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Introduccion

Actualmente las empresas tienen una forma de vida acelerada la cual no les
permite contar con el tiempo necesario para analizar si existen oportunidades en
términos de mercados y productos y/o servicios. Como en toda situacion, para
salir triunfador se requiere de una estrategia, la cual se consigue a través de

informacion.

La informacion es la base sobre lo que se decide lo que se hara y como se hara
para lograr un objetivo. Con el veloz crecimiento y avance de las tecnologias de
informacion y la tecnologia en si, existen cientos de sitios de internet que cuentan
con ella. He aqui el origen y el porqué de este documento; es realmente
importante contar con informacion actualizada procedente de sitios oficiales para

facilitar la toma de decisiones e ir un paso delante de la competencia.

No se debe confundir el término inteligencia comercial con el término investigacion
de mercados. Inteligencia comercial es conseguir vender algo a alguien e

investigacion de mercados es solo el estudio a fondo de uno o varios mercados.

Realizar un estudio de inteligencia comercial es un paso primordial para todos los
empresarios que deseen incursionar 0 mejorar su participacion en el comercio
internacional, asi como es igual de necesario para el sector educativo como parte
de su formacién académica pues, es un proceso de exploracion de las variables
que indican el comportamiento actual y las tendencias de la oferta y la demanda
de un producto y precios del mismo a nivel global o en nichos especificos de

mercado.

Las ventas exitosas son el resultado de un trabajo previo en inteligencia comercial,
en el que se establecen metodologias, estrategias y se definen procesos que
llevaran a dicha compafia a saber tomar las decisiones adecuadas en el tiempo

correcto, lo que les permitira manejar su negocio por el camino del éxito.



Planteamiento del problema

Objetivo General

Analizar y explicar la utilidad de las herramientas de inteligencia comercial para el
fomento y mejora del éxito en las exportaciones, primeramente participando en la
formacion de los estudiantes de comercio internacional y posteriormente, en los
proyectos de exportacion de las pequefias y medianas empresas del estado de

Michoacan.

Objetivos Especificos

% Conocer qué es y para qué es util el sistema de inteligencia comercial.

% Definir qué son las herramientas de estudio en la inteligencia comercial.

% Justificar la importancia de la utilizacion de las herramientas de inteligencia
comercial para el fomento del éxito en las exportaciones.

% Reconocer la importancia de utilizar bases de datos y sistemas de
informacion de comercio exterior oficiales como herramientas de estudio
para la toma de decisiones estratégicas en las empresas.

“ Analizar las herramientas de inteligencia comercial para el exportador.

+ Identificar los factores clave necesarios para la toma de decisiones.

« Testificar la utilidad de las herramientas de inteligencia comercial en los
estudiantes de comercio internacional y en las Pymes de Michoacan.



Preguntas de Investigacion

¢ Qué es el sistema de inteligencia comercial?

¢, Cudl es la utilidad de un sistema de inteligencia comercial?

¢, Qué son las herramientas de estudio en la inteligencia comercial?

¢,Como se justifica la importancia de la utilizacion de las herramientas de
inteligencia comercial para el fomento del éxito en las exportaciones?

¢, Cudl es la importancia de utilizar bases de datos y sistemas de informacion de
comercio exterior oficiales como herramientas de estudio en las empresas para la
toma de decisiones estratégicas?

¢Cuéles son las herramientas de inteligencia comercial disefiadas para el
exportador?

¢,Cuadles son los factores clave necesarios para la toma de decisiones?

¢, Qué testimonios se tienen sobre la utilidad de las herramientas de inteligencia

comercial?

Justificacion

Este documento pretende presentar un panorama mas claro sobre la utilidad de
las herramientas de estudio de inteligencia comercial en las pequefias y medianas
empresas (PYMES) de Michoacan las cuales son los motores de generaciéon de
ingresos, la creacion de empleo y la reduccion de la pobreza, asi como la utilidad
gue puede tener en los estudiantes de las carreras de comercio y/o negocios
internacionales, debido a que hasta el momento esta materia no se imparte.
Siendo asi, se analizara el conjunto de herramientas existentes para encontrar

oportunidades comerciales en un mercado externo.

La ejecucion de este proyecto beneficiara principalmente a las pequefias y
medianas empresas de Michoacan que quieran iniciarse en la exportacion asi
como a quienes buscan la mejora del éxito en sus exportaciones.
Sera también de ayuda para estudiantes de la carrera de Comercio Internacional
que deseen comprender el manejo de las herramientas, su utilidad y su

importancia como beneficio y aspiracion de su formacion como profesionistas.

10



Capitulo I. Inteligencia Comercial. Aspectos Teoricos.

1.1 Inteligencia Comercial

Para comprender este concepto primero se debe analizar cada palabra que lo

compone de manera independiente.

Segun el Diccionario de la Real Academia Espafiola:

Inteligencia:

<< Es la capacidad de entender o comprender y de resolver problemas. Es

habilidad, destreza y experiencia. >>

La palabra “inteligencia” proviene del latin intelligere: intus (“entre”) y legere (“leer”

o “escoger”).

Por lo tanto, inteligencia, es saber escoger entre dos o0 mas opciones asi como

saber leer entre lineas, es decir, entender el fondo de las cosas.

Comerciar:

<< Es negociar comprando y vendiendo o permutando géneros. >>

Es decir, intercambiar una cosa por otra teniendo trato y comunicacién unas

personas con otras.

“La inteligencia comercial es la capacidad de lograr un Unico objetivo:

conseguir vender algo a alguien.” (Bassat, 2011)
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1.2 Funcion de Inteligencia Comercial

“La Inteligencia Comercial es una manera de hacer que se venda mas, que genera
confianza y que aunque puede que no venda en ese momento, terminara

vendiendo, tal vez mas, después.” (Bassat, 2011)

Se necesita de Inteligencia Comercial para ser capaces de transmitir, convencer o
vender una idea a los demas de que esa idea vale y merece la pena apostar por

ella. El dominarla garantiza el éxito en todos los sentidos.

Segln datos de la Camara de Comercio de Guadalajara®, la Inteligencia Comercial

es de ayuda para:

+ Desarrollar la estrategia de negocios.

% Orientar la direccion a tomar.

+«+ Disminuir el riesgo en la toma de decisiones.

% Anticipar tendencias del mercado.

% Adaptar los procesos de comercializacion al entorno.

« Equilibrar mercado — producto.

1.3 Importancia de lainteligencia comercial en las pymes

La globalizacion actualmente juega un papel importante en el comercio
internacional junto con la tecnologia, los mercados se encuentran en constante
cambio y los tiempos tanto de produccion, distribucion y vida de los productos se
han ido reduciendo. Esto ha generado que las empresas y los paises en si,
aumenten la competitividad, trayendo con ello innovaciones constantes,

tendencias de mercados y consumidores cambiantes.

! http://www.camaradecomerciogdl.mx/es/caee-mic.html
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La decision que se tome en cuanto a qué rumbo se debe dirigir ha tomado mayor
valor pues un error en ella puede provocar tanto que el proceso de toma de
decisiones sea mas lento como, a su vez, que los costos sean mas elevados.
Ninguna de estas dos opciones es conveniente para la empresa pues no se
obtendria el beneficio buscado que la mayoria de las ocasiones es un beneficio
econdmico. Es aqui donde la inteligencia comercial juega un papel primordial en el

éxito de los negocios.

<< El marketing esta convirtiéndose en una batalla basada mas en la informacion
qgue en el poder de las ventas >> (Kotler). Comparto la idea de Kotler pues debido
y gracias a las tecnologias y medios de comunicacion actuales es mas facil saber
y encontrar un mercado asi como estudiar a la competencia, pues se tienen datos
reales en tiempo y costo de los gustos y tendencias de los consumidores. Tanto
compradores como vendedores basan sus decisiones en los medios de

informacion.

De la informacién que se tenga sobre determinado producto o servicio se deriva si
lo adquiere o no el consumidor. Teniendo los datos sobre como se encuentra el
producto o servicio posicionado en el mercado es mas facil logra el éxito en la

venta e incrementar la capacidad de ésta.

Aun contando con gran cantidad y variedad de informacién sélo sera util aquella

que relina una serie de caracteristicas®:

>

» De calidad, fiable.

*,

X/
L X4

Estar disponible cuando se le necesita.

K/
0

Clara y de facil interpretacion.

X/
A X4

Actualizada.

< Completa.

? http://www.tatumglobal.com/portal/index.php?option=com _content&view=article&id=75:inteligencia-
comercial&catid=25:espacios-de-aprendizaje&Iltemid=3
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La informacién es tanta que las mismas empresas se pierden y suelen tomar
decisiones equivocadas, he aqui la importancia de la inteligencia comercial para
las pequefias y medianas empresas: contar fuentes de informacion oficial,
actualizada y lo mas importante, confiable para ejercer una toma de decisiones

acertada cumpliendo con su principal objetivo, vender.

1.4 Fuentes de informacion.

Los sistemas de inteligencia comercial contienen tres tipos de informacion, segun

sus fuentes y naturaleza®:

a) Datos historicos: provenientes de estudios de mercado e informacion interior de
la empresa (Administracion de ventas, registros contables, costos, produccion,

etcétera).

b) Prospectiva: informacion de incidencia para la estrategia futura del negocio,
proveniente de fuentes diversas y por lo general de paginas oficiales de gobierno
como: evaluacibn de conductas de compra y uso, desarrollos tecnolégicos,
influencias de politicas gubernamentales, impactos competitivos, investigaciones

de habitos y tendencias, evolucién de expectativas, etcétera.

c) Construccion de escenarios futuros: es una metodologia de anticipacion de las
situaciones posibles del entorno con sus consecuencias en términos de
oportunidades y amenazas, con determinados valores probabilisticos de

presentacion.

1.5 Desarrollo del ciclo de inteligencia comercial

El ciclo de inteligencia comercial son los pasos por medio de los cuales se reane

la informacién e incluye lo siguiente®:

? http://www.interecon.econ.uba.ar/tecnologia_educativa/Distancia/Material Didactico/456/Unidad 5.pdf
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Problema / Obijetivo.

Fuentes de informacion (Herramientas).
Obtencion de datos.

Andlisis de datos.

o bk w0 DB

Presentacién de resultados.

La idea del ciclo surgié del ciclo de inteligencia que maneja el CISEN.
Entonces decidi realizar uno en base al orden en que iré explicando cada

herramienta.

