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RESUMEN

La pota congelada ha sido muy demandada en el mercado espafiol, siendo Per(
uno de los principales exportadores de Pota congelada a Esparia. Por ello, que desde su
andlisis comercial y comportamiento que ha tenido en los Gltimos afios se analiza que
las principales empresas peruanas que exportan pota congelada se ubican en Lima. Por
esta razon, el propdsito de la investigacion es determinar como se aplica la inteligencia
comercial en las exportaciones de pota congelada al mercado espariol en el periodo del
2015 - 2019. Esto, para analizar el uso de las herramientas de inteligencia comercial en
las empresas exportadoras de pota congelada de Lima para que asi, se pueda dar a
conocer el impacto de las exportaciones de este producto en el territorio peruano. Con
este fin, la pregunta de investigacion es la siguiente: ; Como se aplica la inteligencia
comercial en las exportaciones de pota congelada al mercado espafiol en el periodo
2015 - 2019? Por ello, el tipo de investigacion es de enfoque cualitativo, en nivel
descriptivo, no experimental, con muestra no probabilistica por conveniencia y de corte

transversal.

PALABRAS CLAVES: Inteligencia comercial, inteligencia de negocios, inteligencia

de mercados y exportacion.
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ABSTRACT

Frozen squid has been in great demand in the Spanish market, and Peru is one of
the main exporters of frozen squid to Spain. Therefore, from its commercial analysis
and behavior in recent years, it is analyzed that the main Peruvian companies that
export frozen squid are in Lima. For this reason, the purpose of the research is to
determine how trade intelligence is applied in exports of frozen squid to the Spanish
market in the period 2015 - 2019. This, in order to analyze the use of trade intelligence
tools in Lima's frozen squid exporting companies so that in this way, the impact of
exports of this product in the Peruvian territory can be made known. To this end, the
research question is the following: How is trade intelligence applied in exports of
frozen squid to the Spanish market in the period 2015 - 2019? Therefore, the type of
research is of qualitative approach, at descriptive level, non-experimental, with non-
probabilistic sample by convenience and cross-sectional.

KEY WORDS: Trade intelligence, business intelligence, market intelligence

and export.
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Justificacion

Esta investigacion se enfoca en la aplicacién de la inteligencia comercial en las
exportaciones de pota congelada en el periodo del 2015 — 2019. La justificacion es
tedrica porque analiza la importancia que genera el uso de las herramientas comerciales
y sus beneficios para las empresas exportadoras de pota congelada, ya que a través de
ello se analizard mas a detalle el mercado objetivo, el mercado espafiol, como sus
principales competidores, empresas importadoras y mercados internacionales logrando
ser eficientes y exitosos a nivel global. Esta eleccion es debido a los resultados
analizados en las estadisticas de los ultimos afios, siendo las que tienen mayor
participacion en la exportacion de pota congelada en grandes cantidades en el Perd.

Analizando las estrategias en las actividades comerciales y la importancia del
uso de las diversas herramientas, menciona Carillo (2018), que el empresario necesita
adquirir de informacion actualizada de diferentes herramientas de inteligencia
comercial, ya que tiene un papel muy importante para la toma de decisiones y
conocimiento de nuevos mercados con el objetivo de que pueda ampliar su proyeccion
internacional (p. 1). Dando a conocer, a través de ello la importancia del uso de estas
herramientas en las empresas exportadoras. Considerando, la participacion que tiene la
comercializacion de pota congelada en el mercado internacional y el impacto que pueda
generar el uso de estas herramientas, con el objetivo de que sigan incrementando las

exportaciones y favorezca al territorio peruano.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 Realidad problematica

Pota o también conocido como Calamar Gigante con la partida arancelaria
0307490000, a nivel mundial es reconocido como los méas grandes y abundantes
cefalépodos. La pota como otras especies de calamar tiene un alto crecimiento rapido y
frecuente. Segun Guevara, Mariategui y Yamashiro (2018) nos dicen que la ubicacion
de este producto, la pota, la ocupa todo el océano Pacifico Oriental desde Chile a
Estados Unidos (p.285). Perd, siendo un pais centro entre todo el océano Pacifico
Oriental, genera una ventaja competitiva con el alcance de una gran variedad de
especies de toda la costa. Es por ello, que, en las Gltimas décadas, el pais que ha tenido
mayor extraccién de esta clase es Per, teniendo un crecimiento del 32.5% en el afio
2020 (Camarca de Comercio de Lima, 2021). Asi que, la pota es un alimento
identificado como tradicional en la dieta espafiola, es por esta razon que Espafia se
encuentra como uno de los mercados potenciales importadores de pota congelada de los
altimos afios teniendo como principal exportador a Perd con una participacion del 21%
(SHICEX, 2021). Debido a su gran rotacion de compra y venta internacional, este ha
impactado mucho en el desarrollo pesquero peruano, ya que no solo se exporta la pota,
sino que también se exporta en diferentes presentaciones tales como entero, tubo
limpio, filetes, tentaculos, rabas, anillas, tiras, dados, alas en presentaciones congeladas,
frescas o crudas (SIICEX, 2021, p. 1).

A través de ello, el impacto que sostuvo al pais y la importancia en resaltar el
numero de presentaciones de la pota en los mercados internacionales ha registrado una
mayor participacion a nivel comercial tanto en mercados europeos, principalmente el

pais de Espafia y mercados asiaticos. Viéndose este, desde hace 20 afios atras el
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comportamiento creciente en base a las importaciones mundiales. Quiere decir que a
nivel mundial este concentra un 14% de los envios hasta el afio 2016 (MINCETUR,
2016). Durante el afio siguiente, surgio un impacto sobrenatural en las exportaciones
que se vieron reflejadas en el 2017 por el fendmeno del nifio costero, tanto en pota,
pescado congelado y langostinos. Estas ventas fueron recuperadas en los afios
siguientes, esto gracias a la ventaja de la costa peruana y su abundante crecimiento. Es
asi como, segun el Ministerio de la Produccion, lo ha evaluado y analizado a nivel
nacional, la compra y venta de pota abarca como la segunda actividad pesquera mas
participativa del Perd, no solo en volumen sino en valor exportado. Si bien es cierto,
hasta abril del 2019 el sector pesca no tradicional ya abarcaba mas del 50% en
participacion, es decir un 52% de exportacion en el sector, seguido de los langostinos
con el 14%. Dando a conocer hasta ese entonces un valor anual de 265,000 toneladas de
pota congelada (Economia A. , 2019, p. 1).

Ademas, se ha evaluado el uso de la inteligencia comercial para las
exportaciones ya que es importante para llegar a nuevos mercados internacionales,
fomentando a través de ello la exportacién. Como Carillo (2018) indica que el uso de la
inteligencia comercial trae consigo beneficios que todos deben conocer para su
ejecucion de ventas en el exterior. Estos beneficios se detallan como la identificacién
de nuevos mercados, conocimiento de sus principales competidores, mejor gestion y
proyeccion e identificacién de riesgos y cambios (p. 1).

Por tal motivo, la importancia de esta investigacion es el uso de la inteligencia
comercial como una herramienta beneficiosa que permite tomar las mejores decisiones,
identificando mercados internacionales potenciales, para que asi se pueda conocer la

informacion del mercado. Con el fin, de que se desarrollen estrategias de analisis
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comercial en las actividades de exportacion. Como consecuencia, se identificaron
empresas exportadoras de pota congelada donde se identifica que mayor participacion
tienen las empresas de Lima planteandonos investigar qué tan favorable es utilizar las
herramientas de inteligencia comercial, para que puedan facilitar el analisis del

mercado de destino.

1.2 Formulacion del problema
Problema general
- ¢Cbmo se aplica la inteligencia comercial en las exportaciones de pota congelada al
mercado espariol en el periodo del 2015 — 2019?

Problemas especificos

- ¢Como la inteligencia comercial permite la seleccién de mercado de pota congelada
al mercado espafiol en el periodo 2015 — 2019?
- ¢Como se aplica la inteligencia comercial en el marketing mix de pota congelada al

mercado espafiol en el periodo 2015 — 20197,

- ¢Como la inteligencia comercial permite identificar la demanda de pota congelada

al mercado espafiol en el periodo 2015 — 2019?

1.3 Objetivos

Objetivo general
- Determinar como se aplica la inteligencia comercial en las exportaciones de pota
congelada al mercado espafiol en el periodo 2015 — 2019.
Objetivos especificos

- Determinar como la inteligencia comercial permite la seleccion de mercados de

pota congelada al mercado espafiol en el periodo 2015 - 20109.
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- Determinar como se aplica la inteligencia comercial en el marketing mix de pota
congelada al mercado espariol en el periodo 2015 — 2019.
- Determinar como la inteligencia comercial permite identificar la demanda de pota

congelada al mercado espafiol en el periodo 2015 — 2019.

Teoria y bases tedricas

Marco tedrico
Variable independiente: Inteligencia comercial (X)

La inteligencia comercial, inteligencia de negocios o Business Intelligence, son
procesos que permiten analizar el mercado nacional e internacional, utilizando diversas
herramientas, aplicaciones para analizar y elaborar estrategias para la toma de
decisiones en las empresas. Esta informacion lo respaldan varios autores como, Ospina,
Medina y Rodriguez (2020) mencionan que “la inteligencia de negocios incluye las
aplicaciones, la infraestructura, las herramientas y las mejores practicas que permiten
obtener acceso y analisis de la informacion para mejorar y optimizar tanto el
rendimiento como la toma de decisiones en la organizacion” (p. 3). Mientras, que
Rodriguez, Pichs, Acosta, Chuay (2020) afirma que “la inteligencia de negocios,
Business Intelligence (Bl) o inteligencia comercial (IC) se caracteriza por articular una
serie de procesos, aplicaciones y tecnologias que facilitan la obtencion rapida y sencilla
de datos provenientes de los sistemas de gestion empresarial” (p. 31). Igualmente,
Monterrosa, Espinel y Ospino (2018) definen que:

La inteligencia de negocios como el conjunto de herramientas y tecnologias
que les permiten a los usuarios finales acceder y analizar de manera réapida y

sencilla, la informacion para tomar decisiones de negocio y para mejorar el

rendimiento de la empresa, lo que conlleva a mantener los procesos y
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procedimientos en constaste dinamismo para poder conseguir los objetivos

propuestos. (p. 6)

También, Ramirez, Vazquez, Manrique (2019) consideran que:

La inteligencia de negocios se conoce como el conjunto de productos y
servicios que permite que los usuarios puedan acceder y analizar de forma
rapida y sencilla la informacion para la toma de decisiones a nivel
operativo, tactico y estratégico. Es posible entender el Business Intelligence
como la habilidad para transformar los datos en Informacion y la
informacién en conocimiento, de tal manera que sea posible mejorar el

proceso de toma de decisiones en los negocios. (p. 2)

Para esta investigacion, se estad tomando el concepto de los autores Ospina,
Medina y Rodriguez (2020) quienes definen la inteligencia comercial como
herramientas y una buena estrategia de andlisis que permite el acceso de la informacion
para la toma de decision de las empresas, es por ello, que se consideran divisiones

fundamentales para las categorias de la inteligencia comercial.

Herramientas de inteligencia comercial (X1)

Segun Cotrina (2018) menciona que las herramientas de inteligencia comercial
es un gran paso para los empresarios, ya que les permite aumentar su participacion en el
comercio internacional, y también les permite analizar mercados potenciales, a la
competencia, clientes, precios. Las principales herramientas comerciales para la
exportacién a Espafia son: Sunat, Siicex, Trade Map, Trade Helpdesk, Google Trends,
Euro Stat, Veritrade. Por otro lado, PromPer( (2014) define las herramientas de
inteligencia comercial como la relacién de actividades para establecer estrategias en los
negocios internacionales empleando el anlisis cualitativo y cuantitativo para facilitar la

toma de decisiones en la organizacion. También, menciona que las principales
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herramientas de inteligencia comercial son: Siicex, Trade Map, Standards Map,
Acuerdos comerciales, SICOEX, Export Help Desk y otras fuentes de informacion
(p.1). Para esta investigacion, se esta tomando el concepto del autor Cotrina (2018), ya
que plantea una definicién actualizada de herramientas de inteligencia comercial como

andlisis de datos para mercados potenciales.

- SUNAT:
La Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria permite identificar
el producto a exportar, como la partida arancelaria donde ubicamos el sistema
armonizado y requisitos para la exportacion del producto, haciendo seguimiento del

producto cumpliendo con la ley general de aduanas.

- SIICEX
Esta herramienta proporciona a los empresarios peruanos, especialmente a los
exportadores brindando informacion actualizada como asesoria sobre procedimientos,

requisitos y tramites de exportacion.

- TRADE MAP:

Esta pagina permite la basqueda de informacidn por producto con la seleccion
de la partida arancelaria, también identifica la informacién por paises analizando cuales
son los mercados potenciales para la exportacion de los bienes, extrayendo la
informacion en tablas y graficos. Dentro de la plataforma se encuentran 220 paises con

una lista mayor a 5300 productos teniendo analisis anuales.
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- TRADE HELPDESK:
Es una pégina de la union europea, donde brindan informacién a exportadores
con destino a paises miembros de la UE, en esta pagina se podra encontrar reglas de

origen y estadisticas.

- EURO STAT:
En esta pagina se podra encontrar datos estadisticos por tema como registros

financieros, macroecondmicos, regionales, poblacionales, comercio, etc.

-  VERITRADE

En esta pagina permite analizar la cantidad de productos que se exportan o
importan ya sea de manera anual o mensual, donde se podra filtrar el pais destino o
empresas que importen o exporten del producto de preferencia, identificando datos de
la empresa y como se encuentra en el sistema financiero. Su principal objetivo es el
desarrollo de informacién de mercado, apoyando a empresarios para que se conviertan

en exportadores exitosos en el mercado.

