ecuatoriana y difundir la imagen del Ecuador en el
exterior.

K/

« Infraestructura de 23 oficinas comerciales en el mundo

* DGPEI-Direccién General de Promocién de Exportaciones e Inversiones, Material de Seminario,
Folleto [citado: 2010-04-26]



Acceso a mercados:

K/

% lIdentificar los mercados internacionales para tus productos.

/

% Asistencia en la promocién de exportaciones

Servicios disponibles de la Corporaciéon de Promocion de Exportaciones e
Inversiones — CORPEI:

FAPECEIMIYCINN a2 CORPEI ha creado distintas areas de negocios

C@P RPEl especializadas para las empresas:

Servicios y Programa de Informacion e Inteligencia Comercial
o Consultas de Informacion

El Centro de Informacién Comercial ofrece servicios puntuales de informacion
relacionados a un producto y/o mercados de interés, en los siguientes temas:
estadisticas de comercio, contactos comerciales, precios internacionales, aranceles
y preferencias arancelarias, requisitos no arancelarios, tramites de exportacién y

otros.
Servicios de Inteligencia Comercial

Estan considerados estudios y andlisis mas profundos y con alto valor agregado
para el empresario nacional e internacional. Estan: Perfiles de producto y mercado
hechos a la medida, estudios y andlisis para el Gobierno, entre otros.

o Programa Su Funcionario de Informacion Comercial

Este programa constituye una asistencia directa a través de visitas programadas a
las empresas, para aportar de manera integral con una capacitacion vy
recomendaciones a la medida que las empresas requieran en temas de informacion

e inteligencia comercial.
X Productos de Informacion Comercial

Para general una cultura exportadora se han generado una serie de publicaciones
en libros y Cd’ sobre temas relevantes de Comercio Exterior como: Asociatividad,
participacién en Ferias, investigacién de mercados y otras.



o Capacitacion Especializada

Se manejan programas de capacitacion disefiados especialmente para el inicio o
desarrollo exitoso de los negocios de exportacion; para ello se cuenta con el apoyo
de la Red de Consultores en Comercio Exterior (RECEX), del programa de
cooperacion con el Centro de Promocién de Importaciones de Paises en vias de
desarrollo (CBI-Holanda).

> Propuestas de Servicios:

En base a los productos y servicios generados por los distintos organismos publicos
y privados en el Ecuador, y de acuerdo a experiencias particulares y personales de
las autoras del presente trabajo investigativo, plantean una alternativa basica y
sencilla para el efecto:

X Centro de Consolidacion de Informacion

El centro de consolidacion de informacion como propuesta de servicio a nivel
nacional, requeriria de un amplio compromiso de los entes involucrados que
generen informacion de toda indole como: informacién econdémica, comercial,

negocios, entre otros.

Dicho centro dispondria de un software especializado donde almacene la
informacion generada por los distintos organismos comprometidos en generar y dar

mantenimiento a la informacién.

La promocion de la informacién global seria a través de una pagina web del Centro
Consolidador.

El beneficio para el usuario nacional, seria aprovechar una sola herramienta de
informacion para la elaboracion de sus analisis, investigacion, proyectos
empresariales, trabajos investigativos y toma de decisiones de cualquier tema en
general.

4.2 Usuarios del servicio

Segun fuente CORPEI, los usuarios del Servicio en Informacion e Inteligencia
Comercial, son ampliamente diversos, sin embargo para asuntos de analisis, se
realiza una clasificacion por categorias como se puede ver en la tabla grafico

posterior.



CUADRO No. 17

USUARIOS DEL SERVICIO DE INFORMACION COMERCIAL

Comercializadores 1.07% 1.12% 0.72% 0.27% 0.80
Consultores 1.07% 5.30% 4.67% 2.68% 3.51
Emprendedaores 10.33% 14.66% 21.18% 25.81% 17.69
Empresarios 32.78% 9.14% 11.85% 12.90% 16.42
Estudiantes v docentes 15.39% 17.79% 20.36% 20.43% 158.49
Exportadores 11.87% 27.61% 25 49% 24 73% 22 58
Importadaores 1.05% 2.02% 1.79% 3.76% 2.02
Insituciones del sector 12.03% 11.12% 7.36% 6.99% 940
Medios de Comunicacian 0.56% 0.80% 1.97% 0.54% 1.01
Productores 2.11% 2.18% 4.85% 1.88% 287
Sin clasificacian 12.82% 8.26% 0.00% 0.00% 521
[ToTAL

Fiente: CICD - TORPE Eabprado por: auforas

Observaciones:

* Han zido unificadas varias categorias de acuerdo a la afinidad entre laz mizmas.