CICLO GENERAL DE INTELIGENCIA COMERCIAL

1
I EEY
Objetivo

2
Fuentes de
informacion

5
Presentacion
de resultados

3
Obtencion
de datos

Fuente: Elaboracién propia en base a la explicacion del proceso con cada herramienta de inteligencia comercial.

El propdsito de ejemplificar la inteligencia comercial como un ciclo es servirle a las
empresas o la persona interesada en el negocio como una manera de tomar las
decisiones que crea convenientes en cada situacion. Se debera saber diferenciar

y reunir la informacion que a los usuarios les gustaria tener en sus manos, la

* Ciclo elaborado en base al Ciclo de Inteligencia manejado por el CISEN (Centro de Investigacién y Seguridad
Nacional).
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informacion que realmente necesitan y pueden manejar y aquella que sea posible

obtener.

Todo esto con el fin de otorgar a la pequefia y mediana empresa una vision

general de lo que es su producto en el extranjero.

Enseguida se explicara en qué consiste cada parte del ciclo.

1.5.1 Problema / Objetivo.

El ciclo comienza con un problema el cual, no necesariamente tiene porque ser un
problema sino mas bien, un nuevo objetivo. Termina con la respuesta a como se
lograra dicho objetivo, esa respuesta nos la daran los resultados del analisis de la

informacion procedente de cada una de las herramientas de inteligencia comercial.

Como referencia para las comparaciones, nuestro producto serd el mango. Se
eligioé este producto debido a la importancia del mismo en el estado de Michoacan

y en el pais. Pues segun notas publicadas recientemente:

“Michoacan es el cuarto mejor productor de mango de México, es también el

primer lugar nacional en exportacion de mango organico” (Michoacéan, 2013)

Entonces nuestro problema a resolver o nuestro objetivo en nuestra empresa

productora de mango que planea internarse en el comercio internacional seria:

¢,Cual sera el pais conveniente para vender mi producto en el extranjero?

La respuesta no la encontraremos en un sitio, pues un sitio no nos da todos los
datos necesarios para tomar una decision. Se tendran que analizar varios sitios
especializados en ofrecer estas respuestas a los usuarios que necesiten hacer uso

de ella.
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1.5.2 Fuentes de informacion (Herramientas):

Actualmente existen bastantes fuentes de informacién en donde las empresas se
pueden basar para encontrar oportunidades de negocio y nichos de mercado,
muchas veces la eleccion de dichas fuentes es errGnea y terminan por suscribirse
a paginas o sistemas sin saber su utilidad ni como aprovechar las herramientas de
ellas. En ocasiones esos datos no son suficientes pues tienden a tener
informacion muy general sin una base que la sustente. Al elegir una herramienta

para la inteligencia comercial es necesario saber y tener muy claro:

¢,De ddénde proviene tal informacién?

Esto, con el fin de saber si lo que se muestra es real o no, asi como permite saber
el origen de lo que las variables en las graficas y tabulaciones representan pues,
como en todo negocio, algo fundamental son los recursos, cada uno de ellos se
debe de utilizar lo necesario mas no derrocharlos pues el buen uso de ellos sera la
clave del éxito o fracaso de la operacion, es por eso que se debe tomar en cuenta,
dar el tiempo y la importancia necesaria para identificar aquellas fuentes de

informacion que seran clave en nuestra estrategia de negocio.

Para identificar la informacién se tiene que tomar en cuenta tanto la parte externa

como la parte interna.’

La informacion externa se refiere y esta representada por el mercado, se incluye
toda la informacion relacionada con los consumidores, canal de ventas, canal de
distribucién y la competencia; la informacion proviene de consumidores,
distribuidores, clientes, competidores, gobierno, proveedores, retailers e incluso de

publicaciones.

> http://u-mayor-inteligencia-comercial.blogspot.mx/
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En cuanto a la informacion interna, esta constituida por la empresa y contiene
informacion relacionada con su desempefio: ventas, rentabilidad, stocks, costos,
calidad; la informacion de esta parte proviene de su sistema de contabilidad

general, sistema de administracion comercial o bases de datos.

Este documento estad enfocado en analizar la informacion proveniente de la parte
externa, dichas herramientas se explican con mayor detalle en el Capitulo Il de

esta investigacion.

1.5.3 Obtencién de datos®

Una vez seleccionadas las fuentes de informacién necesarias se procedera a
obtener los datos que estamos buscando. Los cuales van desde la informacion
caracteristica de nuestro producto hasta el pais numero uno en comprar el

producto a nuestro pais.

Se obtendra también el precio, cantidad y periodo de tiempo de compra, las
restricciones y regulaciones del producto para su comercializacion asi como los

apoyos con los que cuentan las pequefias y medianas empresas en México.

1.5.4 Andlisis de datos

Antes de interpretar los datos se deberan ordenar, organizar y resumir para que
la informacion pueda ser guardada y utilizada cuando la empresa lo crea
conveniente, ya sea para tenerla como referencia y hacer un andlisis de los
cambios del mercado, de los resultados de las decisiones tomadas con

anterioridad o para optimizar su uso.

6 . . . . .
En resumen, los diferentes tipos de datos arrojados por cada una de las herramientas analizadas en el
capitulo Il de este documento.
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Segun nos muestra el blog en la red “Una mayor inteligencia comercial” la

informacion podria clasificarse de la siguiente manera’:

Consumidores:

Habitos y actitudes de compra.

Perfil de los consumidores.

Frecuencia de compra, volumenes de compra, lugar de compra.

Formas y ocasiones de consumo del producto/servicio.

Motivos de consumo, etc.

Canales:

Tendencias del canal.

Su posicionamiento.

Su politica de precios.

Las marcas con las que opera.

Politicas y condiciones de compra.

Competencia:

Quiénes son los competidores principales.
Cudl es su estrategia.
Cuél es su capacidad instalada.

Posicion econdmico-financiera.

Informacidén que posee sobre sus productos, posicionamiento, marcas, lineas

que abarca, el disefio, el empaque, el grado de innovacién, su politica de

calidad, su participacion, los precios a los que vende, precios al canal.

Canales donde opera.

7 http://u-mayor-inteligencia-comercial.blogspot.mx/2008/10/los-subsistemas-de-inteligencia.html
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Analizando los datos se buscan conclusiones tomando los de mayor relevancia y
los que muestren lo que en realidad se estd buscando para dar respuestas a

nuestra cuestion.

1.5.5 Presentacion de resultados.

La manera en que se van a presentar los resultados es la ultima parte del ciclo y
dependera de la herramienta que se esté utilizando, pues cada una de ellas tiene

datos y caracteristicas propias.

En general, se hara un analisis de las variables con las que contamos, tomando
principalmente el precio y la cantidad exportada, asi como los principales
compradores, los paises en competencia con nosotros, nichos de mercado, asi
como los beneficios con los que contamos gracias a los diferentes acuerdos
comerciales firmados con diferentes paises para fomentar el intercambio comercial

de nuestro pais con el resto del mundo.

Para presentar dichos resultados se utilizan programas informéaticos, haciendo uso

de textos, graficos y tablas para un mejor entendimiento.®

El contar con documentos de presentacion de resultados permite a quien use
dicha informacién poder disponer de ella en tiempo y forma para realizar acciones
antes que la competencia o para realimentar el Ciclo General de Inteligencia

Comercial.

1.6 Aplicacién de la inteligencia comercial

Une vez dominado el ciclo de inteligencia comercial le serd mas facil al usuario

encontrar oportunidades de negocio en el mercado internacional, le permitira

® http://u-mayor-inteligencia-comercial.blogspot.mx/
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tener una idea general de cdmo se encuentra su producto en cada pais asi como

cuales son las restricciones o regulaciones del mismo.

Sabiendo todo esto le permitira el perfeccionamiento de su producto, empresa y
cadenas de produccion pues dependiendo del mercado elegido seran las
exigencias de calidad, condiciones, excelencia e innovacion necesarias para

posicionar su producto al nivel de la competencia o incluso superarla.

Logrando el objetivo en comun de las empresas:

“Incrementar su capacidad de venta.”

1.7 Utilidad de la inteligencia comercial®

“ Es una estrategia de negocios.

“ Permite agrupar a los Clientes (segmentacion).

% Permite direccionar los recursos de la empresa.

+ Permite diferenciarse de los competidores.

+ Permite identificar y conocer nuevas y posibles necesidades del cliente.

% Permite por lo tanto satisfacer nuevas necesidades.

% Permite concentrar la atencibn a distintos canales en base a las
preferencias de los clientes.

% Produce beneficios.

% Anticipa los cambios en el mercado.

% Mejora el control y la administracién de las ventas.

% Mejora el conocimiento de la competencia.

% Optimiza la distribucién de la informacién dentro de la organizacion.

+ Facilita un buen planeamiento y ejecucion.

+« ldentificar oportunidades de mercado antes o0 mejor que la competencia.

° http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/capacitacion/2012-9Inteligencia-Comercial.pdf
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+ Brinda alta calidad de informacion sobre el cliente o competidor.

% Elevar el nivel general de conocimientos de los interesados-

< Disminuye la duda e indecisién en la toma de decisiones lo cual impide
entrar con el pie derecho en el negocio.

% Estimular la entrada de nuevos exportadores.

% Facilitar la evolucion de los empresarios y empresas exportadores por el
aprendizaje.

+« Informacion sobre planes y acciones del gobierno.

1.8 Errores en Inteligencia Comercial®

“ No validar la informacién.
% No usar la informacion.
“ Subestimar o sobre estimar en el analisis y las conclusiones.

% No valorar adecuadamente al competidor.

10 http://www.slideshare.net/09765625/clase-1-2-y-3-inteligencia-comercial-12315955
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Capitulo Il. Herramientas para la inteligencia comercial

Hemos establecido anteriormente que inteligencia comercial consiste en realizar la
comercializaciéon tomando como base en las decisiones informacion relevante y

por consiguiente debemos saber de donde obtener esa informacion.

Uno de los errores en las empresas es que a la hora de tomar la decision de
expandirse a un mercado extranjero se cree contar con la informacion suficiente
para aumentar la capacidad de venta y que solo con enviar la mercancia o
conseguir un comprador en dicho pais ya lograron su meta y no es asi. El
comercializar a un mercado extranjero abarca mas que eso, primero se tiene que
tener una meta muy clara, ¢Cuanto se quiere exportar?, ;A doénde se quiere
exportar? Después se tiene que ser consciente que no se puede saber todo,
¢, Como saber si me conviene exportar a USA, a Canada o a Europa?, se necesita
ayuda, ayuda de alguien que sabe o apoyar mis decisiones sobre datos objetivos
que permitan obtener conclusiones. Es aqui donde las herramientas de

inteligencia comercial juegan el papel primordial en este proceso.