Acuerdo comercial (Tratado de Libre Comercio Perd — Unién Europea)

Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2020), en el tratado de
libre comercio Per — Unidn Europea se negociaron las siguientes partes: Acceso a
mercados, reglas de origen, asuntos aduaneros y facilitacion del comercio exterior,
obstaculos al comercio exterior, medidas sanitarias y fitosanitarias, defensa comercial,

servicios, establecimiento y movimiento de capitales, compras publicas, propiedad
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intelectual, competencia, solucidn de diferencias, asuntos horizontales e institucionales,
comercio y desarrollo sostenible y asistencia técnica y fortalecimiento de capacidades.
Este tipo de tratados permite al Peru consolidarse en mas mercados para
desarrollar competitividad promoviendo el comercio y la inversién, brindado
oportunidades en la econdémia del territorio peruano. Los principales paises que el Peru
exporta de la Union Europea son Alemania, Espafia, Paises Bajos e Italia con el
porcentaje del 72% en las exportaciones peruanas a dichos paises, donde supera U$$
1000 millones anualmente. Los principales productos que mas se exportaron a la Unién
Europea en el 2020 en el sector agropecuario se tiene a las frutas, café sin tostar,
esparrago, cacao y jengibre, en el sector minero son el cobre, zinc, plomo y plata, en el

sector pesquero se tiene a la pota, aceite de pescado y conserva de pescado, entre otros

sectores.

Estrategias de inteligencia comercial (X2)

Las estrategias de inteligencia comercial, permite realizar una buena
planificacion para entrar a nuevos mercados y segmentar a quien se dirige el producto.

Asi como, indica PromPeru (2014) nos dice gue la inteligencia comercial nos
favorece de estrategias para la exportacion de productos o servicios, con la accion de
analizar nuevos mercados, segmentos o nichos permitiendo identificar informacién
actualizada de mercados potenciales u oportunidades en el mundo (p. 3). Por otro lado,
Cano (2007) define las estrategias de inteligencia comercial como el anélisis que genera
beneficio, por ejemplo: Hacer crecer la demanda del mercado, identificar al cliente con
la segmentacion de mercados, reducir tasa de abandono a los clientes, crecer las ventas,

reducir el tiempo de lanzamiento de un producto, entre otros (p. 33). Para esta
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investigacion, se esta tomando el concepto del autor corporativo Promperu (2014)
quienes mencionan que la estrategia de inteligencia comercial analiza la segmentacion,

nuevos mercados identificando oportunidades en paises potenciales.

Segmentacion

Segun Fallas (2018) define la segmentacion de mercados como en pequefios
grupos con diferentes necesidades, caracteristicas y comportamientos donde se emplean
estrategias o el marketing diferenciado. También, menciona que se estructura por la
edad, fisicamente, donde vive, preferencia sexual, convivientes, estado civil, estilo de

vida, personalidad, creencias, pasatiempos (p.3 — 14).

Acceso (X3)

La inteligencia comercial nos permite tener acceso a data actualizada como
estadisticas o informacion documentaria actual, como sefiala Mora (2018) que el
Business Intelligence incentiva el acceso de datos e informacion actualizada facilitando
al usuario el analisis para la toma de decisiones en las empresas (p. 167). Por otro lado,
Mufioz, Osorio y Zufiga (2016) mencionan que los sistemas de informacion de la
inteligencia comercial se basan en datos de interés, para innovar ideas y tener
informacion clara y precisa de ellas (p. 207). Para esta investigacion, se estd tomando el
concepto del autor Mora (2018) quien dice que los accesos de la inteligencia comercial
da a conocer que la informacion y data actual permite plantear el analisis y definir las

estrategias para la toma de decisiones en las organizaciones.
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Variable dependiente: Exportacion (Y)

Acero (2008), menciona que la exportacion precisa de una seleccion de
mercados, el cual se evaltan los canales de distribucion, precio de exportacion, habitos
y preferencias de los consumidores del pais o regién para el proceso de la venta en el
exterior (p. 2).

Por otro lado, como lo indica PromPer( (2021) menciona que la exportacién es
una actividad de intercambios, el cual su actividad se basa en el manejo del intercambio
de bienes al exterior para su uso definitivo, plasmando de esta manera una
comercializacion mas libre y ventajosa para el territorio nacional (p. 5). También se
sefiala que la exportacidn es un régimen aduanero aplicable a las mercancias en libre
comercializacion que salen del territorio aduanero, para uso o consumo definitivo en el
exterior las cuales no estan afectas a ningun tributo en el mercado local.

También, Camacho y Garcia (2018) muestran que las actividades comerciales
se basan en la compra y venta de productos internacionales (p. 8). Mientras que por otro
lado Arnijos et al. (2017) definen que la actividad comercial en las exportaciones
generan crecimiento en el desarrollo de las economias, poniendo en ventaja competitiva
sus productos a nivel internacional (p. 2). Con ello da a conocer que, a través de esta
actividad, las economias nacionales incrementan su participacion y competitividad en
base al intercambio de bienes, generando a través de esta practica ganancias para la
empresa del pais del emisor conocido también como un superavit en la balanza de
bienes. Para esta investigacion, se esta tomando el concepto del autor Acero (2008)
quien define a la exportacién que precisa de una seleccion de mercados, el cual se
evallan los canales de distribucion, precio de exportacion, habitos y preferencias de los

consumidores del pais o region para el proceso de la venta en el exterior.
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Seleccién de Mercados (Y1)

La seleccion de mercados es un proceso de revision actualizada de data, esta
previene desde la perspectiva empresarial. Es asi, la importancia que refleja en el
proceso de seleccion es la evaluacion de la heterogeneidad de los diversos mercados a
través de una seleccion sistemética, generando después de ello resultados. Todo este
proceso influye en la seleccion de mercados exteriores y el desarrollo internacional de
las empresas y sus estrategias a nivel local y global (Cos P. y Escardibul B. 2019).

Una seleccion de mercados implica una elaboracion estratégica internacional que
influye en la toma de decisiones de las empresas exportadoras, esto evaluando los
intereses comerciales y financieros de cada una de ellas. Por ello, como objetivo
principal de la seleccién de mercados es evaluar los volimenes de rentabilidad de
futuros clientes. Con ello se genera una dimension estratégica competitiva, desarrollo
internacional a través del marketing y una seleccion sistematica. (Martinez P. 2016).

Por otro lado, se define también que la seleccion de mercados es una estrategia de
expansion en el exterior, siendo este para una empresa exportadora un proceso para su

internacionalalizacion (Baena J. et al.,2018).

- Seleccidn sistematica
Hernandez et al. (2014) detalla que una seleccién sistematica es un
procedimiento de seleccion que al tener una poblacion especifica se empieza a
evaluar los intervalos por conveniencia segun lo que se quiere determinar, esto

ayuda a definir el tamafio de una poblacion y muestra (p. 184).
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- Estrategia competitiva
Pesantez et al. (2020) menciona que a través de las estrategias desarrolladas en
las empresas basadas en el TIC’s (Tecnologias de la Informacion y Comunicacién)

estas pueden llegar a lograr un mejor desempefio global y organizacional (p. 82).

- Desarrollo internacional
Hernando L. (2019) hace referencia a los diversos proyectos que se expande el
desarrollo a nivel internacional, el cual son determinaciones que optan por fomentar el

incremento de una actividad y sus objetivos (p. 73).

Marketing Mix (Y2)
Landin S. (2017) nos dice que:
El marketing mix se desarrolla mediante herramientas y diversas variables
con el fin de generar e influir en el mercado para acudir a sus principales
necesidades deseados. Dentro de este proceso estan las variables principales
como producto, precio, plaza, promocion. Entre las demas, se encuentras

diversas estrategias y planes de marketing para cubrir las necesidades de los

consumidores. (p. 19)

Gutiérrez et al. (2020) detalla que el marketing mix es una herramienta que
ayuda en la toma de decisiones en las empresas. Es asi como, facilita y promueve los
futuros cambios que se generen en el principal consumidor, el cual permite detallar asi
sus principales necesidades (p. 361). Por otro lado, De la Torre de la Fuente M. (2012)
denota que:

El marketing mix en una compafiia est& en base a un proceso de gestion y

desarrollo de actividades. Dentro de ello, se detallan diversas mezclas como

<Huertas Chiroque, L., Reyna Guerrero, L.> Pag.

23



Inteligencia comercial como herramienta en las exportaciones

UNIVERSIDAD

PRIVADA/

1 up“ de pota congelada al mercado espafiol en el periodo del 2015 — 2019

DEL NORTE

el producto, precio, plaza y promociones, componentes principales en el

proceso de negociacion y venta. (p. 2)

Precio

Landin S. (2017) menciona que el precio es el valor monetario que se aplica a
producto para su venta en el mercado y es variado dependiendo la negociacion y
gestion desarrollado por los empresarios, estas gestiones abarcan desde la

fabricacién y entrega de los productos (p. 58).

Producto

Landin S. (2017) detalla que el producto estd compuesto por caracteristicas diversas
con el fin de solventar las necesidades de los clientes y consumidores finales, este
influye gustos y preferencias del mercado evaluado (p. 58). Tomando en
consideracion los diversos cambios que se generan con el tiempo, es por ello, que se
evallan constantemente los mercados y sus posibles cambios. No solo se evalua el
enfoque interno sino también el externo, el cual sea mas factible al cliente tenerlo

como prioridad y en mente este proceso conocido como posicionamiento.

Plaza

Landin S. (2017) menciona que, la plaza es parte fundamental en el proceso de
comercializacion porque a través de ello, se tiene que plantificar un proceso
adecuado y seguro para cada tipo de producto desde el punto de partida hasta el

consumidor final (p.58).
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Promocion
Landin S. (2017) sefiala que a través de la promocion se generan varios conjuntos
de actividades y técnicas aplicadas para inducir al cliente con la compra de los

bienes y/o servicios (p. 59).

Demanda (Y?3)

Es conocer el estado de una actividad frente a los futuros lanzamientos de una
empresa en su proceso comercial. Como lo menciona Boada (2017), la demanda es un
sistema de proyeccion futura definiendo diferentes estrategias para el ingreso a un
mercado internacional, evaluando su demanda del mercado objetivo. Este es un proceso
de globalizacion, estratégicamente se pone en practica en diferentes areas del proceso
comercial (p. 3). Quiere decir que, de acuerdo a la demanda que generen los mercados
de un bien/servicio, genera mayor proyeccion futura, es decir a mayor sea la demanda
de uso o consumo de un producto o servicio su acogida para nuevos ingresos tendra
éxito a futuro. Por otro lado, se indica que la demanda mide los aspectos del mercado
tanto de un bien o servicio y la participacion de un producto, proyectando de esta
manera su funcion de cierta demanda. Esto va de la mano con el nimero de productos y
servicios y el precio que se plasme en la oferta. Involucrando también los
consumidores, el precio de productos sustitutos o complementarios y sus necesidades

del consumidor (Rossetti, 2021, p. 3).

<Huertas Chiroque, L., Reyna Guerrero, L.> Pag.

25



Inteligencia comercial como herramienta en las exportaciones
1 up“ de pota congelada al mercado espafiol en el periodo del 2015 — 2019

UNIVERSIDAD
PRIVADA/
DEL NORTE

Antecedentes

Sanchez y Canelo (2017). En la revista cientifica titulada como "Modelo de data
warehouse con aplicacion de inteligencia de negocios para las Pymes", realizaron un
estudio con el objetivo de analizar una nueva opcion informatizada para la exportacion
de productos alimenticios. La metodologia que se utiliz6 fue el tipo y disefio de
investigacion exploratoria con estudio experimental. Los resultados de la investigacion
muestran que el uso de la inteligencia de negocios permite a las empresas obtener
informacion apropiada a través de diferentes plataformas y herramientas detallando el
comportamiento de los mercados y el marketing mix para permitir simplificar el
proceso de la extraccion de informacidn para la toma de decisiones con el fin de ahorrar
tiempo y costos.

Bernal (2017). En la revista cientifica “Inteligencia de mercados”, realiz6é un
estudio con el objetivo principal de captar el mercado internacional, el entorno variado
y los fututos consumidores. El tipo de investigacion es de tipo exploratoria y la
metodologia fueron bajo periodos de trabajo independiente con el método de analisis
de estudio de la investigacion. Los resultados de esta investigacion muestran asimismo
la identificacion de oportunidades y amenazas, identificar prioridades, anticipar
acciones y adquiri informacion relevante ante un problema.

Ramos, Polo y Arrieta (2018). En la revista cientifica titulado como “Impacto de
la innovacion en marketing sobre la conducta exportadora de las empresas del sector
agroindustrial espafol”, realizaron un estudio con el objetivo de estudiar el impacto que
tienen la realizacion de innovaciones de mercadotecnia sobre la conducta de
exportacion. La metodologia que se utilizé fue de evaluacion de impacto, metodo

cuantitativo. Los resultados de la investigacion muestran impacto negativo y
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significativo de la innovacion del marketing sobre la realizacion de exportaciones en el
sector agroindustrial de Espafa, donde sugieren utilizar el marketing mix como
estrategia de innovacion.

Carvajal, Zuluaga y Ocampo (2019). En la revista cientifica titulado como “Las
exportaciones de platano como una estrategia de desarrollo rural en Colombia”,
realizaron un estudio con el objetivo de identificar oportunidades a mercados
internacionales para platano fresco y transformado de origen colombiano. El tipo de
investigacion es de enfoque mixto con analisis documental de fuentes de informacion
secundarias extraidos de reportes como FAOSTAT, TRADEMAP, LEGISCOMEX,
TRADEWIZARS para el periodo del 2013 — 2017. Los resultados del estudio fueron
que el producto en fresco presenta demanda significativa, al igual que productos
transformados como el platano congelado, chips y la harina de platano y pueden
internacionalizarse en el mercado norteamericano y europeo.