* Exizten ligeras diferencias entre comercializadores, empregariog, v emprendedores

“En rezumen, todas £ztas categorias =on conzideradas potenciales exportadorss, =in embargo 2= diferencia para efectos de analiziz.

HNota:
* Laz razones que explican £l comportamisnto de lag cifras, dependen de la realidad v la situacion de cada plaza (Quite, Guayaguil, Cusnca) en relacion a log usuarios de
cada lecalidad.




GRAFICO No. 1

CATEGORIZACION DE USUARIOS DEL SERVICIO DE INFORMACION COMERCIAL EN EL ECUADOR

Categorizacion de usuarios en informacion comercial
Ecuador - 2009

FUENTE: CICO/CORPEI ELABORADO POR: AUTORAS



Segun grafico anterior, se puede observar que el mayor porcentaje de usuarios a
nivel de pais que demandan servicios de informacién e inteligencia comercial son

en orden de importancia:

% Emprendedores

% Empresarios

% Estudiantes y Docentes
% Instituciones del sector

% Exportadores

4.3 Matriz de necesidades de informacion comercial: Obtencion de

informacion mediantes fuentes secundarias (entrevistas empresariales)

El presente andlisis sobre las necesidades en informacién comercial a nivel
nacional, esta basado tanto en entrevistas empresariales, asi como en la demanda

de informacién de los usuarios del servicio en la Fuente Corpei.

Se ha categorizado en tres aspectos importantes como son: a) productos, b)
mercados; y ¢) temas de interés.

< PRODUCTOS
Los productos mayormente demandados fueron: flores, artesanias vy

camaron.

% MERCADOS
Los mercados mayormente demandados fueron: Estados Unidos, Ecuador y
Colombia.

< TEMAS DE INTERES
Los temas mayormente demandados fueron: contactos comerciales,
solicitud de claves a herramientas de informacion comercial, estadisticas de

comercio.



GRAFICO No. 2

MATRIZ DE NECESIDADES EN INFORMACION COMERCIAL
A NIVEL NACIONAL - PRODUCTOS

MATRIZ DE NECESIDADES EN INFORMACION COMERCIAL A NIVEL NACIONAL 2010
20 PRODUCTOS TOP MAS DEMANDADOS

5000
5000
400
400
300
300
200
200
100
100 v _
]l
u VARIOS: 47 T0D0S LOS PRODUCTOS: 8 u FLORES: 8 = NINGUND: 7
ARTESANIAS: 7 u CAMARON: 5 BANAND: 4 MADERA: 3
u TOMATE DE ARBOL: 3 » HARINA DE PESCADD: 3 AGRICOLAS: 3 m UVILLA: 3
» TURISMO: 3 n PLASTICOS: 2 u PULPA DE FRUTAS. 2 PALMITO: 2
= COMIDA TIPICA: 2 u PINA: 2 u TILAPIA: 2 u PAJA TOQUILLA: 2

# % DE

PRODUCTO ENTREVISTAS | IMPORTANCIA
1 VARIOS 47 F27.33%
2 TODOS LOS 8 T 4ER%

PRODUCTOS

3 FLORES 8 T 465%
4 NINGUNO 7 To40m%
5 ARTESANIAS 7 To40T%
g CAMARON 5 o201y
7 BANANO 4 To233%
3 VADERA 3 T 1%
9 TOMATE DE ARBOL 3 To14%
10 HARINA DE 3 Fo1a%

PESCADO

1 AGRICOLAS 3 TO1T%
12 UVILLA 3 To1T4%
13 TURISMO 3 Fo14%
14 PLASTICOS 2 TO116%
15 PULPA DE FRUTAS 2 T116%
16 PALMITO 2 To116%
17 COMIDA TIPICA 2 T116%
18 PIFA 2 T116%
19 TILAPIA 2 TO116%