¢Por qué el enfoque en las pymes de Michoacan?

Las pequefias y medianas empresas (PYMES) son un eslabén fundamental para
el crecimiento en México, constituyen la columna vertebral de la economia
nacional por los acuerdos comerciales que ha tenido México en los ultimos afios y
asimismo por su alto impacto en la generacién de empleos y en la produccién

nacional (economia, 2014).
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Tabla estratificaciéon de empresas mexicanas

por numero de trabajadores

Sector/Tamano Industria Comercio Servicios
Micro 0-10 0-10 0-10
Pequefia 11-50 11-30 11-50
Mediana 51-250 31-100 51-100

Fuente: Ley para el desarrollo de la competitividad de la micro, pequefia y mediana empresa.
Capitulo I, Articulo 3, lll- MYPYMES

Publicaciéon en el DOF: 30 de Diciembre de 2002.

Ultima reforma publicada DOF 18-01-2012

De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia, en México
existen aproximadamente 4 millones 15 mil unidades empresariales, de las cuales
99.8% son PYMES que generan 52% del Producto Interno Bruto (PIB) y 72% del
empleo en el pais. (INEGI)

En México se cuenta con una importante base de Micro, Pequefas y Medianas
empresas, claramente mas solida que muchos otros paises del mundo, la cual se
debe aprovechar para hacer de eso una fortaleza que haga competitivo al pais,
gue se convierta en una ventaja real para atraer nuevas inversiones y fortalezca la
presencia de productos mexicanos tanto dentro como fuera de la nacion.

(economia, 2014).
Es por ello que este documento es pensado en beneficio de este tipo de

empresas, son éstas la base de la economia mexicana y el primer paso para la

internacion de los productos en el comercio internacional.
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Ya se decidio salir al exterior ¢Por donde empezamos?

¢Hay que empezar por los paises mas proximos? ¢ Comenzamos por un mercado
o abordamos varios? La eleccion de ese primer mercado en el que estrenaremos

nuestro proyecto internacional constituye una decisién critica. (Névoa, 2014)

Para encontrar oportunidades comerciales se debe contar y pensar en tres datos:
mercado meta, fraccién arancelaria del producto que se va a comercializar y si en
Su pais existen apoyos a la exportacion asi como restricciones o prohibiciones
para comercializar dicho producto. La fase més importante es recopilar datos del

pais para comprobar que es el destino idéneo.

En este capitulo se explicardn cada una de las herramientas de ayuda como
fuentes de informacién a las que se puede recurrir para tomar la decisién sin

olvidar siempre comprobar si estan actualizadas.

Comenzando por las herramientas con las que contamos en México, continuando
con las brindadas por la Organizacion Mundial del Comercio (OMC) en
colaboraciéon con otras organizaciones internacionales y terminando con las
utilizadas en otros paises como los Estados Unidos de América, China y la Unién

Europea.
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2.1 Informacién de comercio en México

En México el organismo cuya funcion es formular, conducir, regular y controlar las
politicas generales de industria, comercio exterior e interior, abasto y precios del

pais es la Secretaria de Economia™.

En 2007 la Secretaria de Economia puso en marcha una nueva oficina para
promover el comercio y las inversiones: ProMéxico, como nueva ventana para

abrir mercados.

2.1.1 ProMéxico

Es el organismo del Gobierno Federal creado mediante decreto presidencial
publicado en el Diario Oficial de la Federacion (DOF) el 13 de junio del afio 2007

y tiene como objetivos principales®?:

% Impulsar el comercio de México en el exterior.
% Lainternacionalizacién de empresas mexicanas.

% La atraccion de inversion extranjera al pais.

Para lograrlo, los empresarios mexicanos tienen a su alcance una oficina de
ProMéxico que les permite desde su lugar de origen, estar mas cerca de sus
compradores potenciales, con oficinas dentro y fuera de México. También, los
inversionistas extranjeros pueden llegar a todas las regiones del pais acercandose
a las oficinas estratégicamente colocadas en puntos clave para el comercio en el

mundo.

! pagina oficial de la Secretaria de economia. http://www.economia.gob.mx/
v Pégina oficial de ProMéxico http://www.promexico.gob.mx/
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ProMéxico — Pagina Web

ok __ MEXICo

Inicio Inversion Comercio

Internacionalizacion

Contacto | Directorio | Mapa de sitio | Transparencia | English

[ir]

Sala de prensa Acerca de ProMéxico

Resalta ProMeéxico el valor que existe en la relacion
México y Canada

Inicia ProMéxico Global, una oportunidad para posicionar
a México y sus regiones como plataforma de negocios

Se fortalecen las relaciones comerciales México - Haiti

Concluyen trabajos del V Consejo Empresarial en la
Cumbre de la Alianza del Pacifico

Fuente: http://www.promexico.gob.mx

Actualmente ProMéxico cuenta con 29 oficinas en todo el pais y 37 consejerias

(puntos de contacto) en 23 paises. (Rita, 2013)

En la pagina web oficial viene una pestafia especial llamada “Comercio” de la cual
se derivan los siguientes titulos:

:

SECRETARIA DE ECONOMIA

MExIco

|

Inicio Inversion Internacionalizacion Sala de prensa Acerca de ProMexico

Informacion para exportar

Contacto | Directorio | Mapa desitio | Transparencia | English

Resalta ProMeéxico el valor que existe en la relacion

Pasos xport w .
330 para exportar México y Canada

Apovyos v servicios para

exportadores

Inicia ProMeéxico Global, una oportunidad para posicionar

Eventos s . .
a Meéxico y sus regiones como plataforma de negocios

Compradores extranjeros

[
Fuente: http://www.promexico.gob.mx
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1) Informacién para exportar

Esta seccidn ofrece informacién general de negocios que ayuda a identificar el
mejor mercado para el producto, con apoyo de las herramientas que brinda

ProMéxico para impulsar la internacionalizacién de la empresa.’®

Cuadro No.1 Informacion para exportar
I

-Autodiagndsticos
-Cursos virtuales
-Documentos técnicos
-Guias de exportacion

Autodiagnésticos y
capacitacion

-Secretaria de Economia
-Banco de México

-INEGI
-Centro de Comercio
Internacional

Estadisticas de comercio
exterior

-Licitaciones internacionales

Informacion Licitaciones en Mexico
para exportar

-Licitaciones en el mundo.

-10 Tratados de Libre
Comercio(TLC's)

-28 Acuerdos para la

Tratados Comerciales [ Promocion y Proteccion
Reciproca de las Inversiones
(APPRI's)

-9 acuerdos de comercio

-Directorio de comercio
exterior

Enlaces y sitios _Organismos

de interés gubernamentales
-Organismos internacionales

Fuente: Realizado en base a la informacién proveniente del sitio

http://www.promexico.gob.mx/es_mx/promexico/Informacion_para_exportar

B http://www.promexico.gob.mx/es_mx/promexico/Informacion_para_exportar_
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El cuadro No.1 nos muestra un resumen de la informacion principal ofrecida por el

sitio web oficial de Proméxico que es necesaria tomar en cuenta para quienes

desean introducirse en un mercado internacional.

2) Pasos para exportar

Proméxico nos sugiere los siguientes cuatro pasos para exportar:

Cuadro No.2 Pasos para exportar

Documentos y

Consideraciones  Preparacion para requisitos
para exportar exportar generales para
exportar

-Dado de alta'y
activo en RFC
-Padrén de
Exportadores
Sectorial

. Obtener RFC
¢ Qué es
exportar?

Determinar tu
producto Fraccion
Arancelaria del

] producto
Determinar tu

mercado

Ventajas de

exportar

Regulaciones y
restricciones
arancelarias y no
arancelarias del
producto

Plan de negocios

.z

de exportacion

Errores al
exportar

¢Mi empresa
esta lista para
exportar?

Documentacion
basica requerida

Cadena de
suministrosy
logistica de
exportacion

Importancia

Empaque y
embalaje

Medio de
transporte
internacional

Precio de
exportacion

Contrato de

compraventa
internacional

Medio de pago

Fuente: Realizado en base a la informacion proveniente del sitio

http://www.promexico.gob.mx/es_mx/promexico/Pasos_para_exportar
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En la pagina oficial cada parte se explica de forma detallada en qué consisten,

cuales son y cual es su importancia.

En el primer paso nos explica de manera simple que exportar es: vender a otro
pais. La explicacion es simple, pero el llevarlo a cabo requiere de preparacion,

esfuerzo, dedicacion, constancia y aprendizaje.

En los siguientes pasos se explica cada punto de manera detallada facilitando
incluso los links correspondientes donde se puede encontrar dicha informacion,

por ejemplo:

En el punto “Obtener tu RFC” nos sugiere ir al portal

http://www.tuempresa.gob.mx/inicio_en donde puedes encontrar los requisitos y

procedimientos para dar de alta el nombre de tu empresa.

Como el ejemplo anterior, en ese punto y en la mayoria de los siguientes
ProMéxico nos facilita la manera de realizar cada una de las partes del proceso

para llevar a cabo la exportacion.

‘Pasos para exportar es, sin duda, una de las partes mas utiles del sitio web
oficial de ProMéxico pues, explica de manera simple todo lo que engloba la
actividad de exportacién, genera una visién de todo este ciclo a quienes estan

interesados en vender a otro pais.

3) Apoyos y servicios para exportadores

¢, Quiénes pueden acceder a los apoyos?
Todas las empresas con potencial exportador pueden acceder a los apoyos.

El organismo las clasifica en tres tipos:
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1. Con potencial exportador: empresas de emprendedores enfocados en el

mercado nacional, que

no saben como exportar pero tienen la intencién y cuentan

con productos que pueden ser exportados.

2. Preparada para exportar: han pasado por un proceso de formacion para la

exportacion y estan preparadas para hacerlo o ya estan exportando en forma

indirecta, es decir, provee piezas para fabricar productos que se exportan.

3. Exportadora: ha exportado al menos en alguna ocasion de forma directa.

Entre los servicios y apoyos que ofrece el organismo se encuentran los siguientes:

Tipo

Ferias internacionales

Servicios y apoyos al exportador

Cuadro No. 3 Servicios

¢En qué consiste?
Formar parte de la comitiva que participa en las Ferias Internacionales por
sector mas importantes del mundo, adquiriendo un espacio fisico
(stand) en el Pabellén Nacional.