Mendoza, Garza 'y Gonzalez (2019). En la revista cientifica titulado como
“Analisis de mercado de bebidas alcohdlicas. Caso de estudio: Exportacion de whisky
mexicano a Houston, Texas, Estados Unidos”, realizaron un estudio con el objetivo de
mostrar la evolucién del mercado de bebidas alcohdlicas, tanto a nivel global como en
el mercado norteamericano, con la finalidad de promover la exportacion de whisky de
origen de produccién en México. La metodologia de la investigacién es no
experimental y enfoque mixto. Como resultado del estudio, se identifica que el mercado
de alcohol mundialmente va disminuyendo, con estrategias de posicionamiento el
whisky puede ser posicionado en Houston, ya que en Estados Unidos va aumentando su

aceptacion a otros paises.
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Rodriguez, Pichs y Acosta (2020). En la revista cientifica titulado como
“Implementacion de un sistema de inteligencia comercial en una empresa
biofarmaceutica”, realizaron un estudio con el objetivo de describir el proceso de
implantacion de un sistema de inteligencia comercial en una empresa del sector
biofarmaceutica, en el centro de Ingenieria Genetica y Biotecnologia de Cuba. El tipo
de investigacion es de tipo descriptiva y la metodologia fueron de analisis documental
basico, con el metodo de observacion a los diferentes departamentos homaélogos de
inteligencia comercial. Los resultados de la investigacion como parte del estudio
demostro la importancia del sistema de inteligencia comercial bien estructurado porque
permite una toma de decisiones oportuna, apoyando de esta manera a las diversas areas
de alto impacto como las ventas y los negocios, también garantiza reaccionar de manera
estratégica ante las acciones de la competencia y a los cambios del entorno interno y
externo de la empresa. Es por ello, que aquellas herramientas de inteligencia comercial
gue se debieron implementar son las siguientes: Data Warehouse (Bodega de Datos),
Olap (Cubos Procesamiento Analitico en Linea), Balance Scorecard (Cuadro de

Mando) y el Data Mining (Mineria de Datos).
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CAPITULO Il. METODOLOGIA

Tipo de investigacion

La presente investigacion es de tipo no experimental, con disefio de
investigacion descriptiva y enfoque cualitativo. Asi como lo menciona Hernandez,
Fernandez y Baptista (2014) comentan que “la investigacion no experimental no se
manipula ninguna de las variables” (p.152). También es de tipo descriptiva, cualitativa,
esto debido a que se enfoca en el analisis de informacion primaria y secundaria externas
para conocer el mercado e identificar las oportunidades. Por ello, en la tabla 1, se
considero la cantidad de articulos recopilados referente a los antecedentes, como no se
hallaron muchos articulos relacionados al tema de investigacion, se considero el

enfoque cualitativo para poder responder a los objetivos de la investigacion.

Tabla 1.

Metodologia usada en los antecedentes

Metodologia Cantidad Porcentaje
Meétodo cuantitativo 2 33.33
Método cualitativo 2 33.33
Método mixto 2 33.33
Total 6 100%

Nota. Esta tabla muestra la metodologia de los antecedentes

En la tabla 1, se detallan tres tipos de investigacién para llevar a cabos los
estudios: En primer lugar, segun Cardenas, J. (2018), sefiala que la investigacién

cuantitiva es desarrollada por el cognitivismo logico de la investigacion que es lo que
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se quiere explicar de la realidad, esto es a través de datos estadisticos, numéricos que
muestren las relaciones entre fendmenos y variables (p. 7).

En segundo lugar, segun lo detallado por Cueto, E. (2020), sefiala que la
investigacion cualitativa se basa en los detalles de datos relacionados a una
investigacion, siendo esto una produccion descriptiva que permite comprender a través
del andlisis de los actores, generando una explicacion detallada segun el fenémeno
estudiado (p. 1).

Por ultimo como lo afirma Nufiez, J. (2016), el método mixto se desarrolla en
conjuntos de los métodos cualitativos y cuantitativos dirigiendoso en un analisis Unicos
y coherente que defina de manera mas clara el objetivo de investigacion y los

resultados (p. 3).

Participantes (Poblacion/ Muestra)

A través de un muestreo no probabilistico (por conveniencia), participaron del
estudio seis empresas exportadoras de pota congelada, donde se analizaron sus
movimientos entre los afios 2015 a 2019, estas fueron evaluadas principalmente por las
herramientas Veritrade y TRADE MAP y un especialista del Instituto del Mar Peruano.
Adicionalmente, se agregaron datos de informacién extraidos por otras herramientas de
inteligencia comercial que los entrevistados mencionaron y ayudara a entender la
situacion y analizar las estrategias comerciales para el mercado objetivo. Cémo
criterios de exclusion se tuvieron en cuenta que las empresas participantes sean
nacionales (peruanas). Por ello en la tabla 2, se menciona a las empresas y al

especialista de exportacion de pota congelada del Peru:
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Tabla 2.

Empresas y especialista de exportacion de pota congelada del Pert

EMPRESA ENTREVISTADO CARGO
Pescados y cefal6podos del Juanita Alcantara Asistente de comercio
Peru Sociedad Anénima exterior

Cerrada — PECEPE S.A.C

Nova Per S.A.C. Margarita Montoya Ejecutiva Comercial
Hayduk Corporation Santiago Rizo Patrén Jefe de planta
Fisholg S.A.C Walter Oloya Analista comercial
IMARPE Humberto Olivera Especialista - Ingeniero
pesquero
Peri Pez S.A.C Dario Alvites Analista de compras
Kampo Marino Pert S.A.C Katty Idda Asistente administrativa

Nota. Esta tabla muestra a la informacion de los entrevistados

Técnicas/ Instrumentos

La técnica que se uso es la entrevista semiestructurada, con la finalidad de
obtener informacion primaria de empresas exportadoras e instituciones de pota
congelada y la revision digital donde se encontrara informacion de fuentes confiables y
especializadas, para las variables de inteligencia comercial y exportacion. El
instrumento que se emplearon son el cuestionario que facilitara en responder los
objetivos de investigacion y las herramientas de inteligencia comercial de diferentes

paginas, tales como SIICEX, TRADE MAP, Trade HelpDesk, Euro Stat, Veritrade y
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otras fuentes de informacion, donde se encontrara data actualizada del mercado
permitiendo identificar oportunidades segun lo mencionado por los entrevistados.
Procedimiento de recoleccion de datos
Segun la informacion obtenida de la unidad de andlisis inteligencia comercial y
exportaciones se aplicaron varios procesos para la investigacion.
Al momento de a ver adjuntado la cantidad de articulos, estas fueron clasificadas para
ser evaluados y analizados segun sus reportes e informacion estadistica obtenido de
diferentes fuentes tales como Scielo, ProQuest, EBSCO host, Google académico, otro.
Por ello, se obtuvo informacidn necesaria con el fin de resolver las preguntas
abordadas en la investigacion.
Para llevar a cabo la entrevista fue necesario elaborar el cuestionario donde se
recolectd la informacion via telefonica.
Después de que la informacidn se haya incorporado y estructurado, se utilizé el nivel
de analisis para la gestion y manejo de informacion en el proceso de investigacion.
Como efecto al finalizar esta etapa, se alcanzo las respuestas de las preguntas de
investigacion, a traves de indicadores, graficos estadisticos, cuadros comparativos, en
otros.
Después de todas las etapas, se valido la informacion, generando una investigacion
confiable.
Para analizar la investigacion, toda informacion recopilada de las diferentes bases de
datos que fueron incorporados en un formato estadistico como Microsoft Excel para la

ejecucion y orden de analisis.
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Andlisis de datos

Para la presente investigacion, se utilizo la informacion obtenida de las
entrevistas generadas a través del cuestionario y las revistas digitales como medios
principales de recoleccion de datos confiables, para analizar resultados y obtener
respuestas.

Aspectos éticos

La presente investigacion se realiz6 con principios éticos, dando a conocer este
principio como base fundamental para un buen trabajo de anélisis, indagacion y

profesionalismo.

La ética de la investigacion cualitativa

Toda investigacion cualitativa es parte de un proceso habitual donde se
distribuye los aspectos éticos. Como lo indica Gonzales (2002), es sumamente
importante que se genere un analisis ético en el proceso de investigacion que abarca
desde el conocimiento cientifico hasta los resultados y conclusiones (p.13). Para
generar de esta manera capacidad y disposion de reflexion dptica y comunicacion que
abarquen prioridades, valores, vulnerabilidad de informacion e inquietudes del estudio.

Por ende, para la recoleccion de informacion y validacion del instrumento de
medicion, se utilizé como referencia los antecedentes de la revista cientifica “Las
exportaciones de platano como una estrategia de desarrollo rural en Colombia”, dicha
informacion serd utilizada solo con fines académicos, basandonos en el instrumento
metodoldgico del analisis documental de fuentes de informacion secundarias extraidas
de reportes y estadisticas, esta informacion se realizara sin omitir los valores de un

investigador ni alterar resultados reales.
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CAPITULO I1l. RESULTADOS

En este trabajo de investigacion, para el anlisis de los resultados y responder a
los objetivos de la investigacion se utilizo la entrevista a un especialista del Instituto del
Mar del Peruano y seis empresas exportadoras de pota congelada que fueron ubicadas a
la data de Veritrade y TradeMap, donde se les realiz6 una entrevista via telefonica.

Para realizar la entrevista se realiz6 un cuestionario que fueron planteados por
las subcategorias de investigacion que se encuentran relacionadas con las categorias de
los objetivos especificos que estan acorde al objetivo general que es determinar como
se aplica la inteligencia comercial en la exportacién de pota congelada al mercado
espafiol en el periodo 2015 - 2019.

Cabe mencionar que, solo se han utilizado subcategorias que puedan responder
con los objetivos especificos y asi poder determinar el objetivo general, en el caso de la
subcategoria 1, 2 y 3 responden al objetivo especifico determinar cémo la inteligencia
comercial permite la seleccion de mercados de pota congelada al mercado espafiol en el
periodo 2015 — 2019, mientras que la subcategoria 11, 12 y 13 responden al objetivo
especifico determinar cémo se aplica la inteligencia comercial en el marketing mix de
pota congelada al mercado espafiol en el periodo 2015 — 2019. Finalmente, la
subcategoria 15 y 16 responden al objetivo especifico determinar cémo la inteligencia
comercial permite identificar la demanda de pota congelada al mercado espariol en el

periodo 2015 — 2019.
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Obijetivo especifico 1: Determinar como la inteligencia comercial permite la

seleccién de mercados de pota congelada al mercado espafiol en el periodo 2015 -

2019.

Subcategoria 1: Analisis de mercados potenciales

Pregunta de cuestionario N°1: ;Utilizan alguna herramienta de inteligencia

comercial para su analisis de mercados potenciales a nivel internacional?

Tabla 3.

Analisis de mercados potenciales

Empresas e instituto Encargado (a)

Respuesta de la Entrevista

PECEPE SAC (Asistente de
comercio
exterior)

NOVA PERU SAC (Ejecutiva

comercial)

HAYDUK (jefe de planta)

CORPORATION SAC

FISHLOG SAC (Analista

comercial)

IMARPE (Especialista -
Ingeniero
pesquero)

PERU PEZ SAC (Analista de
compras)

KAMPO MARINO PERU (Asistente

SAC administrativa)

“Hemos escuchado de algunas herramientas
gue ayudan a identificar clientes y productos
diversos en diferentes herramientas como
Siicex”

“Trade Map, es la herramienta con la cual
hemos venido trabajando hasta ahora, ya que
nos brinda data de los principales importadores
de pota”

“Para analizar el comportamiento de las
exportaciones e importaciones es muy util las
herramientas de Siicex y Veritrade son las mas
usuales y entre otras”

“Utilizamos ~ SIICEX  como  principal
herramienta comparando data con otra base de
datos y otras herramientas dependiendo el
analisis que se realicen”

“Conozco herramientas que son usuales por las
empresas. Las mas conocidas son las de Trade
Map y SIICEX”

“Conozco SIICEX que muestra mercados
potenciales de importacion y exportacion”
“Para analizar a los mercados potenciales
utilizamos la plataforma de la OEC y Veritrade
el cual cuenta la empresa”

Nota. Esta tabla muestra a la respuesta de los entrevistados sobre el analisis de mercados

potenciales

Interpretacion

En la tabla 3, mencionan que la herramienta de inteligencia comercial que mas

utilizan son Siicex, Trade Map, Veritrade y la OEC permitiéndoles identificar clientes y
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analizar el comportamiento del mercado. Por ende, las herramientas mas usadas segun
las respuestas de los entrevistados son: SIICEX con una participacion del 55.56%,

seguido de TradeMap con una participacion de 22.22%, mientras que Veritrade y la
OEC con una participacion del 11.11%.

Figura 1.

Herramientas de IC para el analisis de mercados potenciales

Herramientas para el andlisis de mercados

potenciales
« |
VERITRADE

| | I | |

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00%

Nota. El grafico muestra las principales herramientas de IC que los entrevistados utilizan para
el analisis de mercados potenciales

Analisis de revistas digitales
Para realizar el analisis de mercados potenciales se utiliz6 la herramienta de
Siicex y Trade Map mas utilizas por los entrevistados, donde se identificara los

principales paises exportadores de pota en la herramienta Siicex y los principales paises

importadores de pota congelada en la herramienta Trade Map.
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Tabla 4.

Paises exportadores de pota congelada (Miles de dolares americanos)

Exportaciones  Exportaciones  Exportaciones  Exportaciones  Exportaciones  Exportaciones

2015 2016 2017 2018 2019

Mundo 11482554 12811515 13457992 14083330 13298394
China 3414817 3671619 3395515 3278301 2945066
Espafia 652560 783112 946228 1080636 081211
Morocco 620606 751860 828075 835415 744916
India 527986 674432 811359 774551 718883
Vietnam 386866 396439 555392 597416 517437
Indonesia 232103 342946 400868 560281 562280
Per( 290420 293878 307191 459352 694432
Argentina 153633 150562 255394 238541 210360
Japén 543895 572273 470927 490859 471502
Nueva Zelanda 205767 297313 273830 276917 390271

Nota. Adaptado de paises exportadores de pota congelada. Tomado de Siicex
En la tabla 4, se observa que las exportaciones de pota congelada en Siicex del
afio 2015 a 2019 en valor FOB en (Miles de dolares americanos) han ido
incrementando desde el afio 2015 a 2018, entre ellos los principales China, Esparia,
Morocco e India. Adicionalmente, también se observa que Peru se encuentra entre los
siete principales paises exportadores de la pota congelada aumentado notablemente su
valor cada afio, esto debido a su gran rotacion de compra y venta internacional, que ha

impactado mucho en el desarrollo pesquero peruano.
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Paises importadores de pota congelada (Miles de d6lares americanos)

Importaciones

Importaciones

Importaciones

Importaciones

Importaciones

Importaciones

2015 2016 2017 2018 2019
Mundo 9778345 10980947 12320548 13447646 12784435
Espafia 1326109 1675366 2039842 2345777 1960391
China 836058 911079 1035266 1250087 1559582
Japon 1087141 1145185 1405492 1348872 1287787
Italia 1094640 1269533 1407473 1465863 1328652
Republica de 680330 687441 796170 1088692 950701
Corea
Estados Unidos 905839 948676 998184 1043912 931113
Tailandia 341467 397142 453778 545737 584376
Hong Kong. 744582 802503 700492 710158 612292
Francia 511301 521934 580480 534715 520321
Portugal 245465 280558 382475 451731 333750

Nota. Adaptado de paises importadores de pota congelada. Tomado de Trade Map

En la tabla 5, se observa que las importaciones de pota congelada en Trade Map

del afio 2015 a 2018 en valor FOB (Miles de dolares americanos) han aumentado en el

mercado espafiol. Los paises que mayormente importan la pota congelada son Espafia,

China y Japon.
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Subcategoria 2: Andlisis de clientes

Pregunta de cuestionario N°2: ¢Utilizan alguna herramienta de inteligencia

comercial para realizar el andlisis de sus clientes, asi poder conocer la segmentacion de

su mercado objetivo? Y ¢Cudles son sus principales mercados?