20 PAJA TOQUILLA 2 "%

FUENTE: CICO/CORPEI ELABORADO POR: AUTORAS



GRAFICO No. 3

MATRIZ DE NECESIDADES EN INFORMACION COMERCIAL
A NIVEL NACIONAL - MERCADOS

MATRIZ DE NECESIDADES EN INFORMACION COMERCIAL A NIVEL NACIONAL 2010
20 MERCADOS TOP MAS DEMANDADOS

u VARIDS: 67 ESTARDS UNIDDS: 29 m ECUADOR: 27 » COLOMBIA: 12

I M B

» CHILE: 3 CHINA: 2 u CANADA: 2 MEXICO: 2

m SUZA:2 u NINGUNOD EN ESPECIAL: 2 w JAPON: 2 wARABIA: 1
# MERCADO #ENTREVISTAS |IMPORTANCIA
1 VARIOS 67 38.95%
2 ESTADOS UNIDOS 29" 16.86%
3 ECUADOR 27 [ 16.70%
4 COLOMBIA 12[ 6.98%
5 UNION EUROPEA 12 6.98%
6 ESPANA 6 3.49%
7 ALEMANIA 5" 2.91%
3 TODOS af 2.33%
g ARGENTINA af 2.33%
10 BRASIL il 1.74%
1 RUSIA il 1.74%
12 TALIA 2 1.74%
13 CHILE 2l 1.74%
14 CHINA of 1.16%
15 CANADA 2l 1.16%
16 MEXICO 27 1.16%
17 SUIZA il 1.16%
18 MNINGUND EN ESPECIAL i 1.16%
19 JAPON ar 1.16%
20 ARABIA il 0.58%

FUENTE: CICO/CORPEI ELABORADO POR: AUTORAS



GRAFICO No. 4

MATRIZ DE NECESIDADES EN INFORMACION COMERCIAL
A NIVEL NACIONAL - TEMAS DEMANDADOS

MATRIZ DE NECESIDADES EN INFORMACION COMERCIAL A NIVEL NACIONAL 2010
14 TEMAS TOP MAS DEMANDADOS

60.0
60.0

400
400

200
200

u CONTACTOS COHERC!ALES PARA UN PRODUCTO O MERCADO: 53
SOUCITUD DE CLAVES:
m OTRO: 25
u ESTADISTICAS DE COMERCIO DE UN PAIS O PRODUCTO: 23
INFORMACION DE CORPEL: 18
= REQUISITOS DE INGRESO A UN MERCADD: 12
VENTA DE LIBROS: 11
HINGUNO: 8
® FICHAS O PERFILES DE UN PRODUCTO DE EXPORTACION: 8
» ARANCEL DE IMPORTACION: 5
PRECIOS DE PRODUCTOS: 4
= PERFILES DE PAISES: 3
u ANALISIS: 2

» MANUAL ;€OMO EXPORTAR? TRAMITES Y PROCEDIMIENTOS DE EXPORTACION: 1

¥ % DE

# TEMA ENTREVISTAS | IMPORTANCIA

1 CONTACTOS COMERCIALES PARA UN PRODUCTO O 53 To3081%
MERCADO

2 SOLICITUD DE CLAVES 41 T 2384%

3 OTRO 25 T o1453%

4 ESTADISTICAS DE COMERCIO DE UN PAIS O 23 To133T%
PRODUCTO

5 INFORMACION DE CORPE 16 To9.30%

6 REQUISITOS DE INGRESO A UN MERCADD 12 T B.98%

7 WENTA DE LIBROS 11 T 640%

8 NINGUNO 8 T O465%

g FICHAS O PERFILES DE UN PRODUCTO DE 8 T 465%
EXPORTACION

10 ARANCEL DE IMPORTACION 5 To291%

11 PRECIOS DE PRODUCTOS 4 To233%

12 PERFILES DE PAISES 3 FoAT4%

13 ANALISIS 2 T116%

14 MANUAL ;COMO EXPORTAR? TRAMITES Y 1 T 0.58%
PROCEDIMIENTOS DE EXPORTACION

FUENTE: CICO/CORPEI ELABORADO POR: AUTORAS



CAPIiTULO 5
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

La inteligencia comercial es la mejor alternativa para garantizar el éxito de las
empresas frente a un mundo globalizado, ya que facilita la toma de decisiones y la

puesta en marcha de las técnicas a seguir en materia de comercio exterior.