Citas con compradores

Agenda de negocios con un minimo de 3 entrevistas con clientes
potenciales en el mundo.

Promocion en el exterior de muestras, catalogos, listas de precios y

Promocion especificaciones técnicas.
Representantes en Negocios Internacionales.
Publicidad en Disposicion de espacios publicitarios en medios impresos.

Revista Negocios

(revista Negocios ProMéxico)

Informacién Especializada

Asesoria especializada en México: informacion sobre leyes y reglamentos.
Reportes estandarizados de mercado:documentos de analisis e
identificacion de mercados que muestren oportunidades de exportacion.
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Cuadro No. 4 Apoyos

Renta de espacios fisicos |Renta por 6 0 12 meses de showrooms, centros de negocios o distribucion.
Contratar consultoria especializada en la implantacion y certificacion de normas
requisitos internacionales de exportacion.

Asesoramiento técnico de procesos productivos.

Certificacion Internacional

Consultorias . . . .
Consultoria para registro de marca internacional.
Disefio de camparias de imagen internacional de productos.
Disefio Disefio de empaque, envase, embalaje y etiquetado de productos

de exportacion.

Disefio de material promocional para la exportacion.

Envio de muestras Envio de muestras al exterior

Diversos estudios especializados para encontrar proveedores,conformar
consorcios de exportacion, estudios de logistica 0 de mercado.

Stand en eventos internacionales como parte de su estrategia de venta
para incrementar la exportacion de los productos.

Encuentros de negocios en territorio nacional con el objetivo de vincular
a proveedores nacionales con empresas transnacionales.

Realizacion de eventos en el exterior que fomenten la exportacion y/o la
atraccién de inversion extranjera hacia México.

Facilita la realizacion de viajes de negocios dependiendo la region en
que se lleve a cabo.

A profesionistas egresados de licenciatura o nivel superior para que se
desempefien como representantes en negocios internacionales y desarrollen
proyectos de exportacion, internacionalizacién de empresas mexicanas o
atraccion de inversion extranjera directa en el extranjero.

Estudios especializados

Ferias Internacionales

Citas con compradores

Eventos promocionales

Viajes de negocios

Convocatorias

Fuente: Realizado en base a la informacion proveniente del sitio

http://www.promexico.gob.mx/es_mx/promexico/Apoyos_y Servicios

En cada uno de los apoyos y servicios se puede consultar cual es el importe
maximo de apoyo brindado particularmente, asi como con que otros instrumentos
o herramientas ProMéxico ayuda a la empresa interesada para promover sus
productos en el extranjero. Se explica quién o quienes pueden solicitar dicho

apoyo o servicio, cual es el criterio para otorgarselo, los formatos y documentos
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para solicitarlos y el directorio de oficinas en México para que el interesado ubigue
la oficina de ProMéxico mas cercana y pueda llevar a cabo el proceso.

Ademas de apoyos y servicios para exportadores viene también un programa de
asesoria y acompafamiento para promocion del producto llamada “Hecho en
México B2B”.

Hecho en México - B2B

Business to Business, mejor conocido con el término B2B, es un tipo de comercio
en el cual se realizan las operaciones completamente de manera electronica,
es decir, por internet. Todo esto, con la ventaja de que nadie debe salir de
casa para obtener el producto o servicio que se desee.**

Hecho en México - B2B es una plataforma de promocion internacional para facilitar
la compra-venta de productos y servicios mexicanos.™ Cuenta con un espacio de
productos hechos en México que consiste en un directorio de exportadores de
nuestro pais que tiene como finalidad vincular la relacion entre un fabricante y un
distribuidor asi como la relacion entre el distribuidor y el comercio minorista pero
no a la relacién entre el comerciante y su cliente final.

Se tienen una lista de productos y servicios mexicanos, distribuidos en listas de
exportadores por sector, por Estado de la Republica Mexicana, asi como una lista
de compradores extranjeros de cada producto o servicio. Este programa de
asesoria y acompafiamiento sirve a las empresas para que al darse de alta en el
programa pueda encontrar de manera rapida y segura un nuevo cliente, asi como
también sirve para consultar la demanda de ciertos productos en diferentes

paises.

 http://aytama.com/sabes-que-es-el-b2b-conoce-mas-del-comercio-electronico/
> http://www.promexico.gob.mx/es mx/promexico/Hecho en Mexico - B2B
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4) Eventos
Se muestra un calendario de eventos nacionales e internacionales en donde se

indica la fecha, el lugar (ciudad/pais), sector y tipo de evento préximo a llevarse a

cabo con el fin de que la persona interesada asista a ellos para promocionarse.

CALENDARIO de EVENTOS 2014

FERIA MES DIA(S)  CIUDAD/PAIS SECTOR TIPO DEEVENTO
COLOMBIATEX Enero 21-23 Medellin, Colombia Textil y moda Pabellén nacional
Ism Enero 26-29 Colonia, Alemania Innovacién alimentaria Pabell6n nacional
GULFOOD Febrero 23-27 Dubii, Emiratos Arabes Unidos Innovacién alimentaria Pabell6n nacional
MOBILE WORLD CONGRESS Febrero 24-27 Barcelona, Espana T Pabellén nacional
FERIA DEL CALZADO EN MILAN Marzo 2=5 Milan, Italia Textil y moda Pabellén nacional
FOODEX Marzo 4-7 Tokio, Jap6n Innovacién alimentaria Pabell6n nacional
AEROSPACE AND DEFENSE SUPPLIER SUMMIT Marzo 1-13 Seattle, WA, EEUU. Aeroespacial Seminario
EXPOCOMER Marzo 26-29 Panamé, Panamd Plurisectorial Pabellén nacional
ALIMENTARIA BARCELONA Marzo - Abril 31=3 Barcelona, Espana Innovacién alimentaria Pabellén nacional
SIAL CANADA Abril 2-4 Montreal, Canada Innovacion alimentaria Pabellén nacional
WINE AND SPIRITS OF AMERICA Abril 7-9 Las Vegas, NV, EE.UU. Innovacién alimentaria Pabellén nacional
MIPTV Abril 7-10 Cannes, Francia Industrias creativas Pabellon nacional
SAE WORLD CONGRESS Abril 8-10 Detroit, MI, EE.UU. Automotriz Pabell6n institucional
FOOD AND HOTEL ASIA Abril 8-11 Singapur, Singapur Innovacién alimentaria Pabellén nacional
EXPOMIN Abril 21-25 Santiago, Chile Mineria Pabelién nacional
SIAL CHINA Mayo 13-15 Shanghai, China Innovacién alimentaria Pabellén nacional
PLMA INTERNATIONAL Mayo 20-21 Amsterdam, Paises Bajos Plurisectorial Pabellén nacional
SWEETS AND SNACKS EXPO Mayo 20-22 Chicago, IL, EE.UU. Innovacién alimentaria Pabellén nacional
ILA BERLIN AIR SHOW Mayo 20-25 Berlin, Alemania Aeroespacial Pabelién nacional
VINEXPO ASIA- PACIFIC Mayo 27-29 Hong Kong, China Innovacién alimentaria Pabell6n nacional
LATINAMERICA DOWNUNDER Mayo 28-29 Sidney, Australia Mineria Pabell6n institucional
FIORE INTERNATIONAL D'ALGER Mayo - Junio 28-3 Argel, Argelia Plurisectorial Pabellon institucional
E3 Junio 11-13 Los Angeles, CA, EEUU. T Seminario

Fuente: http://www.promexico.gob.mx/es/promexico/Internacionales/

5) Compradores extranjeros

Compradores extranjeros es el ultimo punto que nos provee ProMéxico en la parte
de comercio, aqui se muestran: apoyos Yy servicios destinados a dichos
compradores, una base de datos con un directorio de exportadores mexicanos la
cual es promovida entre los empresarios extranjeros y por ultimo, nos arroja la

plataforma Hecho en México — B2B que ya se explico anteriormente.

Ademas de todo lo anterior, ProMéxico cuenta con un area de negocios de

nombre “Mapa de Inversidn en México” que se liga a la inteligencia comercial pues
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nos muestra datos relevantes de porqué México es un pais atractivo para invertir y

una buena opcion como socio comercial.

Mapa de Inversion en México (MIM)

¢POR QUE MEXICO?

POR SU AMPLIA RED DE TRATADOS Y ACUERDOS COMERCIALES

3
'
"on Tool

(POR QUE MEXICO? | Consulta

México un pais competitivo
Poblacion y capital humano
Relacion de negocios con el mundo
Infraestructura en México
Estabilidad

Potencia cultural

Recursos naturales 4 £ COHOCC kaoa tn

L D de estadisticas estatales
i t: L N _ :

Bienvenido al Mapa de inversion en México (MIM)

SECTORES

Fuente: http://mim.promexico.gob.mx/wb/mim
Utilidad

ProMéxico es una institucion que tiene una serie de programas de ayuda a la
exportacion, es una entidad relevante para la promocion de negocios
internacionales de México'®. Muestra a nuestro pais como la puerta al mundo
debido a suposicion geografica privilegiada, infraestructura y logistica competitivas
y con una gran rigueza en todos los aspectos que nos diferencia enormemente de
todos los demas paises. Ayuda a las empresas exportadoras a que vendan sus
productos en el extranjero dando una idea de donde estan las oportunidades de
negocios, en qué area de oportunidad se encuentra y como entrar al mercado

internacional.

18 http://www.promexico.gob.mx/es_es/promexico/Mision vision valores y objetivos
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2.1.2 Sistema Nacional de Informacién e Integracién de Mercados (SNIIM)

Ademas de ProMéxico, en nuestro pais se cuenta con otro sistema con
informacion relevante sobre el comercio nacional, es el Sistema Nacional de

Informacién e Integracion de Mercados (SNIIM) y es un servicio de la Secretaria
de Economia cuyo propésito es*’:

% Ofrecer informacién sobre el comportamiento de los precios al por mayor de

los productos agricolas, pecuarios y pesqueros que se comercializan en los
mercados nacionales e internacionales.