Tabla 6.

Anélisis de clientes y principales mercados

Empresas e instituto Encargado (a)

Respuesta de la Entrevista

PECEPE SAC (Asistente de
comercio
exterior)

NOVA PERU SAC (Ejecutiva

comercial)

HAYDUK CORPORATION (jefe de planta)
SAC

FISHLOG SAC (Analista
comercial)
IMARPE (Especialista -
Ingeniero
pesquero)
PERU PEZ SAC (Analista de
compras)
KAMPO MARINO PERU (Asistente

SAC administrativa)

“Utilizando la herramienta Siicex y contactos
directos. Mis principales mercados son Asia y
Europa, mi principal cliente en Europa es
Espaiia e Italia”

“Nosotros asistimos a ferias donde captamos
clientes de nuestro mercado objetivo. Nuestro
principal mercado son paises de Europa,
especialmente Espana”

“Si utilizamos la herramienta del CBI, con ello
evaluamos el consumo y el perfil de compra de
los consumidores, y nuestro principal mercado
objetivo es Asia, Europa y América”

“Si, comparamos data a través de la
herramienta Eurostat y con ello evaluamos a las
principales importadoras del mercado objetivo,
entre ellas minoristas y mayoristas. Y nuestro
principal mercado es Europa.”

“Mayormente  las  empresas  realizan
segmentacién con la herramienta CBI porque
es la mas enfocada al mercado espaiiol”

“No, nosotros tenemos contactos directos y
nuestro principal mercado es Asia y Europa”

“Conozco la herramienta Eurostat que es un
indicador demogréfico para evaluar a los
clientes de la UE que es nuestro principal
mercado”

Nota. Esta tabla muestra a la respuesta de los entrevistados al analisis de clientes.

Interpretacion

En la tabla 6, mencionan que la herramienta inteligencia comercial que mas

conocen son Siicex, CBI y Eurostat para captar clientes en Europa y Asia, mientras que

otros mencionan que captan clientes en ferias o tienen contactos ya establecidos.
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Figura 2.

Herramientas para el andlisis de clientes

Analisis de clientes de las empresas exportadoras
de pota

EUROSTAT

CONTACTOS DIRECTOS

CBI

FERIAS

SIICEX

0.00% 5.00%  10.00% 15.00% 20.00% 25.00% 30.00%

Nota. En esta figura muestra las principales herramientas para el analisis de clientes segun los
entrevistados.

En la figura 2, se observa que las herramientas mas usadas segun las respuestas de los
entrevistados son: Eurostat y CBI presentan un 28.57% de uso, seguido de los contactos

directos de las empresas, ferias y Siicex que presentan el 14.29% de uso.

Anélisis de revistas digitales

Para realizar el analisis de clientes se utiliz6 la herramienta de Eurostat y CBI
para conocer la segmentacion de su mercado objetivo. Segun CBI y EuroStat, para los
exportadores del sector pesquero de pota congelada brindan informacion de la demanda

del mercado y las tendencias de oportunidades.
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- Demanda del mercado
Figura 3.

Importaciones de pota congelada de la UE

Importacién de Pota congelada UE

2015 2016 2017 2018 2019

2500000
2000000
1500000
1000000
500000
0

M Espafia M Italia ®Francia ®Portugal

Nota. Esta figura muestra las importaciones de la UE del 2015 — 2019. Tomado de EuroStat
En la figura 3, se muestra segin Eurostat, en el 2019 la pota congelada tuvo un
incremento en las importaciones en la Union Europea, siendo el més significativo
Espafia, una gran dominante de las importaciones de pota, en el afio 2019 importd

282.906 toneladas. Desde el 2017, las importaciones han sido relevantes.

- Tendencias de oportunidades
La plataforma del CBI, nos describe las oportunidades que es exportar al

mercado europeo, especificamente al mercado espafiol, analizando a los consumidores
de dicho continente, detallan que los consumidores de este producto, pota congelada,
son los jovenes y este producto brinda muchos beneficios para la salud. También nos
dice CBI (2019) que, “Desarrollar una historia sobre su producto no es facil y debe
comprender las preferencias y necesidades de los consumidores. Por lo tanto, puede
asociarse con su importador, ya que puede tener un conocimiento intimo del mercado

que esta buscando”. Una de las principales preferencias de los consumidores es ofrecer
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un valor agregado a la pota como por ejemplo exportarlo en diferentes presentaciones

como anillos, tubos u otros empaques. Por otro lado, una de sus principales necesidades

es comprar productos de calidad sin que pueda ser afectado el proceso de suministro.

Subcategoria 3: Anélisis de competidores

Pregunta de cuestionario N°4: ;Creen que aplicando las herramientas de

inteligencia comercial les ayudara a analizar a sus competidores?

Tabla 7.

Analisis de competidores

Empresas e
instituto

Encargado (a)

Respuesta de la Entrevista

PECEPE SAC

NOVA PERU
SAC

HAYDUK
CORPORATIO
N SAC

FISHLOG SAC

IMARPE

PERU PEZ SAC

KAMPO
MARINO PERU
SAC

(Asistente de
comercio
exterior)

(Ejecutiva
comercial)

(Jefe de
planta)

(Analista
comercial)

(Especialista -
Ingeniero
pesquero)

(Analista de
compras)

(Asistente
administrativa

)

“Claro que, si ayudan a identificar diversos competidores, pero
en la empresa para ser precisos no nos centramos en analizar a
nuestros competidores, pero si conocemos que hay empresas que
exportan pota como por ejemplo nuestros principales
competidores son Esmeralda y la planta que proceso”

“Si, es de gran ayuda las herramientas comerciales, pero nosotros
nos enfocamos en nuestros clientes, no en los competidores”

“Es lo mas probable ya que puede salir data de quienes son los
que exportan mas la pota, pero en HAYDUK se priorizan a los
clientes, mas no a los competidores ya que nuestros clientes son
los que nos compran”

“Por supuesto, ya que en diversas herramientas se puede analizar
data y verificar quienes son los principales exportadores de este
producto, pero hasta ahora hemos priorizado a las necesidades de
nuestros clientes, los competidores son un punto de distraccién
que no nos ayuda mucho.”

“Si las herramientas ayudan mucho a verificar a diversos
competidores, por ejemplo, una de las plataformas mas usados es
Veritrade porque brinda informacion detallada de algunas
empresas”

“Claro, de hecho, ayuda mucho analizar a nuestros competidores,
pero nosotros no evaluamos a nuestros competidores, solo a
nuestros clientes”

“Las herramientas ayudan si a identificar informacion variada
como a los competidores y compradores, pero en la empresa no
se evalta a los competidores, sino al consumidor y al cliente
como principal. Quienes serian los que adquiriran nuestros
productos”

Nota. Esta tabla muestra la respuesta de los entrevistados del analisis de competidores
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Interpretacion

En la tabla 7, mencionan que para el analisis de sus competidores no utilizan
herramientas de inteligencia comercial, ya que estan enfocados en sus clientes, pero el
especialista afirma que la herramienta Veritrade brinda informacion detallada de
algunas empresas. Por ende, se investigo la herramienta Veritrade permite visualizar las

principales empresas exportadoras de pota congelada al mercado espafiol.

Tabla 8.

Principales empresas exportadoras de pota congelada en el Perd

Empresa % participacion.
2020
INVERSIONES PERU PACIFICO S. A. 13%
KAMPO MARINO PERU S.R.LTDA. 11%
NOVAPERU S.A.C. 11%
PESCADOS Y CEFALOPODOS DEL PERU S.A.C. 7%
PROVEEDORA DE PRODUCTOS MARINOS S.A.C. 7%

Nota. Esta tabla muestra las principales empresas exportadoras del 2020. Tomado de
Veritrade.

Anélisis de revistas digitales

Por ello, en la tabla 8 se detalla las principales empresas exportadoras de pota
congelada en el periodo 2020 extraido de la plataforma Veritrade, primero se encuentra
la empresa Inversiones Peru Pacifico S.A. con una participacion del 13%, Kampo
Marino Perd S.R.LTDA. con una participacion del 11% al igual que Novaperu S.A.C.
con el mismo porcentaje, y con el 7% se encuentran las empresas Pescados y
Cefalopodos del Pert S.A.C. y Proveedora de Productos Marinos S.A.C. Detallando de
esta manera quienes son las empresas con mayor participacion en el rubro de las

exportaciones de pota congelada en el Perd.
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Obijetivo especifico 2: Determinar como aplicar la inteligencia comercial en el

marketing mix de pota congelada al mercado espafiol en el periodo 2015 — 2019.

Subcategoria 11: Producto

Pregunta de cuestionario N°6: ;Qué tan Util cree que es el uso de las

herramientas de inteligencia comercial para estructurar el disefio de sus productos en el

mercado objetivo?

Respuesta de la Entrevista

Tabla 9.

Producto

Empresas e

instituto Encargado (a)
(Asistente de

PECEPE SAC comercio

exterior)

NOVA PERU (Ejecutiva

SAC comercial)

HAYDUK

CORPORATIO  (Jefe de planta)
N SAC

FISHLOG SAC (AnaI|§ta
comercial)
(Especialista -
IMARPE Ingeniero
pesquero)
PERU PEZ SAC (Analista de
compras)
KAMPO )
MARINO PERU (Asistente
SAC administrativa)

“No utilizamos alguna herramienta porque la pota es muy simple, ya que
nosotros no estamos en la exportacion a la venta por menor, si no por mayor y
va directamente a las fabricas donde se encargan de procesar la pota a un
consumidor directo”.

“La empresa se enfoca en venta por mayor que va directamente a los fabricantes,
no al consumidor final, entonces no utilizamos alguna herramienta para el
disefio de productos.”

“Es muy util porque al analizar el mercado nos permite identificar al cliente y
emplear el disefio acorde a sus preferencias, entonces nos facilita mucho el
conocer de las herramientas de inteligencia comercial porque nos permite
identificar data actualizada de nuestros mercados objetivos”

“Es muy util, pero todo va a depender del analisis que se realice en el mercado
y las necesidades del cliente”

“Eso es de acuerdo con el estudio que realice cada empresa, si es util las
herramientas de inteligencia comercial, pero basicamente es realizar una ficha
técnica con informacion detallada del producto”

“En el caso de la empresa se evaltan diferentes estudios de mercado segun el
requerimiento del cliente, es ahi donde hacemos uso de las herramientas y poder
identificar las preferencias del mercado espafiol”

“Claro que si, las herramientas de inteligencia comercial son Utiles para el
andlisis de mercado, pero no para el disefio de productos."

Nota. Esta tabla muestra las respuestas de los entrevistados al uso de las herramientas de IC en el disefio de los

productos.
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Interpretacion

En la tabla 9, afirman los entrevistados que las herramientas de inteligencia
comercial para el disefio de sus productos son Utiles, como otros comentan que no
porque se enfocan directamente a los fabricantes y ellos se encargan de procesar la pota
al consumidor directo. Por ende, el 57 % de los entrevistados afirman que las
herramientas de inteligencia comercial serian Utiles para el disefio de los productos,
mientras que el 43% no creen que seria Util porque se enfocan en enviarlo al fabricante
y ellos se encargan del disefio del producto.

Figura 4.

Herramientas de IC para el disefio de los productos

HERRAMIENTAS DE IC PARA EL DISENO
DE PRODUCTOS

ENo mSi

Nota. Esta figura muestra cuantos entrevistados utilizan las herramientas de IC para el disefio
de los productos.

Anélisis de revistas digitales
Se investig6 herramientas que puedan ayudar a estructurar el disefio del
producto a exportar, por ello una de las herramientas que brinda esta informacion es el

CBI, es asi que, primero se realizara una ficha técnica con la informacion detallada del
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producto y que requisitos debe cumplir para ser exportado a la Unién Europea, mas

especifico al mercado espafiol.

Tabla 10.

Ficha técnica

Caracteristicas

Producto

Nombre comun
Partida arancelaria

Dimensiones

Presentacion

Olor

Color de carne
Textura
Humedad

Vida util
Almacenamiento
Zona de captura
Origen

Nombre cientifico

POTA CONGELADA: producto que se obtiene del manto
de pota, el cual no presenta piel, membrana y telilla. Una
vez laminado es posteriormente moldeado en pequefias
formas cilindricas, para luego ser congelados en block.
Calamar gigante, pota

0307490000

Diametros: 2.8 cm +/-1 cm

Espesor: 0.8 — 1.4 cm.

a. Saco x 30kg / block x 10 kg

b. Saco x 30kg / block x 75 kg

Fresco, a algas marinas, caracteristico de la especie.
Caracteristico de la especie

Firme

81.1

24 meses

-180 C 0 menor

Océano pacifico

Peru

Dosidicus Gigas

Nota. Esta tabla muestra la ficha técnica de la pota congelada. Tomado de CBI.
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- Requisitos del producto para ingresar a Espafia:

Es un conjunto de procesos que conduce a la emision del Certificado
Fitosanitario (CF) y puede incluir la aplicacion de medidas fitosanitarias a los sistemas
de produccion. Los requisitos de embalaje difieren ampliamente entre los clientes y los
segmentos de mercado. Por lo tanto, es crucial que discuta los requisitos de embalaje
preferidos de sus clientes. Algunas caracteristicas generales de calamares y sepias son:

V' Se vende principalmente como redondo entero, tubos, tiras o como
anillos. La sepia a veces también se vende como filetes individuales de
congelacion rapida (IQF).

' El embalaje al por menor se realiza principalmente en bolsas de plastico,
cajas de cartdn, bandejas con filtro de plastico o en bolsas de polietileno.
Las porciones varian entre 400 y 1000 gramos para tubos congelados o
productos redondos enteros. Los productos preparados o conservados a
menudo se a menudo entre 200 y 500 gramos.