Se debe tomar en cuenta que para que el usuario observe y utilice estas
herramientas, debe tener acceso a las tecnologias de la informacién con las que

cuentan los diferentes entes especializados.

Las herramientas que se han dado a conocer en esta investigacion representan
para los usuarios una guia que encamine y oriente el levantamiento de
informacion especifica

Recomendaciones:
Utilizar este trabajo como una guia metodolégica

Es importante recomendar el uso de las herramientas de inteligencia comercial en
areas como: Negociaciones Internacionales, Comercio Exterior, gerencias en
general y aéreas estratégicas de la empresa.

La persona o empresa debe tomar en cuenta que para implementar un sistema de

inteligencia comercial en su empresa es necesario:

1.- Contar con una persona o un grupo de personas responsables de esta
actividad

2.- ldentificar claramente las necesidades de informacion a obtener aplicando la
inteligencia comercial, tomar decisiones correctas analizando claramente los

resultados, almacenarlos y distribuirlos a la red.

3.- Llevar a la empresa mediante la capacitacion hacia una cultura negociadora.
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ANEXOS

Anexo 1:

Herramienta Como iniciar las Exportaciones, Cuestionario: ;Conoce el mercado
donde desea exportar?

¢Esta lista su empresa para exportar ?

—
-
-
-
—
-

Diagnostico de la empresa

Diagnaostico de la empresa (conocimiento de sus fortalezas, sus debilidades)

¢Su empresa ha definido |a actividad de exportacion como una estrategia de
negocio?
O si

O ne

¢El manejo de calidad es una politica integrada en las operaciones de su
empresa?
O si

O ne

¢SU empresa tiene capacidad de produccion y expansion para afrontar |
demanda de exportacion v el futuro aumento en los pedidos?
O si

O no

¢Su empresa tiene |a pericia en marketing v administracion asi como |3
experiencia para emprender y administrar las actividades de exportacion?
O si

O he



(Su empresa tiene politicas apropiadas de investigacion, desarrollo y de
innovacion del producto ?
O si

O ne

¢Su empresa ha hecho un analisis financiero y presupuestado |3 investigacidn
de mercado internacional asi como los gastos de promocion?
O si

O ne

¢Su empresa tiene |3 capacidad de realizar inversiones para afrontar las
demandas del mercado?
O si

O no

¢Ha realizado una evaluacion de la organizacion interna de su empresa, del
mercado al que pretende acceder asi como las fortalezas v debilidades de la
competencia ?

O si
O na

¢Ha considerado su lado competitivo en el Mercado de exportaciones asi como
identificado su Proposicidn Unica de venta?
O si

O ne

¢Ha desarrollado un Plan de Marketing para Exportaciones basado en una
empresa y auditoria de mercado?
O si

O no



Diagnostico del mercado

Estas son preguntas relacionadas al conocimiento de las tendencias de los
mercados internacionales

¢5u empresa ha identificado mercados internacionales potenciales?
O si

O e

cConace Ud. Las posiblidades de transporte a mercados internacionales v Ia
relacidn costo-eficiencia de los mismos?

O s
O Ne

cConoce Ud. Los diferentes canales de distribucion en los mercados
internacionales y cuales son los mas apropiados para sus exportaciones?
O si

O e

cConoce Ud. Las diferentes actividades de promocion normalmente empleadas
en el Mercado internacional?

O s
O o



¢Conoce Ud. Los requerimientos para acceder a un mercado asi como las
exigencias de producto v empaque, documentacidn y certificacion que podria
condicionar la exportacion a dichos mercados?

O si

O ne

¢Conoce Ud.las tendencias referentes a productos, industrias y consumo asi
como la competencia existente en dichos mercados?
O si

O ne

¢Conoce Ud. Los niveles de precios de productos afines al suyo en el
mercado?
O si

O Ha

¢Conoce Ud. Los acuerdos de preferencias comerciales de los cuales se podria
beneficiar si exporta a dichos mercados?

O si
O o

¢Conoce Ud. Las diferentes formas de pago y entrega en Comercio
Internacional vy los riesgos asociados?
O si

O ne

¢Conoce Ud. Del manejo de temas de salud, ambientales y de sequridad, asi
como el de responsabilidad social que algunos compradares Occidentales
podrian requerr de su empresa?

O s

O 1o