Pagina web — SNIIM

05 de Marzo de 2014

Para ver carrectamente este stio web
€ requiere usar el programa
navegador MS Internet Explorer

Enlaces comerciales

Verifica Aaul

m.

a
Sello de Confianzal
1. N |
Haga negocio ap la il gratuita sobre ios y
Comentario de Mercado Servicios

Limon Mexicano o con semilla

El precio registro alza
promedio de 4.07% en
relacion a la semana anterior
y estd 190.89% por arriba en
relacion a los registros que
se tienen de fecha similar del
2013. Ya que continda muy
limtada oferta, debido en

m

* Precio Promedio de Tortilla
— " Precio promedio ponderado de la leche
T co 0 de los pr
r
T rativo seman i
el 2
primer término, a que es ;aci i
normal durante la etapa
invernal que la region de
Apatzingan Mich., sea la
Unica que abastece a la

mavor oarte de los mercados T * nalisis de precios por producto =

lds comentarios de mercado

isitante No.6,011,246

8+ 12
= 3 Restablecminto del 7
EPEEYCIEN Demandas de productos preci ~[ s MESAS DE  Danos tu
competitivdad Cle sait S MO T o lealaaoien NEGOCIOS opiNiON

Fuente: http://www.economia-sniim.gob.mx/nuevo/

v http://www.economia-sniim.gob.mx/nuevo/
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El sistema se enfoca en los productos perecederos, procesados y enlatados

clasificandolos de la siguiente manera:

Agricolas Pecuarios Pesqueros

Frutas y hortalizas [z Bovinos (2 Especies de escama marina {1}
Flores y omamentales () Porginos (2 Especies de agua dulce 1)
Granos y semillas (z) Ovinos v caprinos (1) Crustdceos (1)

Insumos agricolas (1) Avicolas [z Moluscos (13

Azlcar (1) Huevo 2 Otros procesados

Aceites (1) Insumos pecuarios ;zy  Productos enlatados (1)
Algoddn 2

Como nuestro producto de referencia para las comparaciones sera el mango

entonces es un producto agricola ubicado en el grupo de frutas y hortalizas.

El tipo de informacién nacional e internacional y la frecuencia con que se

actualizan los datos de este grupo es la siguiente:

Periodicidad de Informacion Nacional

Mercados Agricolas

Frutas y hortalizas Diaria (de lunes a viernes)

Sobre el mercado de frutas y hortalizas en  |Semanal (lunes)

la central de abasto de la Ciudad de

México

Precios pagados al productor de frutas y Semanal (miércoles)
hortalizas.
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Periodicidad de informacion internacional

Precdos De Venta Al Mayoreo

Periodicidad
Frutas y hortalizas Diario de lunes a viernes (Dias habiles en

Precios minimos, maximos y frecuentes al |Estados Unidos y México)
mayoreo de EUA

El mercado de Seattle sdlo reporta los

Lunes, Miércoles y Viernes

Precios minimos, maximos vy frecuentes al |Martes y Viemes
mayoreo de Canada y Europa

Volimenes de ingreso diario de frutas v Diario {lunes a viernes)
hortalizas de las principales fronteras de

EUA S

Yolimenes de ingreso consolidado de Martes

frutas y hortalizas de las principales
fronteras de EUA

La pagina nos muestra una barra de menus desplegable, la cual se divide en 5

secciones:

+» Mercados Nacionales
+» Mercados del Exterior
+» Directorios

% Expo-México

<+ Enlaces comerciales

De los cuales las primeras dos secciones son las relacionadas al comercio, de
ambas se puede obtener diferente tipo de informacién y estadisticas que se

explicaran enseguida.
1) Mercados Nacionales

En este menu, se selecciona el tipo de mercado al que pertenece nuestro
producto.
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Para ver correctan
=& requiere usar e
~ Sistema Nacional de Informacion e Integracion de Mercados navegacor M Inter

Pagina Principal Mercados Nacionales Mercados del Exterior Directorios

—— Hercados Agricoes. . [TERTIRE R

Comentarios de Mercados Mercados Pecuarios Flores

Anuarios estadisticos Mercados Pesqueros Granos Basicos

Analisis comparativo
Contacto

Aziicar
Aceites comestibles

Llenando los campos correspondientes en cada campo.

Mercados Nacionales
Frutas y Hortalizas

Esta informacion se actualiza los dias habiles de lunes a viernes.

Producto: Mango Manila - Primera -
Origen: Michoacan -
Mercado de destino: Todos -
Busqueda del diaz[g1/0g/2013 [;] al [05/03/2014 []

Precios por: Presentacion Comercial (encuestado) ~

Nos muestra una lista de precios minimos, maximos y frecuentes en cierta fecha a

determinado destino ya sea por presentacion comercial es decir, por caja de 30

kilogramos.
Mercados Nacionales Agricolas
Frutas y Hortalizas
Precios al mayoreo de Frutas y Hortalizas . Pesos ($) por presentacion comercial
Registros del 01/08/2013 al 06/03/2014
Pagina 1de 1 @ @
Producto Calidad Origen
Mango Manilla Primera Michoacan |
Fecha Presentacion Destino Precio Min Precio Max Precio Frec Obs.

Frutas de Temporada
01/08/2013 Caja de 30 kg. Aguascalientes: Centro Comercial Agropecuario de Aguascalientes  160.00 170.00 165.00
02/08/2013 Caja de 30 kg. Aguascalientes: Centro Comercial Agropecuario de Aguascalientes  155.00 165.00 162.00
05/08/2013 Caja de 30 kg. Aguascalientes: Centro Comercial Agropecuario de Aguascalientes  155.00 165.00 162.00
06/08/2013 Caja de 30 kg. Aguascalientes: Centro Comercial Agropecuario de Aguascalientes  155.00 165.00 162.00
07/08/2013 Caja de 30 ky. Aguascalienles. Centio Curnencial Agropecuarnio de Aguascalienles  155.00 165.00 162.00

En esta tabla podemos ver que el 1° de Agosto del 2013 el precio minimo de una
caja de 30 Kg de mango manila en Aguascalientes era de $160 pesos, su precio

maximo fue de $170 pesos y su precio frecuente $165 pesos.
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O por kilogramo calculado es decir, precio por cada kilogramo.

Mercados Nacionales Agricolas
Frutas y Hortalizas

Precios al mayoreo de Frutas y Hortalizas . Pesos ($) por kilogramo calculado
Registros del 01/08/2013 al 06/03/2014

Pagina 1de 1 @ @

Producto Calidad Origen

Mango Manila Primera Michoacan |

Fecha Presentacion Destino Precio Min Precio Max Precio Frec Obs.

Frutas de Temporada

01/08/2013 Caja de 30 kg. Aguascalientes: Centro Comercial Agropecuario de Aguascalientes 533 567 5.50
02/08/2013 Caja de 30 kg. Aguascalientes: Centro Comercial Agropecuario de Aguascalientes 517 5.50 5.40
05/08/2013 Caja de 30 kg. Aguascalientes: Centro Comercial Agropecuario de Aguascalientes 517 5.50 5.40
06/08/2013 Caja de 30 kg. Aguascalientes: Centro Comercial Agropecuario de Aguascalientes 517 5.50 5.40
07/08/2013 Caja de 30 kg. Aguascalientes: Centro Comercial Agropecuario de Aguascalientes 517 5.50 5.40

El 1° de Agosto del 2013 el precio minimo de 1 Kg de mango manila en
Aguascalientes era de $5.33 pesos, su precio maximo fue de $5.67 pesos y su
precio frecuente $5.5 pesos.

Los datos arrojados por el sistema en cuanto a los precios de mercados
nacionales son de uso para hacer un comparativo de los precios del producto a
nivel nacional en determinado periodo de tiempo, de esta manera permiten

ayudarnos a establecer cudl es el precio al que nos convendria vender.

El objetivo de este menu es mostrarnos el comportamiento de los precios al
mayoreo y menudeo de los productos agricolas, pecuarios y pesqueros para usar
esa informacién en la toma de decisiones, ofreciendo también como ayuda
archivos con comentarios del comportamiento del mercado de dicho producto,

anuarios estadisticos de precios promedio mensuales y analisis comparativos.

2) Mercados del Exterior

En este menu se muestran los precios del producto en un mercado extranjero.
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Pagina Principal

Llenando los campos correspondientes en cada campo.

En este caso suponemos que queremos saber los precios del mango en el
mercado de Chicago en el mes de enero del afio 2014.

FRUTAS ¥ HORTALIZAS
Elija una opcion en cada una de las listas un rango de fecha y oprima aceptar

Producto Mercado : Origen :
MANGOD * CHICAGD * Mexico hd
Mes: Enero v 1 +al 3 - Afig: 2014 -

El sistema nos arroja una tabla con los datos de los precios maximos y minimos
en dolares del mango en dicho mercado, asi como la fecha exacta y el tamafio o

piezas comprendidas en dicho precio.

La lista se ordena por fecha-producta (si el precio max es 0
el min s considera dnico) Precios en Dalares/Kg
Pagina 1de 2
12

Registos de 01/01/2014 a 30/01/2014

Origen Tamafio/piezas £Min SMax Obs Fecha

IMezico 14 Piezas 3.3 33 few 11.00 02012014
Mezico 16 Fiezzs 2,02 303 02042044
Mezico 18 Piezas 22 275 02042014
Mezico 20 piezas 206 22 a1
Meico 22 Piezas 206 22 02012014
IMezico 24 Piezas 208 22 02012014
Mezico 14 Plezas 3.3 332 few 11.00 oanna0i
IMezico 16 Piezas 203 303 03012014
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El objetivo de este menu es mostrarnos el comportamiento de los precios al
mayoreo y menudeo de los productos agricolas, pecuarios y pesqueros en un
mercado distinto al nacional para usar esa informacion como apoyo en la toma de

decisiones,

Ademas de informacién de precios y comportamiento del mercado nacional e
internacional de nuestro producto, esta herramienta cuenta con otras tres

secciones:

Directorios: Datos de contacto de empresas mayoristas en centrales de abastos,
de servicios logisticos y oficinas del SNIIIM.

Expo-México: Calendario anual de fechas y exposiciones.

Enlaces comerciales: Vinculacion de productores y comercializadores de

alimentos con el objetivo de lograr transacciones comerciales.

Utilidad

El Sistema Nacional de Informacién e Integracion de Mercados es la herramienta
gue nos permite obtener datos de precios de mayoreo y menudeo principalmente
de productos agricolas, pecuarios y pesqueros ya sea en el mercado nacional o
extranjero los cuales nos dan un apoyo para la toma de decisiones en cuanto a
cual mercado es mas conveniente enfocarnos y establecer nuestro precio de
venta. Se liga a la inteligencia comercial de manera que nos permite conocer
como es el movimiento del producto en el pais, a qué precio y las cantidades, esto
nos permite hacer un analisis de la competencia y estar al tanto de posibles

prospectos para vender a un mejor precio y obtener mayores ganancias.
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2.2 Estadisticas de comercio exterior

Asi como existen herramientas para obtener informacion de comercio a nivel
nacional, también existen a nivel internacional a continuacion se explicaran las

principales.