\  El embalaje al por mayor se entrega principalmente en bolsas de
polietileno de 1-5-10 kg o cajas de cartén embaladas en cajas maestras.
Porciones de calamares enteros pueden variar y caer en dos categorias,
11-20 piezas por kg 0 21-40 piezas por kg. Los filetes de sepia también

se pueden racionar en diferentes cantidades.
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Figura 5.

Embalaje al por mayor de pota congelada

Imagen 1: Embalaje al por mayor con Imagen 2: Embalaje al por mayor con
bandeja de poliestireno, calamar, 1 bandeja de poliestireno, sepia, 1
kilogramo, Alemania. kilogramo, Alemania.

Nota. Esta imagen muestra el embalaje de pota congelada. Tomado de CBI.
- Etiquetado de envases
La caja debe ser limpia y sin uso, marcada obligatoriamente en inglés.
Debe incluir:
V' Production place - Lugar de produccién (departamento).
' Orchard name or register number - Nimero de registro.
' Packinghouse name or register number - Nombre de la empacadora.
\/

Las siglas de: “EXPORTED FROM PERU TO ESPANA”.
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Subcategoria 12: Precio

Inteligencia comercial como herramienta en las exportaciones

de pota congelada al mercado espafiol en el periodo del 2015 — 2019

Pregunta de cuestionario N°9: ;Utilizan algun tipo de herramientas de

inteligencia comercial para establecer precios competitivos?

Respuesta de la Entrevista

Tabla 11.
Precio
Empresas e
instituto Encargado (a)
(Asistente de
PECEPE SAC comercio
exterior)
NOVA PERU SAC (Ejecutiva
comercial)
HAYDUK
CORPORATION  (jefe de planta)
SAC
FISHLOG SAC (Analista
comercial)
(Especialista -
IMARPE Ingeniero
pesquero)
PERU PEZ SAC (Analista de
compras)

KAMPO MARINO (Asistente
PERU SAC administrativa)

“Nosotros establecemos nuestros precios sacando el
costo de la materia prima, no utilizamos una
herramienta en especifica. Los datos de los costos lo
tenemos en nuestra base de datos en una hoja de
calculo ya que es mas practico para nosotros”.
“Aplicando costos tanto en materia prima y
produccion”

“Para el analisis de precio de un producto evaluamos
costos fijos indirectos con la ayuda de herramientas
propias en la empresa”

“Utilizamos costos fijos e indirectos, con herramientas
propias de la empresa”

“Para la evaluacion de los precios de pota a exportar
es un tema que maneja cada empresa, pero segun se
estable por sus costos internos”

“Tenemos un sistema que nos permite identificar
nuestros precios que son propios de la empresa”

“Basicamente se utiliza un programa interno en la
empresa donde se evallan los costos”

Nota. Esta tabla muestra las respuestas de los entrevistados de utilizar herramientas de IC

para establecer precios.

Interpretacion

En la tabla 11, se detallan los siguientes resultados, la empresa PEPECE SAC y

Nova Pert SAC formulan sus costos a través del uso de sus materias primas y proceso
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de produccion, Hayduk Corporation establecen sus precios a través de costos fijos
indirectos y herramientas propias de la empresa, Fishlog SAC, IMARPE y Kampo
Marino Perl SAC establecen los costos a través de los gastos y costos internos y la
empresa Perl Pez SAC establecen sus costos a través de su propio sistema. Al ser una

informacion bastante privada de la empresa estos fueron los resultados.

Anélisis de revistas digitales
Se investigo herramientas de inteligencia comercial que permite conocer el
precio de la pota en el mercado espafiol. A continuacién, se detalla una de ellas:
e MINCETUR
Mincetur, una de las plataformas donde permite a evaluar precios competitivos
por peso y formato de venta, esta data es evaluado en precios de EUR, siendo una de las
mejores alternativas para analizar precios competitivos.

Tabla 12.

Precio de la pota en establecimientos de Espafia (2019).

Nombre del

P, Segmento Peso Precio Formato
establecimiento
Mercadona Fresco Al peso EUR 5,95/  Producto al
Kg peso
Mercadona Congelado PIEZA 279/ EUR 1,70/  Piezatubo de
pieza pieza pota
Varios . .
Carrefour Fresco (articulo descongelado)  tamafios de EUIT(G’SO/ Bang?a;';'"as
300g a 1000g g P
El Corte Ingles Congelado 500 EUR 6,79  Anillas de pota
Mercadona Congelado 4009 EUR 2,95 Bolsg de anillas
e pota
Mercadona Congelado 400g EUR 2.25 Bolja de tiras
e pota

Nota. Esta tabla muestra el precio de la pota en los principales establecimientos de Espafia.
Tomado de Mincetur.
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Inteligencia comercial como herramienta en las exportaciones

de pota congelada al mercado espafiol en el periodo del 2015 — 2019

Por ello en la tabla 12, se observa a Mercadona como uno de los principales

establecimientos donde se comercializa la pota en diferentes formatos como en bolsa de

anillas, tiras, producto al peso o pieza de tubo en el segmento principal congelado en el

mercado espafiol en el afio 2019.

e TRADE ECONOMY — ONU

La herramienta de inteligencia comercial como Trade Economy detalla no solo

el valor importado sino también el valor porcentual importado y con una afiliacion se

puede identificar precios en USD/kg, esta herramienta genera una ventaja altamente

competitiva para poder analizar precios.

Subcategoria 13: Plaza

Pregunta de cuestionario N28: ;Cudles son sus principales puntos de ventas?

Tabla 13.

Plaza

Empresas e instituto Encargado (a)

Respuesta de la Entrevista

(Asistente de
PECEPE SAC comercio
exterior)

NOVA PERU SAC (Ejecutiva

comercial)
HAYDUK
CORPORATION (jefe de planta)
SAC
FISHLOG SAC (Analista
comercial)
(Especialista -
IMARPE Ingeniero
pesquero)
PERU PEZ SAC (Analista de
compras)
KAMPO MARINO (Asistente
PERU SAC administrativa)

“Nuestros puntos de venta son clientes directos y son
mayoristas y uno de ellos est4d ubicado en Valencia —
Espaiia.”

“Nuestros principales puntos de venta son mayoristas y
algunos minoristas en los paises de Europa”

“Nuestros principales puntos de ventas son tanto canal
directo como minorista en Europa, Asia y América
principalmente”

“Mis principales puntos de venta son mayoristas de Europa
y de Asia”

“En este caso va a depender el mercado objetivo de cada
empresa, muchos toman sus contactos directos a través de
representantes en el pais destino.”

“Nuestros principales puntos de venta que si registramos
mas son mayoristas de Europa y Asia”

“Los principales puntos de venta son clientes directos o
representantes de paises de Europa”

Nota. Esta tabla muestra las respuestas de los entrevistados en sus principales puntos de venta de la

pota congelada.
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Interpretacion
Segun la tabla 13, las entrevistas realizadas basadas en evaluar los mercados de
destino se consideran las siguientes respuestas en la tabla 14.

Tabla 14.

Mercados de destino por empresa

EMPRESA Destino Clientes
KAMPO MARINO PERU SAC Europa Directos

PERU PEZ SAC Europay Asia Mayoristas
FISHLOG SAC Europay Asia Mayoristas
HAYDUK COPORATION Europa, Asia, América Minoristas
NOVA PERU SAC Europa Mayoristas y minoristas
PECEPE SAC Europa Mayoristas

Nota. Esta tabla muestra los principales puntos de ventas de las empresas

En la tabla 14, se observa el mercado destino de las empresas exportadoras y
sus principales puntos de venta enfocandose en diferentes tipos de clientes, ya sea
mayoristas, minoristas y directos. Como se visualiza en la tabla 13 las empresas
comunmente realizan sus ventas de pota al continente europeo. Adicional a ello, se
observa que KAMPO MARINO SAC concreta sus ventas a través de contactos

directos, mientras que los demas lo hacen a través de mayoristas y minoristas.

Anélisis de revistas digitales

Por ejemplo, al utilizar la herramienta comercial Trade Show News, permite
encontrar ferias para la exportacion de pota reuniendo a su publico objetivo facilitando
el acceso al mercado, adicionalmente estas ferias son importantes porque benefician al
exportador en contactar nuevos clientes y comprobar su grado de satisfaccion respecto

al producto.
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Tabla 15.

Principales ferias internacionales de pota congelada

Ferias SeaFood Lima Conxemar Expo Pesca & AcuiPer( 2021

Fechas 06 al 08 de setiembre 05 al 07 de octubre 8 al 10 de noviembre

Nota. Esta tabla muestra las principales ferias internacionales de pota. Tomado de Trade Show News

Network

En la tabla 15, se detalla las principales ferias internacionales de pota congelada.
Una vez el exportador tenga un mercado definido empezaran las proyecciones de venta.
Es asi, la importancia de las ferias internacionales y la asistencia de diversos
empresarios. Estas ferias pueden ser encontradas en Trade Show News Network donde
se detalla el nombre de la feria y las fechas programadas. De esta manera se da la
oportunidad a empresas mayoristas y minoristas a concretar buenos negocios, como
también a los representantes legales quienes apoyan con la compra y venta de los
productos. Por ejemplo, la feria SeaFood Lima, es realizado en Per( donde los
participantes son plantas procesadoras, exportadoras locales y extranjeros que presentan
sus productos a importadores, supermercados, mayoristas, etc. Seguido de la feria Expo
Pesca & AcuiPer( también es realizado en Perd, el evento méas grande en América
Latina, que estd enfocada en la distribucion de los productos y sus principales
participantes son fabricas especializadas pesqueras y acuicultores. Finalmente,
Conxemar es la feria internacional de Productos del Mar Congelados, ubicada en
Europa, donde participan mayoristas, importadores, exportadores, fabricantes,

distribuidores, etc.
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Subcategoria 14: Promocion

Pregunta de cuestionario N&7: ;Qué tan util es el uso de las herramientas de

inteligencia comercial para promocionar el producto en el punto de venta?

Respuesta de la Entrevista

Tabla 16.

Promocién

Empresas e

instituto Encargado (a)
(Asistente de

PECEPE SAC comercio

exterior)

NOVA PERU (Ejecutiva

SAC comercial)

HAYDUK

CORPORATION  (Jefe de planta)
SAC

FISHLOG SAC (Analista
comercial)
(Especialista -
IMARPE Ingeniero
pesquero)
PERU PEZ SAC (Analista de
compras)
KAMPO )
MARINO PERU (Asistente
SAC administrativa)

“Es muy util e importante el uso de las herramientas y analisis
comerciales, ya que de esta manera se puede conocer que
informacién presentar durante la promocion de venta de la
pota.”

“Es muy frecuente el uso de las herramientas principalmente las
que brindan detalles y requisitos para su importacion. De esa
manera uno sabe que informacién plasmar durante la promocion
del producto.”

“Es necesario el uso de las herramientas de inteligencia
comercial, asi como Trade Help Desk. Ya que permite
identificar los requisitos de los productos para su importacién e
identificar de esta manera que es lo que evallan principalmente
para ofrecer una buena promocion.”

“Es beneficioso el uso de las herramientas de inteligencia
comercial, principalmente Trade Help Desk ya que especifica
los requisitos para su importacion por partida arancelaria y esta
informacion ayuda a presentar una buena promocion. ”

“El uso de las herramientas de inteligencia comercial es
constante, ya que les permite a los empresarios conocer
informacidn relevante de los productos, uno de ellos es conocer
gue requisitos consideran importante y prioritario para su
compra y que certificaciones debe cumplir estos productos. Es
asi, como poco a poco se va armando una buena promocién de
venta al mercado.”

“Es muy usual por diferentes empresarios, pero nosotros nos
centramos en las especificaciones de nuestros clientes y que
necesitan ellos para la compra de nuestro producto. De esta
manera presentamos una promocion puntual y detallada.”

“Es ventajoso el uso de las herramientas de inteligencia
comercial, uno porque permite saber que necesita tener el
producto para la compra, segundo permite saber que certificados
debemos de cumplir para armar una buena promocion segun sus
intereses.”

Nota. Esta tabla muestra las respuestas de los entrevistados al uso de las herramientas de I1C para

promocionar el producto
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Interpretacion

Es asi como, segun las respuestas obtenidas el 100% de los entrevistados detalla
la importancia y uso constante de las herramientas de inteligencia comercial ya que les
ayuda a identificar requisitos importantes que deben considerar para identificar una
promocion adecuada. Asimismo, se observa que solo dos empresas mencionan el uso
de la herramienta Trade Help Desk como principal y una empresa toma en cuenta las

especificaciones de sus propios clientes.

Analisis de revistas digitales
Se tiene la plataforma de la SUNAT, una de las herramientas que permite a los
exportadores conocer sus restricciones y prohibiciones para el ingreso y salida al pais

de las mercancias.

Tabla 17.
Restricciones y prohibiciones de la Subpartida Nacional 0307490000
CONTROL VIGENCIA BASE
LEGAL
DESDE HASTA
SANIPES (EX-ITP) 01/01/2017 31/12/9999  Ley 30063, DS 012-2013-PRODUCE,

DS 012-2001-PE

Nota. Esta tabla muestras las restricciones de la pota congelada. Tomado de SUNAT

En la tabla 17, se observa que el Gnico control que tiene que pasar la Subpartida
0307490000 para el ingreso y salida de las mercancias es el control de SANIPES que
tiene vigencia desde el 01/01/2017 al 31/12/9999. Se dice de este control por el
Ministerio de la Produccion, (2023) lo siguiente que “El agua y hielo utilizados para la
elaboracion o preservacion de los productos hidrobioldgicos, son monitoreados por el

Organismo Nacional de Sanidad Pesquera - SANIPES, a través del Programa de
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Control de Agua y Hielo (PCAH) que tiene como objetivo vigilar y controlar
sanitariamente el Agua y el Hielo , mediante la toma de muestras, realizacion de
ensayos y evaluacion de los resultados para asegurar que los indicadores sanitarios del

agua y hielo se encuentren dentro de los Limites M&ximos de Control , y sean aptos

para su uso.”

Figura 6.

Restricciones y Prohibiciones para el ingreso y salida de la pota congelada
EXONERACION DE CERTIFICADO DE INSPECCION NO APLICA

No existen restricciones de Inspeccion
No existen Prohibiciones de salida de la mercancia
No existen Prohibiciones del Ingreso de la mercancia

Nota. Esta imagen muestra las restricciones y prohibiciones para el ingreso y salida de la
Subpartida Nacional 0307.49.00.00. Tomado de SUNAT.

En la figura 6, se da a conocer que segin Subpartida Nacional 0307.49.00.00 no
existen restricciones de inspeccién, tampoco Prohibiciones de salida (exportacién) ni de
ingreso (importacion) de la mercancia. Por otro lado, otra de las mejores herramientas
que pueden ser muy Utiles para estos casos es el uso de TRADE HELP DESK, donde
plasmando los primeros seis digitos de la partida arancelaria se detallan los requisitos
principales para exportar.

Aranceles

» Aranceles cobrados a todos los miembros de la OMC (8%)
» Tarifa preferencial Espafia — Peru (0%)
Acuerdo comercial: FTA, CAN-EU

Estados miembros: Bolivia; Colombia; Ecuador; Peru
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1. Requisitos del producto:
a. Restricciones geograéficas a la admisibilidad
Se prohibe el ingreso de ciertos productos importados de otros paises
procedentes que no se encuentren en la “lista positiva” 0 regiones que no cumplan con
las condiciones de seguridad con el fin de evitar peligros sanitarios y fitosanitarios.
Todos los paises que exporten a Espafia deben presentar datos y condiciones de
seguridad suficientes para validar su ingreso seguro. A continuacién, se menciona las
regulaciones que deben cumplir.
v" Control sanitario de los productos de la pesca no destinados al consumo
humano (Fecha de inicio 01/10/2009)
v" Control sanitario de los productos de la pesca destinados al consumo humano
(Fecha de inicio 01/10/2009)
v" Control de residuos de medicamentos veterinarios en animales y productos
animales para consumo humano (Fecha de inicio 01/10/2010)
b. Limites de tolerancia de residuos o contaminacion por determinadas
sustancias (no microbioldgicas)

Estas definen a las medidas mé&ximas de residuos o limites de tolerancia en los
alimentos y sus diversas sustancias como fertilizantes, plaguicidas, entre otro productos
quimicos y metales que son utilizados en el proceso de produccion para su mayor
duracion del producto. Para ello, estos pasan por varios procesos de control tales como:

v Control sanitario de los productos de la pesca no destinados al consumo
humano (Fecha de inicio 01/10/2009)
v Control sanitario de los productos de la pesca destinados al consumo humano

(Fecha de inicio 01/10/2009)
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v Control de contaminantes en alimentos (Fecha de inicio 01/10/2010)
v Control de residuos de medicamentos veterinarios en animales y productos
animales para consumo humano (Fecha de inicio 01/10/2010)
c. Requisitos de higiene relacionados con las condiciones sanitarias y
fitosanitarias
Estos son requisitos relacionados con la higiene y procesos microbioldgicos
asegurando el ingreso de los alimentos o también a productos no alimentarios siempre y
cuando genere un riesgo sanitario y fitosanitario. Estos alimentos pasan por la siguiente
regularizacion.
v Control sanitario de los productos de la pesca destinados al consumo
humano (Fecha de inicio 01/10/2009)
d. Criterios microbiolégicos para productos finales
En este criterio se evalUan los limites microbioldgicos que deben tomar en
consideracidén antes, durante y después del proceso de manipulacion del producto. Es
asi, que es evaluado por un solo control.
v Control sanitario de los productos de la pesca destinados al consumo
humano (Fecha de inicio 01/10/2009)
2. Condiciones del mercado
a. Procedimientos de licencias no automaticas de importacion distintos de
las autorizaciones contempladas en los capitulos sobre medidas sanitarias
y fitosanitarias y obstaculos técnicos al comercio
Es el cumplimiento de ciertos criterios especificos para su ingreso al pais
espafiol, siendo requisitos sanitarios y fitosanitarios mas detallados. Aplicados

netamente solo para:
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v Productos de produccion ecoldgica (Fecha de inicio 01/10/2009)
b. Licencias para la proteccién de la salud publica
Evallan el control de aquellas importaciones por motivos de salud publica.
Este pasa por el siguiente control:
v" Control sanitario de alimentos genéticamente modificados (GM) y
nuevos alimentos (Fecha de inicio 01/01/2018)
c. Prohibiciones por motivos no econémicos
v En este proceso realizan el control de la pesca ilegal (Fecha de inicio
01/01/2013)
3. Pre-embarque e inspeccién
a) Requisitos de etiquetado
Se detalla informacidn especifica del producto ya sea escrito 0 a través de
un gréfico en el envase o embalaje. Esto con el fin de efectuar las siguientes
regularizaciones:
v Trazabilidad, cumplimiento y responsabilidad en alimentos y piensos
(Fecha de inicio 01/01/2013)
v’ Etiquetado para productos alimenticios (Fecha de inicio 01/10/2009)
v Etiquetado para productos pesqueros (Fecha de inicio 01/10/2009)
b) Requisitos de embalaje
Se dispone de una manera adecuada y no adecuada el como se debe
embalar y envasar un producto, con el objetivo de generar seguridad en el
procedo logistico. Y una de las regularizaciones que se deben cumplir en
este proceso es:

v’ Etiquetado para productos pesqueros (Fecha de inicio 01/10/2009)
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c) Requisitos de prueba
En este requisito se comprueba la conformidad y estado del producto, por
ejemplo, el limite m&ximo de residuos. En este proceso se toma solo las
muestras. Para ello se debe cumplir la siguiente regularizacion:

v" Control de residuos de medicamentos veterinarios en animales y
productos animales para consumo humano (Fecha de inicio
01/10/2010)

d) Requisitos de certificacion
Se da la conformidad de las siguientes regularizaciones:

v Control sanitario de los productos de la pesca no destinados al
consumo humano (Fecha de inicio 01/10/2009)

v Control sanitario de los productos de la pesca destinados al
consumo humano (Fecha de inicio 01/10/2009)

v' REGLAMENTO DE EJECUCION (UE) 2020/466 DE LA
COMISION sobre medidas temporales para contener los riesgos
para la salud humana, animal y vegetal y el bienestar animal durante
determinadas interrupciones graves de los sistemas de control de los
Estados miembros debido a la enfermedad por coronavirus
(COVID-19) (Fecha de inicio 01/03/2020)

e) Requisitos de inspeccién
En este proceso puede intervenir tanto una entidad pablica como privada.
Tomando en cuenta que no incluye ningin ensayo de laboratorio. Este

requisito debe cumplir con las siguientes regularizaciones:
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v Unién Europea - Descripcién general de los procedimientos de
importacion (Fecha de inicio 01/03/2020)
v" Control sanitario de los productos de la pesca no destinados al
consumo humano (Fecha de inicio 01/10/2009)
v Control sanitario de los productos de la pesca destinados al
consumo humano (Fecha de inicio 01/10/2009)
f) Requisitos de trazabilidad
Este proceso permite detallar la informacion de todas las etapas en el
proceso de produccidn, transformacion y distribucion. En este transcurso de
etapas se debe mantener registrado cada proceso. Cumpliendo de esta
manera la siguiente regularizacion:
v’ Trazabilidad, cumplimiento y responsabilidad en alimentos y

piensos (Fecha de inicio 01/01/2013)
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Obijetivo especifico 3: Determinar cdmo la inteligencia comercial permite
identificar la demanda de pota congelada al mercado espafiol en el periodo 2015
2019.

Subcategoria 15: Proyeccion futura

Pregunta de cuestionario N°3: ;Como plantearian su proyeccion futura
aplicando las herramientas de inteligencia comercial para entrar a nuevos mercados
internacionales?

Tabla 18.

Proyeccion futura

Empresas e instituto Encargado (a) Respuesta de la Entrevista

“Bueno, nosotros lo hemos venido planteando con el apoyo
(Asistente de  de SIICEX donde hemos estado evaluando periédicamente

PECEPE SAC comercio mercados que importan pota, pero por el momento
exterior) seguimos contando con nuestros contactos directos de
Europa.”
(Ejecutiva “Normalmente lo hemos venido haciendo con Trade Map
NOVA PERU SAC jecut ya que ahi nos sale el valor importado por parte de las
comercial) . »
empresas importadoras
HAYDUK “Se maneja a través de Veritrade una de las mejores
CORPORATION (jefe de planta) herramientas que utilizamos para analizar nuevos
SAC mercados.”
(Analista “Se evalua constantemente el comportamiento de las
FISHLOG SAC X importaciones y su valor FOB importado a través de
comercial) . »
SHCEX que es la méas usual.
IMARPE (Efﬁeg:ﬁgrséa "~ “Los exportadores lo evalian en diversas herramientas, una
g de las mas conocidas son SIICEX, Trade Map y Veritrade”
pesquero)
(Analista de “Se evalta los indicadores comerciales que brinda SIICEX,
PERU PEZ SAC acerca de las principales importadoras de pota y otros
compras) v
productos y en base a ello nos estamos proyectado
KAMPO MARINO (Asistente “La empresa utiliza herramientas propias y confidenciales
PERU SAC administrativa) para proyectar sus ventas al exterior.

Nota. Esta tabla muestra las respuestas de los entrevistados de como plantearian su proyeccion futura
con las herramientas de IC.

Interpretacion
En la tabla 18 se muestra la respuesta de los entrevistados, sin embargo, para un

mejor analisis, estas respuestas se detallaran en la figura 7.
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Figura 7.
Herramientas de IC para evaluar la proyeccion futura

HERRAMIENTAS DE IC PARA EVALUAR LA
PROYECCION FUTURA

mSIICEX ®mTRADE MAP  mVERITRADE mHERRAMIENTAS PROPIAS

Nota. La figura muestra las principales herramientas de inteligencia comercial para evaluar la

proyeccion futura segun los entrevistados.

Por lo tanto, en la figura 7, el 50% de los entrevistados hace uso de la
herramienta SIICEX para evaluar su proyeccion futura, mientras que el 17% de los
entrevistados hace uso de la herramienta Tarde Map, al igual que Veritrade y las
herramientas propias de las empresas presentando el mismo porcentaje del 17% de los

entrevistados.

Analisis de revistas digitales
Por otro lado, para una mejor busqueda para evaluar la proyeccion futura
puede ser a través de la ITC, con el fin de evaluar los principales productos

exportadores al mercado espafiol.
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Figura 8.

Principales productos exportados al mercado espafol

Productos de Pert con
potencial hacia Espafia

Minerales de cobre y sus concentrad... | Leyenda
0 Minerales de cinc y sus concentrados I Potencial de exportacion
Exportaciones reales

4 IAguacates/paItas, frescos/secos ('l Brecha exportaciones potenciales - reales
IO Invertebrados acuaticos, sus harinas/pellets, nes
, . , . . @ Recursos minerales
| Espérragos, conservados sin vinagre/acido acético, sin congelar ® Futes
D l Café sin tostar ni descafeinar @ Pescadoy mariscos
" : T li rios n.c. r
ﬂEsparragos frescos/refrigerados @ Productos alimentarios n.c.o p (procesados o col
Metales (excepto férreos & preciosos)
Estafio en bruto, sin alear @ caié
ll Harina/pellets, de pescado/crustaceos/moluscos, no aptos para humanos @ Vegetales
3 i Productos pesqueros (procesados
Cobre refinado en forma de (secciones de) catodos ) = A ) v
@ Residuos vegetales y alimentos para animales
] Uvas frescas Prendas de vestir
1 Guayabas, mangos y mangostanes, frescos/secos @ Especias
1 Camardn/langostino congelado
Invertebrados acuéticos preparados/conservados
M Aréndanos rojos, mirtilos, frescos
| Vegetales y mezclas, conservados sin vinagre/acido acético, sin congelar
T-shirts y camisetas, de punto, de algodon
J Frutos del género Capsicum/Pimenta, secos
Preparaciones y conservas de atin/listado/bonito
I Minerales de hierro y sus concentrados, sin aglomerar (exc. piritas de hierro tostadas)
100 mn 200mn 300mn 400 mn 500 mn 600mn 700mn 800 mn
Exportin § ITC Export Potential Map

exportpotential.intracen.org

Nota. La imagen muestra los principales productos exportados al mercado espafiol 2021.
Tomado de Export potencial. ITC.
Por ello en la figura 8, se observa que los productos con mayor potencial de
exportacion de Per( a Espafia son los minerales de cobre, palta, productos marinos
(moluscos, harina de pescado, etc.), lo que muestra que se pueden realizar

exportaciones de pota congelada.
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Subcategoria 16: Mercados internacionales
Pregunta de cuestionario N35: ;A través de que herramienta de inteligencia comercial
pueden analizar la participacion de las importaciones y exportaciones de pota congelada en el

mercado internacional?

Tabla 19.
Mercados Internacionales
Empresas e instituto  Encargado (a) Respuesta de la Entrevista
(Asistente de
PECEPE SAC comercio “Nosotros lo analizamos a través de SIICEX y la OEC”.
exterior)

(Ejecutiva “Evaluamos las importaciones y exportaciones a través

NOVAPERU SAC comercial)  de la herramienta Veritrade “.

HAYDUK “Analizamos la informacion a través de Veritrade ya que
CORPORATION  (jefe de planta) oS 14 o) . yaque
SAC nos especifica informacién mensual, trimestral y anual.
EISHLOG SAC (Anall§ta Lo_manejamos a trave,f de 2 herramientas, una de ellas
comercial)  Veritrade y Trade Map”.
(Especialista - . , . , ,
IMARPE Ingeniero A través de la herramienta mas comtn y usual en este

caso SIICEX”.
pesquero)

“Solamente usamos SIICEX para ver la participacion de
(Analistade las importaciones y exportaciones de la pota ya que es
compras) una informacion sumamente basica e importante de
identificar por esa herramienta”.
KAMPO MARINO (Asistente “A través de SIICEX donde detalla de manera anual los
PERU SAC administrativa) valores de compra y venta de la pota.”.
Nota. Esta tabla muestra la respuesta de los entrevistados sobre analizar la exportacion e
importacion de pota congelada al mercado espafiol.

PERU PEZ SAC

Interpretacion
Segun las entrevistas realizadas basadas en el andlisis de los mercados

internacionales se consideran las siguientes respuestas en la figura 10.
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Figura 9.

Herramientas de IC para analizar el mercado internacional

HERRAMIENTAS DE IC PARA ANALIZAR EL
MERCADO INTERNACIONAL

VERITRADE - TRADE MAP  |sd
SICEX sl
VERITRADE
SIICEX - OEC

0 0.5 1 1.5 2 2.5 3 3.5

Nota. La figura muestra las herramientas de IC para analizar la participacién del mercado
internacional segun los entrevistados.