2.2.1 Sistema Integral de Informacion de Comercio Exterior (SIICEX)

El Sistema Integral de Informacion de Comercio Exterior (SIICEX) ofrece, de
manera gratuita en un solo punto de consulta, informacién relacionada con el
comercio exterior. '8

SIICEX — Pagina Web

S E 51 » Sistema Integral de Informacion de
; ceX Comercio Exterior
Y 4 ¢
Boletin .S .
Hoy > >
C ‘ ‘_VBuscar |
Visitante nimero 2 6 6 5 2 9 5 2n SICEX =
Manual SHCEX
(Dar click en imagen)
El Sistema Intagral de Informacidn d2 Comercio Exterior
offace, d2 mansera gratuits en un solo punto &2 consulta, infemacidn (2] )
ralacionsda con el comarcio extarior ‘ /i
VENTANILLA UNICA
Acerca del SIICEX
(Dar click en imagen) (Dar click en imagen)
ventanilla Gnica
INFORMACION DE PROGRAMA IMMEX El SIICEX esta integrado por las siguientes
secciones:
(Dar click en imagen)
> =
: ; S See
Biblioteca virtual de normatividad de comercio exterior de 4gil

consulta.

Fuente: http://www.siicex.gob.mx/portalSiicex/

En la pagina principal se muestran las principales partes que componen al SIICEX,

las cuales son:

'8 http://www.siicex.gob.mx/portalSiicex/
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1. Siiceteca

La Siiceteca es una biblioteca virtual que contiene instrumentos juridicos
relacionados con el comercio exterior y esta integrada por 6 secciones™®:

Cuadro No. 5 Siiceteca

SECCION CONTENIDO

Comprende toda la legislacién nacional
aplicable en el comercio internacional,
Leyes y Reglamentos en la celebracion de tratados y en el
comercio exterior de mercancias Yy
servicios.
Se encuentran todos los tratados y
acuerdos comerciales que México ha
firmado con otros paises para facilitar el
Tratados y Acuerdos Comerciales | intercambio de mercancias asi como
los aranceles, resoluciones aduaneras
e informacion adicional sobre cada uno
de ellos.
Decretos Abarcan decretos en programas de
fomento y decretos en aranceles.
Relne los acuerdos de cupos, los
cuales sirven para limitar las
importaciones 0 exportaciones de
Cupos mercancias en su valor o cantidad. Se
dividen por productos, por regiones por
los asignados por la Organizacion
Mundial de Comercio (OMC) y por

cupos unilaterales.

9 http://www.siicex.gob.mx/portalSiicex/SICETECA/SICETECA.html
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Comprende los permisos de
importacion y exportacion
administrados por la Secretaria de
Economia, Normas Oficiales
Permisos y Diversas Regulaciones | Mexicanas, cuotas compensatorias,
entre otras regulaciones al comercio
exterior remitidas por otras
dependencias tales como la SAGARPA,
SEDENA, etc.

Engloba el Acuerdo por el que la
Secretaria de Economia emite Reglas y
Criterios de Caracter General en
Reglas en Materia de Comercio Materia de Comercio Exterior y Reglas
Exterior de Caracter General en Materia de
Comercio Exterior para 2013, emitidas
por el Servicio de Administracion

Tributaria (SAT).

Cada una de las secciones desglosa una serie de ligas de informacion
actualizadas que muestran todos los respectivos documentos oficiales en el pais

correspondiente al tipo de informacion que se vaya a consultar.

2. Tarifa

Esta parte muestra la Tarifa de la Ley de los Impuestos Generales de Importacion
y de Exportacion (TIGIE) actualizada, incluye aranceles de los Tratados de Libre
Comercio (TLC’s) y los Programas de Promocion Sectorial (PROSEC),
regulaciones no arancelarias y observaciones generales correspondientes a un

producto en particular.
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Tarifa — Pagina Web

I Tarifa de la Ley de Impuestos  [susalieoa || coLApsa | | EXANGE

TIGIE 2007 Jan Generales de Importacién e Sl
CAAAREM A

Por Capitulos y de Exportacion

Por Secciones Fraccion Descripcion uMm IGI IGE

Acuerd ' '
cuerdos » 01 Animales vivos
Decretos

Notas Explicativas ? 02 Carne y despojos comestibles
Notas Legales ¥ 03 Pescados y crustaceos, moluscos y demds invertebrados acuaticos

[TIel1= 20 » 04 Leche y productos lacteos; huevos de ave; miel natural; productos comestibles de

For Capitulos . : _ . L _
. origen animal, no expresados ni comprendidos en ofra parte
Por Secciones

GRS » 05 Los demés productos de origen animal no expresados ni comprendidos en otra parte

Decretos » 06 Plantas vivas y productos de la floricultura
Miotas Explicativas

Motas Legales
Reglas Genarales » 08 Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios (citricos), melones o sandias

» 07 Hortalizas, plantas, raices y tubérculos alimenticios

Reglas Comple. P 09 Café, té, yerba mate y especias
P 10 Cereales

Fuente: http://www.siicex-caaarem.org.mx/

Para poder obtener dicha informacion es necesaria la clasificacion arancelaria de

la mercancia.

Clasificacién arancelaria

Segun datos de ProMéxico se entiende como clasificacion arancelaria, el orden
sistematico-uniforme de todas las mercancias en una nomenclatura determinada
en la que a cada mercancia se le identifica a través de un codigo numeérico general

que significa lo mismo en la mayoria de las aduanas del mundo.

Es decir, nuestro producto que es el mango, quiza no lo identifican de la misma
manera en la aduana de China, en la de Japén o en Europa y podria causar
conflicto a la hora de buscar el arancel y regulaciones correspondientes para
dicha mercancia, como solucion a éste problema, se cred el “Sistema Armonizado
de Designacion y Codificacion de Mercancias (SA) el cual es usado por mas de

200 paises y Uniones Aduaneras” (Guias online), en donde las mercancias se
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identifican con un numero de seis digitos, el cual es el mismo en todos los paises
integrantes.

El Sistema Armonizado esta compuesto por los siguientes elementos:

Seccion:

En donde se agrupan los capitulos. El sistema cuenta con 22 secciones.

El mango se encuentra en la seccion Il — Productos del reino vegetal.

P (01) Seccidn: 1 Animales vivos y productos del reino animal

TIGIE 2007 ,
¥(02) Seccion: II Productos del reino vegetal

Paor Capitulos

Far Sectiones P 06 Plantas vivas y productos de la floricultura
Acuerdos b 07 Hortalizas, plantas, raices y tubérculos alimenticios
Decretos b 08 Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios (citricos), melones o sandias
Motas Explicativas b 09 Café, té, yerba mate y especias
Capitulo:

Los dos primeros digitos son el numero de capitulo en que se encuentra
clasificada la mercancia de que se trate. Van del 01 al 98, excepto el 77 que se

reservo para futuras utilizaciones.

El mango se encuentra en el capitulo 08 — Frutas y frutos comestibles.

» 06 Plantas vivas y productos de la floricultura
TIGIE 2007

Por Capitulos
Por Secciones ¥ 08 Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios (citricos), melones o sandias

» 07 Hortalizas, plantas, raices y tubérculos alimenticios

Acuerdos P 0801 Cocos, nueces del Brasil y nueces de marafidn (merey, cajuil, anacardo, "cajd”), frescos o secos,
Cectetos incluso sin cdscara o mondados.
Motas Explicativas b 0802 Los demas frutos de céscara frescos o secos, incluse sin cAscara o mondados.

Partida

Cada capitulo se divide en partidas, la partida son los siguientes dos digitos, el

tercer y cuarto numero.

La partida del mango es la 0804 - Détiles, higos, pifias (ananas), aguacates

(paltas), guayabas, mangos y mangostanes, frescos 0 secos.
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PorSecciones 08 Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios (citricos), melones o sandias

Acuerdos b 0801 Cocos, nueces del Brasil y nueces de marafidn (merey, cajuil, anacardo, "caji"), frescos o secos,
Decretns incluso sin cascara o mondados.
Motas Explicativas b 0802 Los demds frutos de céscara frescos o secos, incluso sin cdscara 0 mondados.
Motas Legales b 0803 Bananas, incluidos los plétanos para cocinar (plantains), frescos o secos.
TIGIE 2002 w1804 Datiles, higos, pifias (anands), aguacates (paltas), guayabas, mangos y mangostanes, frescos o
Por Capitulos Secos.
Subpartida

Son los siguientes dos digitos en que se subdivide la partida, el quinto y sexto
digito.

La subpartida del mango es la 080450 — Guayabas, mangos y mangostanes.

Por Secciones ¥ 08 Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios (citricos), melones o sandias

Acuerdos b 0801 Cocos, nueces del Brasil y nueces de marafidn (merey, cajuil, anacardo, "caji"), frescos o secos,
Decretas incluso sin cdscara o mondados.

Motas Explicativas b 0802 Los demds frutos de cdscara frescos o secos, incluso sin cdscara o mondados.

Motas Legales b 0803 Bananas, incluidos los plétanos para cocinar (plantains), frescos o secos.

TIGIE 2002 w0504 Datiles, higos, pifias (ananas), aguacates (paltas), guayabas, mangos y mangostanes, frescos o
Por Capitulos SECos.

Par Secciones b

Acuerdos b

Decretos 3

Motas Explicativas 3

Motas Legales 3

Gracias a este sistema, dentro de los paises que lo han adoptado, una misma
mercancia se codifica de la misma manera, obligatoriamente a nivel de 6 digitos.
En México, tanto en las tarifas de importacion como en las de exportacion, la

clasificacion es la misma a nivel de ocho digitos. (promexico.gob)

A estos ocho digitos se les conoce como fraccién arancelaria, para el mango la

clasificacion arancelaria es 08045003 — Mangos.
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L amee w0804 Datiles, higos, pifias (anands), aguacates (paltas), guayabas, mangos y mangostanes, frescos o

Por Secciones secos.

Acuerdas
Cecretos

Motas Explicativas
Motas Legales
TIGIE 2002

Por Capitulos
Por Secciones 05045001 Mangostanes. 20 Ex.

Acuerdos 08045002 Guayabas. 20 Ex.
Marratns 08045003 Mangos. 20 Ex.