En la figura 9, segun la respuesta de los entrevistados, los resultados que
brindan se enfocan a lo siguiente: Una de las empresas hace uso de las herramientas
Veritrade y Trade Map, tres de las empresas hacen uso de la herramienta SIICEX, dos
de las empresas hacen uso de solo la herramienta Veritrade y una de las empresas hace
uso de las herramientas SIICEX y de la OEC para el andlisis de los mercados

internacionales.

Analisis de revistas digitales
Sin embargo, también se puede ser uso de otra de las herramientas mas comunes
en el mercado internacional, como por ejemplo esta herramienta es Resource Trade

Earth.
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Figura 10.

Valor exportador Per( — Espafia (2019)

RESOURCE Data Publications About

& CHATHAM
‘S/ HOUSE

Auto zoom to
region

TRADE
.EARTH
Exporter Importer Commodity Year
Peru X :; All countries Cuttle fish, squid, frozen, dried, salted ... x 2019
4 4 4 A
Measure
Value
© Weight

Cuttle fish, squid, frozen, dried, salted or in brine

Peru Spain

‘25% 205k t ‘19%

of exports of imports.

Peru Environmental Footprint

Carbon dioxide 103k t

Korea,
Rep.

Nota. La imagen muestra el valor exportado e importado de pota entre Perd — Espafia (2019).

Tomado de Resource Trade Earth

En la figura 10, se da a conocer el valor exportado en el periodo del 2019. De

Per( a Espafia la participacion de las exportaciones Pert — Espafia fue del 25%, siendo

el 19% el total de las importaciones de este producto en Espafia en el 2019. De esta

manera también se puede evaluar y analizar el comportamiento de compra y venta de

los mercados internacionales.
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Total weight

Figura 11.

Paises importadores y su comportamiento de compra

101k t

160Kkt

120k t

80kt

40kt

ot

2000

2005

2010

2015 2009

Inteligencia comercial como herramienta en las exportaciones

de pota congelada al mercado espafiol en el periodo del 2015 — 2019

Trade flows Commodities Exporters

Top 5
I
1 Spain 25kt
|

2 Korea, Republic 18kt
|

3 China 1kt
|

4 Thailand 887t
|

5 ltaly 789t

Impeorters

Fastest growing

2014-2019

Fastest declining

1 Brazil

2 France

3 Thailand

4 Panama

5 Japan

Dizplaying 9 of 25 flows.

000

2014-2019

M\ -61%

~__ -55%

N -53%

~_ 5%

N 44%

Nota. La figura muestra los principales paises importadores de pota y su comportamiento de

compra. Tomado de Resource Trade Earth. (2019)

En la figura 11, se destaca que entre los principales importadores como top 5 en

el 2019 se encuentra Espafia en primer lugar, Republica de Corea en el segundo lugar,

China en el tercer lugar, Tailandia en el quinto lugar e Italia en el quinto lugar.
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CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES

Limitaciones

Debido a la desafortunada coyuntura por el COVID -19, el acceso denegado a
personas externas de la compafiia, el trabajo home office, el trabajo hibrido y el horario
sumamente volatil, la facilidad més apropiada y accesible de obtener informacién fue a
través de entrevistas realizados via telefonica, detallando de esta manera una
investigacion cualitativa, por ello se afiadio la técnica de revision documentaria de
plataformas confiables para poder responder a los objetivos propuestos. Otra limitacidn
que se presentd fue el acceso de algunas plataformas que solo muestran data confiable
que aporta a la investigacion a través de un pago previo. Sin embargo, las soluciones
fueron que la Universidad Privada del Norte brind6 acceso a una de las plataformas
como Veritrade y otras que nos permitieron libre acceso a diversas referencias y datos.

Implicancias

La investigacion que involucra el uso de las herramientas de inteligencia
comercial en la exportacion de pota congelada es desarrollada con bases tedricas y
practicas, dentro de ello han sido validadas con entrevistas fundamentadas por expertos
con experiencia en el rubro de exportaciones al mercado exterior. Es asi como, dentro
de este andlisis se ha verificado que no se esta haciendo el uso total de todas las
herramientas de inteligencia comercial en el rubro. Por consiguiente, como
implicaciones competitivas se estdn mostrando la ventaja competitiva que genera el uso
de las diferentes herramientas comerciales en el rubro exportaciones de pota, no solo

para evaluar la competitividad sino para crecer como empresa.
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La inteligencia comercial permite la seleccién de mercados de pota
congelada al mercado espariol en el periodo 2015 - 2019.

La inteligencia comercial permite seleccionar el mercado para su exportacion
que guarda relacién al analisis de mercados potenciales, analisis de clientes y analisis
de competidores, por ello, al aplicar herramientas para el analisis de mercados
potenciales, las herramientas méas usadas son Siicex, Trade Map y la OEC, por lo que
sostienen los entrevistados que, las herramientas de inteligencia comercial que méas
utilizan para hacer su analisis de mercados potenciales son Siicex y Trade Map. Por
consiguiente, lo que concuerda con el estudio de los autores referidas con el presente,
Bernal (2017) en el articulo “Inteligencia de mercados™ afirma que utilizar la
inteligencia de mercados para el analisis de mercados potenciales es necesario porque
agrega valor al analisis de tendencia con datos del mercado, permitiendo tomar
decisiones y promover oportunidades, ya sea proveniente del negocio, de la
competencia o del consumidor (p. 9). Asi como, para el analisis de clientes, los
entrevistados sostienen que las herramientas de inteligencia comercial que mas utilizan
son CBI y Eurostat, donde les permite evaluar el consumo y el perfil de compra de la
UE. Por lo que concuerdan los autores, Rodriguez, Pichs, Acosta, Chuay y Pérez (2020)
en el articulo “Implementacion de un sistema de inteligencia comercial en una empresa
biofarmacéutica” mencionan que es muy importante el analisis de clientes y la
rentabilidad, ya que los frutos de una adecuada inteligencia comercial se pueden
evidenciar en diversos ambitos como la mercadotecnia y puede ser aprovechada para la
segmentacion de mercados, analisis de tendencias y de clientes (p. 7).

Ademas, también la inteligencia comercial permite analizar a los competidores

en herramientas de inteligencia comercial como Veritrade, donde se detalla la
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informacion de empresas exportadoras e importadoras de pota congelada, por lo que
sostienen los entrevistados, quienes sefialan que no se centran en la competencia, si no
que ellos prefieren evaluar a sus clientes. Pero, se analizé herramientas de inteligencia
comercial que analice a la competencia, como Veritrade que permite analizar a
empresas exportadoras de pota congelada al mercado espafiol. Por lo que, Bernal
(2017) en el articulo “Inteligencia comercial” comenta “Que se debe tener claro quiénes
son los competidores, su participacion en el mercado, DOFA ventaja competitiva,
portafolio de producto y utilizar herramientas que faciliten la informacion” (p. 22). Es
decir, que se debe tener en cuenta el analisis externo de la empresa. También,
Rodriguez, Pichs, Acosta, Chuay y Pérez (2020) nos dice que “Se debe conocer las
oportunidades y fortalezas, asi como las debilidades y amenazas de la empresa, porque
da una posicién mas ventajosa, respecto a la competencia, ademas de facilitar el
proceso de toma de decisiones” (p.14).

La aplicacion de la inteligencia comercial en el marketing mix de pota
congelada al mercado espafiol en el periodo 2015 - 2019.

Al aplicar la inteligencia comercial en el marketing mix guardan relacién con
disefio de productos, precio, plaza y promocién, por lo que algunas empresas no
utilizan especificamente una herramienta de inteligencia comercial, porque esto
dependera del andlisis de sus clientes u otros aspectos como enfocarse directamente del
envio de sus productos a fabricantes y demas clientes. Por esta razon, la herramienta de
inteligencia comercial como el CBI brinda informacion del producto y que requisitos
debe cumplir para ser exportado a la Unién Europea, mas especifico al mercado
espafiol. Por lo consiguiente, lo que concuerda con el estudio de los autores referidas

con el presente, Ramos, Polo, Arrieta y Vega (2018) de la revista cientifica “Impacto de
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la innovacion en marketing sobre la conducta exportadora de las empresas del sector
agroindustrial espafiol” dice que “Si un nuevo producto de alimentos quiere
posicionarse internacionalmente, no solo el precio garantizara su posicion competitiva,
es necesario el disefio del producto y canales de distribucion con las preferencias del
mercado objetivo” (p. 93). También, Sdnchez y Canelo (2017) de la revista cientifica
“Modelo de Data Warehouse con aplicacion de inteligencia de negocios paras las
pymes” menciona que “El uso de la inteligencia de negocios permite simplificar el
proceso de extraccion de la informacion en un formato apropiado para la toma de
decisiones para solicitar las 6rdenes del producto permitiendo optimizar costos y
tiempo para su comercializaciéon” (p.122).

En el caso del precio, las empresas utilizan plataformas propias que manejan
cada una de ellas considerando como primera instancia los costos de materia primay
produccion. Por lo consiguiente, lo que se detalla con el estudio de los autores Ramos et
al. (2018) de la revista cientifica “Impacto de la innovacion en marketing sobre la
conducta exportadora de las empresas del sector agroindustrial espafol” el cual indica
que la innovacion sugiere que la mercadotecnia esta asociada con la generacion de
ventajas competitivas, toda vez que los cambios o mejoras exitosas en el disefio,
promocion, posicionamiento o fijacion de precios del producto se convierten en un
elemento novedoso en la dotacién de recursos poseidos por una empresa, lo que
desencadena en la aparicion de una combinacién de recursos valiosos que los
competidores no podran imitar facilmente (p. 2). Dando a conocer el impacto que puede
generar el uso de las herramientas de inteligencia a nivel comercial en el marketing
mix, tomando en cuenta la evaluacion de precio competente. Es asi como, se da a

conocer que las empresas no hacen uso de las herramientas de inteligencia comercial
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para identificar precios competitivos, ya que solo se basan en costos y ventas propias,
sin previa evaluacion internacional.

En el caso de plaza o puntos de venta, las empresas tienen puntos de venta
definidos, como mayoristas, minoristas y clientes propios. Por lo consiguiente, lo que
se detalla con el estudio de los autores Ramos et al. (2018) de la revista cientifica
“Impacto de la innovacién en marketing sobre la conducta exportadora de las empresas
del sector agroindustrial espafiol” se menciona que si un nuevo producto del sector de
alimentos y bebidas busca posicionarse fuera de las fronteras nacionales, no solo la
combinacion innovadora de su disefio y precio garantizara su posicion competitiva, es
necesario que provea canales de distribucién acordes con las preferencias del mercado
objetivo (p. 11). Por otro lado, también con el analsis de informacion de Rodriguez et
al. (2020) de la revista cientifica “Implementacion de un sistema de inteligencial
comercial en una empresa biofarmaceutica” se di6 como resultado la demostracion e
importancia del sistema de inteligencia comercial, el cual permite analizar a detalle una
estructura adecuada de informacion para una mejor toma de decisiones, esto con el fin,
de que evallen la competencia y los cambios globales y locales. Los resultados de la
investigacién muestran impacto significativo de la innovacion del marketing sobre la
ejecucion de exportaciones en el sector agroindustrial de Espafia, donde sugieren
utilizar el marketing mix como estrategia de innovacién, distribucion y venta.

Por ultimo, en el caso de la promocion, la mayoria de las empresas se enfocan
en calidad, algunas de estas empresas en calidad y presentacion de sus productos. Por lo
consiguiente, lo que se detalla con el estudio de los autores Ramos et al. (2018) sefialan
que “La intensidad en la internacionalizacion de las empresas turcas se ve beneficiada

por la existencia de un departamento de marketing y por actividades de promocion” (p.
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6). Afirmando que toda empresa que quiera internacionalizarse a nivel global debe
posicionarse en actividades que promocionen los productos en el mercado objetivo.
Este con el fin de captar la atencion de los clientes y la fidelizacion. Sin embargo los
resultados de las entrevistas muestran los siguiente, que este proceso de promocién no
es ejercida por la mayoria de las empresas entrevistadas en la precentacién comercial
del producto, esto debido a que no se dirigen a consumidores finales sino a mayoristas
y algunos minoristas, el cual son quienes se encargan de manejar la presentacion de
estos productos. Es asi que el proceso de promocién va a depender si las empresas
exportadoras tienen como principal cliente a consumidores finales 0 a empresas
mayoristas y minoritas, el cual para las empresas entrevistadas no es necesario la forma
del producto de venta, sino la calidad y certificaciones de venta, estos con el fin de que
le generen mayor confianza a su comprador.

La inteligencia comercial permite identificar la demanda de pota congelada
al mercado espafiol en el periodo 2015 — 2019.

Para identificar la demanda aplicando las herramientas de inteligencia comercial
para la exportacion, guardan relacion al analisis de evaluacion de la proyeccién futura,
por lo que sostienen las personas entrevistadas es que han evaluado una proyeccion
futura en base a algunas herramientas de inteligencia comercial como SIICEX, TRADE
MAP, Veritrade y herramientas propias de las empresas. Por otro lado, lo que se detalla
con el estudio de los autores Carvajal et al. (2019). En la revista cientifica titulado
como “Las exportaciones de platano como una estrategia de desarrollo rural en
Colombia” mencionan que los modelos clasificados en la categoria segunda generacion
son entendidos como una secuencia metodoldgica y proyectada de cada una de las

actividades, que facilitan la incursion en el mercado internacional de manera tal que el
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avance de cada una de las etapas significa un nivel superior en las practicas
administrativas. A este grupo pertenecen el modelo de innovacion y el modelo hibrido,
los cuales consideran relevantes para obtener informacion aspectos como tecnologia,
innovacion, experiencia, acceso a nuevos mercados y conocimiento del consumidor (p.
2). Por lo tanto, el uso de la tecnologia y diversas herramientas brinda oportunidades de
negocio y proyeccion futura a toda empresa que haga uso de esta, siendo un proceso
innovador y muy util a nivel global.