{ vwww

Quedando de la siguiente manera:

‘Seccidn: || ||F‘r|:|duct|:|5 del reino vegetal

Capitulo: Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios (citricos),
melones o sandias

Partida: Datiles, higos, pifias (ananas), aguacates (paltas), guayabas,
mangos y mangostanes, frescos o secos.

‘SLth‘artida: || || Guayabas, mangos y mangostanes.

‘Fraccin’n: || ||Mang|:|s.

Es muy importante que el exportador o futuro exportador clasifique
arancelariamente las mercancias correctamente con apoyo de especialistas, ya
que si se clasifica errbneamente puede traer problemas ante las autoridades

aduaneras, del pais o del pais destino.

Una vez identificada la clasificacién arancelaria de la mercancia y dar clic sobre la
misma aparece una serie de informacion, como son el arancel de importacion y
exportacion de dicho producto ya sea en franja fronteriza, regién fronteriza o en el
resto del territorio, asi como las restricciones con las cuales debe cumplir la
mercancia ya sean certificados fitosanitarios, inspecciones, etc. al igual que se
muestran anexos, cupos y algunas observaciones generales relacionadas con la

comercializacion del producto en diversos paises.

Esta informacién aparece distribuida de la siguiente manera:
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Frontera

Resto del Territorio Franja Region
Unidad de Medida: Kg  Arancel VA Arancel VA Arancel VA
Importacion 20 Ex. Ex™
Exportacion Ex. 0% 0%

RESTRICCIONES:

A partir del 3 de septiembre de 2012, Inspeccion en el punto de entrada al pais, por parte del SENASICA, a fin de certificar que el
producto se encuentra libre de plagas y enfermedades (Unicamente secos. De ser procedente, se otorgara el Certificado Fitosanitario en
términos del Punto Novenodel Acuerdo) ; Certificado Fitosanitario del SENASICA, previa inspeccion con el objeto de revisar y certificar
que el producto se encuentren libre de plagas y enfermedades (Unicamente frescos. El Certificado se otorga en términos del Punto
Décimodel Acuerdo) ;

ANEXO0S:
Anexo 27: Su importacidn no esta sujeta al pago del IVA (RCGIMCE 5.2.11.)

CUPOS:

OBSERVACIONES:

Esta fraccion arancelaria quedo eliminada de la fracc. XVdel Art. 3 del Acuerdo de NOM's, a partir del 4 de septiembre de 2012, mismo
que, establecia el cumplimiento del Capitulo 5 (Etiquetado) de la NOM-129-5CFI-1998 dnicamente mangos de los grupos indostano y
mulgova, en todas sus variedades, frescos o refrigerados [Art. Primero Transitorio del Acuerdo DOF 3/1X/2012).

Nota Pert: A partir del 1 de julio de 2012, |a importacian de esta mercancia oniginaria del Perd, estara sujeta a la preferencia arancelaria de 20.0%
{Apéndice Il (ldel Acuerdo por el que se da a conocer la Tasa Aplicable a partir del 1 de julio de 2012 del IGI para las mercancias originarias de la
Repuiblica del Perd, DOF 29/VI/2012). Sin embarga tnicamente durante el periodo de noviembre a febrero de cada afio, se sujetara a la desgravacian
arancelaria que se indica en |a columna correspondiente (Art 121 del Acuerdo por el gue se da a conocer la Tasa Aplicable a partir del 1 de julio de
2012 del |Gl para las mercancias onginarias de la Republica del Perd, DOF 29/VII2012):

|| Arancel aplicable durante noviembre a febrero de cada afio ||

Tarifa es la parte de mas utilidad en esta herramienta pues se puede encontrar la
informacion correspondiente a las regulaciones arancelarias y no arancelarias que

debe cumplir la mercancia para poder realizar su exportacion o importacion.

Entre las otras partes que componen al SIICEX se encuentran el Boletin de
Comercio Exterior, ;Sabias que..., Lo del mes...,etc. en donde se pueden
encontrar noticias, datos curiosos e informacion relevante en cuanto al comercio

exterior y el papel de nuestro pais en el comercio internacional.
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Utilidad

El Sistema Integral de Informacion de Comercio Exterior (SIICEX) es la
herramienta que nos permite conocer la fraccién arancelaria del producto y todos
los requerimientos tanto arancelarios como no arancelarios que seran requeridos
cumplir para poder llevar a cabo la exportacion o importacion del mismo de
manera correcta.

Se liga con la inteligencia comercial pues de aqui se obtiene el cédigo de producto
a seis digitos que nos permitira hacer negocios a nivel mundial. Sin la clasificacion
arancelaria de la mercancia es imposible importar o exportar el producto con el
extranjero ya que es un requerimiento basico y sumamente importante para poder
identificar la mercancia facilmente en las aduanas del mundo, ademas que es
necesaria también para poder utilizar las herramientas que se explicardn mas

adelante.
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2.2.2 Sistema de Informacion Arancelaria Via Internet (SIAVI)

El Sistema de Informacion Arancelaria Via Internet despliega en un solo sistema

series estadisticas de comercio exterior de los afios 2003 a 2013, proporcionando

datos estadisticos agrupados a 2, 4, 6 y 8 digitos del sistema armonizado. %°

SE

SECRETARIA DE ECONOMLA

4 J 07| [oior | oot
@ jo ottt
el | 003 | g 0f0119
SE o joos | B ot
25 | gplot0s €] otot21
( 2lo6  ofjotos | & oto129
o € 2| 010130
= IR AJLED
/p) 09
~ I N

Aranceles y E‘ Estadisticas !’
normatividad Anuales

Pagina web — SIAVI

J {09001
01011098

«» Fraccion

SIAVI Sraiiime

01 Animales Vivos,

001 Caballos, asnos, mulos y burdéganos, vivos,

- (aballos:
010110 - Reproductares de raza pura.
0101.10.01 SUPRIMIDA

9

Estadisticas Mensuales -

fay
\. [afa)
CAAAREM

Gintems s In'wrmodin Cprovecsl bspurn

Publica de forina
wraluita s producios

Empresas

Fuente: http://200.77.231.38/siavi4/fraccion.php

Para utilizarlo es necesaria la clasificacion arancelaria del producto, en este caso

como ya explicamos en un tema anterior seleccionaremos la fraccion de nuestro

producto la cual es 08045003 — Mangos.

%% http://www.economia.gob.mx/comunidad-negocios/comercio-exterior/organismos-multilaterales/204-
comunidad-de-negocios/sistemas-de-informacion/7687-sistema-de-informacion-arancelaria-via-internet
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o 7 I
_SE_ STAV
SECRETARIA DE ECONOMIA
4 J 01 J 0801 J 080410 ,/ 03045001 08 Frutos comestibles; cortezas de agrios o de melones. «..._':_:E...
02 0802 080420 08045002 (804 Detiles, higos, pigas (anan€s), aguacates {paltas), guayvabas, mangos v
— 03 0503 ] 060430 08045003 mangostanes, frescos o secos. ElEm
> & 04 0804 | || |080440 = 08045004 0804.50 - Guayabas, mangos y mangostanes. i i ¥ ke
= = L 0804.50.03 Mangos.
05 | g||0805 | |||080450 |.0
< E 06 | ©||os0s © o = Encusnira
5 - [7] H Compradores
— o g; :-E ggg; 'g E para tus productos
o o w w
(Vp) 09 0809 R S1C-AGRO
>/[10 | @os10 | @ b :
Arancelesy ' | Estadisticas & Estadisticas Mensuales & Empresas :

normatividad Anuales

De dicho producto el SIAVI nos arroja cuatro tipos de datos los cuales se explican

uno a uno a continuacion.

1) Aranceles y Normatividad

Esta seccion vincula directamente al Sistema Integrado de Informacion de
Comercio Exterior (SIICEX) el cual, nos muestra la tarifa actualizada de los
impuestos generales de importacion y exportacion, regulaciones no arancelarias y
observaciones generales.

Este sistema ya fue analizado y explicado particularmente en un tema anterior.

2) Estadisticas Anuales

Aparecen dos tablas, una refleja las estadisticas de exportacién y la otra las
estadisticas de importacion de mango, mostrando en cada una el volumen en Kg y

el valor en dolares comercializado del afio 2003 al afio 2013 por diferentes paises

ordenandolos por nivel de consumo.
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Comercio Anual
Valor en dolares ¥ Wolumen en Kg

valor volumen valor volumen valor Volumen  Valor Yolumen
EXPORTACIONES =013 2013 2012 2012 IMPORTACIONES =203 13

ene-dic ene-dic ene-dic ene-dic ene-dic  enedic ene-dic
Total 273,491,969)312,548,160235,410,018/282,620,104  [Tre) 5 714 01213 208 993]5 074 163|2 920 582
L] Esta#us Unidos |237 454 284|270 880,108{202 375,133{243 260 762 [Tallandl [Reing da) 2,148,413 538 757(|2.424,425 808,928
et imesica Ecustor [Repéebiicz 2) [1,550 631[1,709,424]1 846 162[1,770,369
[ 31,040,767) 35,815,073| 25.866,322] 30314781 [ e e (1,050 817] 122 220]1 225 121] 281780
[apon z,158,010] 2609462 27532823 2205773 7
 paises Baj ~ Peru 784,008 724 sml 157,506 279,491
: jos 975713 1210700 2724206 3407466 . ' ' ' '
Reine de Los) {Fbe_p@hlma del} |

Esto nos permite identificar cual es el pais al que mas se vende el producto y cual
es del que mas se compra, cuanto y asi como por los datos que nos arroja
podemos obtener también el precio promedio del producto en el afio en que se

compro o vendié en determinado pais.

En el caso del mango, por ejemplo, podemos ver que el principal socio en
exportacion en el afio 2013 fue Estados Unidos de América, seguido de Canada y
después Japon.

Exportando 270,680,109 kg de $237,454,284 dolares.

Para obtener el precio aproximado dividimos el valor en dolares entre el volumen

con un valor

en Kg.

$237,454,284 / 270,680,109 kg = $.87 USD / KG

A Estados Unidos de América se exportd mango en el afio 2013 a un precio de

$.87 délares el kilogramo.
Hacemos lo mismo para las importaciones. En este caso Tailandia fue el principal
socio para importaciones en 2013, importando un volumen de 538,757 kg con un

valor de $2,148,413 dolares. El precio aproximado de importacion fue:

$2,148,413/ 538,757 = 3.98 USD / KG
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De Tailandia se importé mango a un precio de 3.98 dolares el kilogramo en el afio
2013.