Finalmente, para aplicar herramientas de inteligencia comercial para el anélisis
de evaluacion mercados internacionales las empresas lo evalGan en base a algunas
herramientas de inteligencia comercial como SIICEX, TRADE MAP, OEC,
VERITRADE. Por otro lado, lo que se detalla con el estudio de los autores Mendoza et
al. (2019) En la revista cientifica titulado como “Analisis de mercado de bebidas
alcohdlicas. Caso de estudio: Exportacidon de whisky mexicano a Houston, Texas,
Estados Unidos” realizaron un estudio con el objetivo de mostrar la evolucién del
mercado de bebidas alcohdlicas, tanto a nivel global como en el mercado
norteamericano, con la finalidad de promover la exportacion de whisky de origen de
produccion en México. Como resultado del estudio, se identifica que el mercado de
alcohol mundialmente va disminuyendo, es por ello por lo que, con estrategias de
posicionamiento el whisky puede ser posicionado en Houston, ya que en Estados
Unidos va aumentando su aceptacion y a otros paises. Mencionando que, mientras mas
se analiza el mercado objetivo o mercados previstos mejor sera el posicionamiento de
las empresas en los nuevos mercados internacionales (p.5). Por consiguiente, el analisis
y el uso de las herramientas de inteligencia comercial ayudan a las empresas a obtener

nuevos mercados internacionales, es una ventaja competitiva e innovadora, no solo se
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basan en la conformidad de tener una cartera de clientes sino de buscar nuevos
posicionamientos. No solo es analizar informacion, sino detalles de su comportamiento,

tal y como te brindan las plataformas de inteligencia comercial.

CONCLUSIONES

Al abordar la investigacion de la inteligencia comercial como herramienta en las
exportaciones de pota congelada al mercado espafiol en el periodo del 2015 — 2019 se
ha respondido los siguientes objetivos especificos: Determinar como la inteligencia
comercial permite la seleccion de mercados de pota congelada al mercado espafiol en el
periodo 2015 — 2019, determinar cémo se aplica la inteligencia comercial en el
marketing mix de pota congelada al mercado espafiol en el periodo 2015 — 2019 y
determinar como la inteligencia comercial permite identificar la demanda de pota
congelada al mercado espafiol en el periodo 2015 — 2019 para asi determinar el objetivo
general.

Por ello, ahora si se responderan a los objetivos especificos y objetivo general
que es determinar como se aplica la inteligencia comercial en las exportaciones de pota
congelada al mercado espariol en el periodo 2015 — 2019, se empieza por realizar un
estudio de mercado identificando que paises exportan e importan la pota congelada
aplicando el uso de las herramientas de inteligencia comercial para conocer el mercado
destino, en este caso el mercado espafiol. Es por eso que, las empresas entrevistadas
aseguran que al utilizar las herramientas de inteligencia comercial mas frecuentes como
Siicex, Trade Map, OEC y CBI, etc. Para la exportacion de pota al mercado espafiol ha
mejorado notablemente, permitiendo conocer el mercado con data confiable que poseen

estas plataformas, como gustos, preferencias, demanda que tienen los consumidores de
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dicho pais a exportar y que tipo de requisitos se necesita para la entrada de la pota
congelada al mercado espafiol permitiéndoles estudiar el mercado y también
proyectarse a futuro para la exportacion de dicho producto.

Acerca del objetivo especifico, determinar como la inteligencia comercial
permite la seleccién de mercados de pota congelada al mercado espafiol en el periodo
2015 — 2019, primero se procede a realizar un analisis de mercados potenciales que
importan y exportan la pota congelada utilizando herramientas de inteligencia
comercial como Siicex, Trade Map, luego se procede a realizar un analisis de clientes
gue permita conocer como exportar la pota al mercado espafiol con las herramientas de
inteligencia comercial como CBI y Euro Stat. Después, se realiza el analisis de
competidores para conocer quiénes son las empresas exportadoras de pota congelada al
mercado espafiol aplicando la herramienta de inteligencia comercial Veritrade que
facilitan la data de forma detallada y les permiten seleccionar un mercado objetivo.

Por otro lado, el objetivo especifico, determinar cémo se aplica la inteligencia
comercial en el marketing mix de pota congelada al mercado espafiol en el periodo
2015 — 2019. En este proceso se identifican cuatro puntos importantes, dentro de ello se
encuentra producto, precio, puntos de venta y promocién. Primero el exportador debe
identificar el disefio del producto realizando una ficha técnica, obteniendo la
informacion en la herramienta CBI, adicionalmente conocer que requisitos debe tener el
producto para ingresar al mercado espafiol. Luego se hace el analisis de los precios, la
gran mayoria de las empresas manejan sus costos a través del uso de sus materias
primas, proceso de produccidn, costos fijos, directos e indirectos y herramientas propias
de la empresa, a partir de estos conceptos las empresas establecen sus precios para la

venta al exterior. Luego se tiene a la plaza y promocion, estos son analizados por las
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empresas de manera Unica y directa ya que sus ventas se dirigen mayormente a
mayoristas y minoristas. También muchas de las empresas entrevistadas cuentan con
contactos directos como también participacion en ferias para promocionar sus
productos y sean méas conocidos en el mercado, pero mayormente se centran en calidad
mas no en presentacion

Por altimo, el objetivo especifico, determinar como la inteligencia comercial
permite identificar la demanda de pota congelada al mercado espafiol en el periodo
2015 — 2019. La demanda se determina con previo analisis del mercado objetivo y su
comportamiento de compra y consumo. Es asi como las empresas entrevistadas de pota
congelada se basan con un analisis de proyeccion futura en los mercados
internacionales, con el fin de conocer la compra y venta de la pota congelada en el
mercado espafiol, Veritrade, SIICEX, Trade Map, OEC y herramientas propias son las
herramientas que les ayuda a las empresas a evaluar la demanda de su mercado
objetivo. Con estos resultados las empresas definen mas claro su demanda de compra

de pota en el mercado.

RECOMENDACIONES

En la actualidad, las empresas exportadoras necesitan entender y conocer
informacion para crear conocimiento que les permita tomar decisiones de forma rapida
y eficiente, para asi poder poseer calidad, un mejor servicio y satisfacer a sus clientes.

Se recomienda utilizar la inteligencia comercial para que se permita tomar
decisiones eficientes para generar ideas de negocio, aplicando herramientas para la
innovacion de las empresas exportadoras de pota congelada al mercado espafiol o a

nivel internacional para aumentar la participacion en el comercio internacional, por ello
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se recomienda realizar investigaciones en herramienta de inteligencia comercial
extrayendo informacién de diferentes plataformas como por ejemplo Veritrade, donde
nos permite conocer paises exportadores e importadores de la pota congelada de
manera estadistica de facil comprension, también permite conocer informacion
financiera de empresas permitiendo tener contacto con ellas, identificando las
modalidades de transportes mas empleadas para la exportacion de dicho producto.

También se recomienda a las empresas exportadoras utilizar las herramientas de
inteligencia comercial, con el fin de generar competitividad comercial, ya sea
identificando precios, comparando mercados, mejores estrategias de venta 'y
distribucion, ya que no solo es vender por vender sino es vender de manera mas
estratégica, con una segmentacion mas clara a un precio accesible y competente.
Mientras mejor sea la segmentacion y estudio del mercado objetivo, mejor sera el
impacto. Por ende, mientras mejor se gestione el analisis de estas herramientas
comerciales, mejor sera el resultado.

Por ultimo, en la actualidad el exportar la pota congelada al mercado espafiol
abre muchas oportunidades al exportador peruano porque la pota esta teniendo niveles
alto de demanda en Espafia, y al conocer el exportador las diversas herramientas de
inteligencia comercial le permitiran analizar y evaluar la situacion del mercado como
por ejemplo les ayudara a conocer a su publico objetivo, minimizaréa riesgos e
incertidumbres durante el proceso de compra y venta. De esta manera, se aplica el uso
de las herramientas de inteligencia en las exportaciones de pota congelada al mercado

espafiol,
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ANEXO N°1. Matriz de consistencia

Inteligencia comercial como herramienta en las exportaciones de pota congelada al mercado

espafiol en el periodo del 2015 — 2019

Tabla 20.
Formulacion del problema Obijetivo de la investigacion Variable Categorias Metodologia
Problema general Objetivo general Independiente 1. Tipo de investigacion
X) No experimental, transversal
¢Como se aplica la inteligencia Determinar como se aplica la (X1) Herramientas
comercial en las exportaciones de pota inteligencia comercial en las de inteligencia 2. Disefio de investigacion
congelada al mercado espafiol en el exportaciones de pota congelada al comercial Descriptivo
periodo del 2015 - 2019? mercado espafiol en el periodo 2015 Inteligencia
—2019 comercial (X2) Estrategias de 3. Enfoque
inteligencia Cualitativo
comercial
4. Poblacion
(X3) Acceso Empresas exportadoras de pota
congelada y datos de informacién
Problemas especificos Objetivos especificos Dependiente extraidos en herramientas de
() inteligencia comercial

1. ;Cémo la inteligencia comercial
permite en la seleccion de mercado de

pota congelada al mercado espafiol en el

1. Determinar cémo la inteligencia
comercial permite la seleccién de
mercados de pota congelada al

5. Muestra
(Y1) Seleccion de

periodo 2015 - 2019? mercado espafiol en el periodo 2015 mercados los afios 2015 a 2019
- 2019
2. ;Como se aplica la inteligencia (Y2) Marketing 6. Técnica
comercial en el marketing mix de pota 2. Determinar como se aplica la Exportacién mix Revision digital.
congelada al mercado espafiol en el inteligencia comercial en el
periodo 2015 - 2019? marketing mix de pota congelada al ('Y3) Demanda 7. Inst_rumento
mercado espafiol en el periodo 2015 V_c:\rltrade
3. ¢Como la inteligencia comercial —2019 Siicex, Trade Map, Trade Helpdesk,
permite identificar la demanda de pota Google Trends, Eurostat, etc.
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espafiol en el periodo del 2015 — 2019
e
congelada al mercado espafiol en el 3. Determinar como la inteligencia
periodo 2015 - 2019? comercial permite identificar la

demanda de pota congelada al
mercado espariol en el periodo 2015
—2019

Nota: Esta tabla muestra la matriz de consistencia.
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Anexo N°2. Operacionalizacion de las variables

Tabla 21.

Operacionalizacion de las variables

Inteligencia comercial como herramienta en las exportaciones de pota congelada al mercado

espafiol en el periodo del 2015 — 2019

Variables

Definicion conceptual

Categorias

Sub - categorias

Inteligencia comercial (X)

La inteligencia de negocio son las
aplicaciones, la infraestructura, las
herramientas y las mejores practicas
que

permiten obtener acceso y analisis de
la informacién para mejorar y
optimizar tanto el rendimiento como
la toma de decisiones en la
organizacion. (Ospina Usaquén y
Medina, 2020)

Herramientas de inteligencia
comercial (X1)

1.Andlisis de Mercados potenciales
2.Anélisis de Clientes
3.Andlisis de Competidores

Estrategias de inteligencia comercial

4 .Entrada a nuevos mercados
5.Segmentacion

(X2)
Acceso 6.Data actualizada
(X3) 7.Informacién actualizada

Exportacion (Y)

La exportacion precisa de una
seleccién de mercados, el cual se
evallian los canales de distribucion,
precio de exportacion, habitos y
preferencias de los consumidores del
pais o regién para el proceso de la
venta en el exterior. (Acero, 2008)

Seleccion de mercados
(Y1)

8.Seleccion sistematica
9.Estrategia competitiva
10.Desarrollo internacional

Marketing mix

11.Productos

(Y2) 12.Precios
13.Punto de venta
14.Promocion
Demanda 15.Proyeccion futura
(Y3) 16.Mercados internacionales

Nota. Esta tabla muestra la operacionalizacion de las variables
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Anexo N°3. Cuestionario

Cuestionario de la entrevista a las empresas exportadoras de pota congelada

CUESTIONARIO ACADEMICO

Entrevistado

Nombres y Apellidos
Puesto
Empresa/ Asociacion o Institucién

1. ¢Utilizan alguna herramienta de inteligencia comercial para su analisis de mercados potenciales
a nivel internacional?

2. ¢Utilizan alguna herramienta de inteligencia comercial para realizar el analisis de sus clientes,
asi poder conocer la segmentacion de su mercado objetivo? Y ¢Cuales son sus principales
mercados?

3. ¢Como plantearian su proyeccion futura aplicando las herramientas de inteligencia comercial
para entrar a nuevos mercados internacionales?

4. (Creen que aplicando las herramientas de inteligencia comercial les ayudara a analizar a sus
competidores?

5. ¢Através de que herramienta de inteligencia comercial pueden analizar la participacion de las
importaciones y exportaciones de pota congelada en el mercado internacional?

6. ¢Que tan util cree que es el uso de las herramientas de inteligencia comercial para estructurar
el disefio de sus productos en el mercado objetivo?

7. ¢Qué tan util es el uso de las herramientas de inteligencia comercial para promocionar el
producto en el punto de venta?

8. ¢Cuadles son sus principales puntos de ventas?

9. Utilizan alglin tipo de herramientas de inteligencia comercial para establecer precios
competitivos?
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Anexo N°4. Matriz de validacion de experto

Matriz de validacion de experto

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS
INTELIGENCIA COMERCIAL Y LAS EXPORTACIONES DE POTA
Thidlode ln lastgasin CONGELADA AL MERCADO ESPANOL EN EL PERIODO DEL 2020
Linea de investigacion: Desarrollo sostenible y Gestion empresarial
Apellidos y nombres del experto:
El instrumento de medicién pertenece a la variable: Inteligencia Comercial
Medi la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con una “x” en las
| de S{ o NO. Asimi le exhortamos en la correccion de los items, indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la
finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.
Aprecia
Items Preguntas Observaciones
si | NO
% ¢El instrumento de medicién presenta el disefio adecuado? X
2 ¢El instrumento de recoleccién de datos tiene relacién con el titulo de X
la investigacion?
£En el instrumento de recoleccién de datos se mencionan las variables
3 8 X
de investigacion?
a ¢Elinstrumento de recoleccion de datos facilitard el logro de los X
objetivos de la investigacion?
¢Elinstrumento de recoleccién de datos se relaciona con las variables
5 X
de estudio?
6 ¢La redaccion de las preguntas tienen un sentido coherente y no estan X
sesgadas?
7 ¢Cada una de las preg del instr de medicién se relaci X
con cada uno de los el de los indicadores?
8 ¢El disefio del instrumento de medicién facilitara el andlisis y X
procesamiento de datos?
¢Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento de
9 2 X
medicién?
10 SElinstr to de medicion serd ible a la poblacién sujeto de X
estudio?
1 ¢Elinstrumento de medicién es claro, preciso y sencillo de responder X
para, de esta manera, obtener los datos requeridos?
Sugerencias:

Firma del experto:
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