Esta informacion nos permite tener una idea cual es el movimiento que nos
conviene mas, importarlo de otro pais, o sacar provecho de lo producido en

México y exportarlo al exterior.

En este caso, notamos que el precio de importacion es demasiado elevado
comparado con el precio de exportacion entonces surge la pregunta ¢Por qué
siendo México y especialmente Michoacdn un importante productor de Mango, el
producto es importado de un pais como Tailandia? Como este caso, existen
varios, siendo un pais rico en recursos naturales, muchas veces se prefiere
consumir lo que viene del exterior que consumir con orgullo lo hecho en México.
Por eso, este documento fue pensado y elaborado para cambiar el panorama, se
necesita mejorar nuestra cultura, conocer, informarnos y hacer uso de todas las
herramientas y facilidades que nos brinda el gobierno como pymes al fomento en

las exportaciones.

Obteniendo los precios de importacién o exportacion anuales se puede realizar

una grafica la cual nos muestre la variacion del precio en un lapso de tiempo, por

ejemplo:
Precio de Exportacion
Mango en USA
Aio Precio
2009 50.48
2010 50.50
2011 50.58
2012 50.83
2013 $0.88
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Precio de Exportacion de Mango con
EUA 2009-2013
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En este caso las graficas muestran que el precio anual de exportaciéon del mango

en USA ha ido en aumento.

Estadisticas anuales nos muestra el comportamiento del mango en el comercio
internacional tanto en movimiento por volumen o por precio que experimentd en un

afno.

3) Estadisticas Mensuales

En esta parte se muestran 4 tablas; dos corresponden a importaciones y dos a
exportaciones, de esas dos, una refleja el valor en dolares y la otra el volumen
en kilos comercializados en cada pais mensualmente desde el afio 2003 al afio
2013.
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Tablas de exportaciones:

Estadisticas Mensuales

Valor en dolares Volumen en Kg
EXPORTACIONES Enero  Febrero  Marzo Abril EXPORTACIONES Enero Febrero Marzo Abril

Total 1285910 695,748 2075982 44,873,738 |Total 521,930  6,641,722|  21,803,994] 49,021,732
Estados Unidos de America 437601 R3TT.360 17.536.346) 37876673 |Estados Unidos de America 177,629 5156836 18420872 41377770
Reino Unido de Ia Gran Bretafia e Reino Unido de la Gran Bretaria e

anda ] 0| 1920 1562 | ianda d 0 0 33,532 8,262
Canada 83396 1402732 1113,31B| £,349,762| |Canada 336477 1441091 3,270,379 6,936,763
Espaiia (Reino de) 0| 0| 10,54?| 2,615 |Esparia (Reino de) 0 0 11,187 31,267
Francia ) 0 953 4gy| [Francia 0 0 10,440 513
Paises Bajos (Reino de Los) ] 656, ] 37,699| |Paises Bajos (Reino de Los) ] 630 ] 11,184
Colombia (Repiblica de) ) 0 0 0| [Colombia (Repiblica de) 0 0 0 0

Tablas de importaciones:

Valor en dolares Volumen en Kg

IMPORTACIONES Enero Febrero Marzo Abril IMPORTACIONES Enero Febrero Marzo Abril
Total 845,478 269,068 355,768 198,283/ |Total 556825 143 130,186 54,344
Ecuador (Republica de) 281823 0 57,779 0| [Ecuador (Republica de) 217 604 0 6,200 0
Tailandia (Reino de} 203,744 0 207,210 181,148/ [Tailandia (Reino de) 49,737 0 56,100 47,000
India (Republica de la) 0 0 0 0] |India {Repiblica de la) 0 0 0 0
Peru (Repiblica del) 360,911 269,054/ 85,089 0 {Peru (Repiniica del) 289,484, 291,432 67,608 0

Esta parte del Sistema de Informacion Arancelaria Via Internet (SIAVI) nos
permite hacer una estadistica en la cual analicemos y hagamos un comparativo
mensual del comportamiento del mango tanto en precio como en volumen.
Esto, para tener una idea de cuales son las temporadas en que se vende o

compra mas producto y cuando es mas bajo o mas elevado el precio.

Comportamiento en exportaciones
Se puede apreciar que el mayor exportador es Estados Unidos, para

ejemplificar, se analizara el comportamiento mensual del mango en ese pais

en el afo 2013.
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Producto: Mango
Valor en délares exportado mensualmente
a EUA en 2013
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Elaborando estos graficos podemos darnos cuenta que la temporada mas baja
para exportar mango es en los meses de Octubre-Enero y la més alta Abril-

Agosto sobresaliendo entre ellos el mes de Julio.

Comportamiento en importaciones:

Se analizara el comportamiento mensual del mango en el afio 2013 importado de

Ecuador.
Producto: Mango
Valor en délares importado mensualmente
de Ecuador en 2013
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Producto: Mango
Volumen en Kg importados mensualmente
de Ecuador en 2013
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Se puede apreciar que solo en los meses Octubre-Enero México importé mango
de Ecuador, sobresaliendo los meses Noviembre y Diciembre. Esto nos indica que
probablemente en esos meses la produccién de mango en nuestro pais es minima

y por eso se requiere consumir el producto de diferente procedencia.

4) Empresas

En esta seccion se muestra un directorio de empresas exportadoras del producto
de interés registradas tanto en ProMéxico ya sea en B2B o en su directorio de
exportadores como registradas en el Sistema de Informacién Empresarial
Mexicano (SIEM). Cabe destacar que las empresas mostradas aqui son aquellas

gue hayan exportado con la fraccion arancelaria a 6 digitos.
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DIRECTORIO DE EMPRESAS EXPORTADORAS
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Cada una de ellas cuenta con un hipervinculo el cual al dar clic, enlaza
directamente con la pagina web oficial de cada empresa. La cual puede ser de
ayuda para conocer mas cOmo es que se manejan asi como para establecer

nuevas relaciones y socios comerciales.
Utilidad

El Sistema de Informacién Arancelaria Via Internet (SIAVI) nos permite analizar
por medio de tablas, informacion correspondiente a precios del mercado, asi como
el volumen y valor exportados o importados tanto anual como mensualmente.
Todo esto nos permite estar al tanto de los niveles de adquisicion y produccién de
la competencia tanto en cantidad como en precio para poder tomar decisiones

tanto de mercado como calcular proporciones de ganancia.

2.2.3 Servicio de Informacion Agroalimentariay Pesquera (SIAP)

El Servicio de Informacion Agroalimentaria y Pesquera (SIAP) es la institucion
cuya mision es proveer a las y los productores agropecuarios, pesqueros y
agentes economicos que participan en las cadenas agroalimentarias, de
informacion confiable y oportuna para la toma de decisiones que contribuyan al
desarrollo rural sustentable; con la vision de ser una fuente de estadistica e

informacion geogréafica del sector agroalimentario y pesquero, reconocida por la
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objetividad, veracidad y oportunidad de la informacion que se integra con la

participacion de las instituciones y demas agentes involucrados en la materia.?*

Pagina Web - SIAP

INICIO CONTACTO @ DIRECTORIO

SAGARPA 3
SECRETARIA DE AGRICULTURA, ﬁ G Q Bilsqueda p-,-t;rmah?dd |:|
GANADE DESARROLLO RURAL, P i oy Y
PESCA Y ALIMENTACION
PRODUCCION INFORMACION INDICADORES e e 5
SOBRE EL SIAP AGROPECUARIA GEOESPACIAL ECONOMICOS SALA DE PRENSA TRANSPARENCIA

Indice de Volumen
Fisico Agropecuario
en el mes de enero 2014

LEER MAS

Fuente: http://www.siap.gob.mx/

El sitio oficial del SIAP nos muestra una barra de menus en la actual se encuentra
la opcion “Indicadores econdémicos”, el cual cuenta con cuatro temas, entre ellos

“Comercio exterior”.

2 http://www.siap.gob.mx/mision-y-vision/
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SAGARPA

SECRETARIA DE AGRICULTURA
. DESARROLLL URAL
PESCA Y ALIMENTACION

= e PRODUCCION INFORMACION INDICADORES
SOBRE EL SIAP AGROPECUARIA GEOESPACIAL ECONOMICOS

rn

Informacion de mercados

‘ G R I C U LT UR{’A Lﬂ o UTL“‘OO K "1 Balanza disponibilidad consumo

Aparece una ventana con el Sistema de Seguimiento Oportuno del Comercio
Exterior en la cual se puede encontrar informaciébn de importaciones vy
exportaciones del sector agroalimentario y pesquero, dicha informacion proviene
de la Administracion General de Aduanas del Servicio de Administracion Tributaria
(SAT), en donde se pueden realizar diferentes tipos de consultas ya sea por
producto, por fraccion arancelaria, consulta comparativa mensual, anual, entre
otras.

Como ejemplo, seleccionaremos la opcion “Consulta por fraccion arancelaria
simple”.
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Inicio Comercio exterior

Comercio exterior

por producto, agrupada

fr n arancel

@ Busqueda de fracciones arancelarias usando el nombre genérico del producto.

[@ Consulta por fraccion arancelaria simple. ]

@ Consulta por fraccion arancelaria multiple.

@ Consulta por fraccion arancelaria

Llenamos cada indicador con los datos correspondientes, en este caso, primero
escribimos nuestra fraccion arancelaria 08045003 y solicitamos informacion

mensual, exportaciones, Enero, 2014, seleccionamos “Pais: todo el mundo”,

“Aduana: Todas las aduanas”, clic en “Mostrar informacion”

ULTA POR LA TARIFA ARANCELARIA. ]

. . . Clave de
Subpartida m

* REGIMEN DEFINITIVO

0801 080410 08045004 B ——
o 0802 080420 08045001
_ or 0303 020430 08045002 PITEX
Tarifa = 0304 080440 08045003 MAGUILA
Arancelaria |8 g:g: D50450 DEPOSITO FISCAL
10 0807 IMMEX
0808 OTROS REGIMENES
TOTAL DE CLAVES

Capltnlo Frutos comestibles, cortezas de agrios o de melones.

Détiles, higos. pifias (ananas), aguacates (paltas), guayabas, manges y mangostanes, frescos o secos.”
DESISTIMIENTO

Guayabas, mangos y mangostanes.”

REEXPEDICION
Fraccion _ [[ZISS sustruciones
T o de Operncin___Mes i
Parimetros

Mensual Exportacien ¥ ENERD 2014 ¥
¥ Pais TODO EL MUNDO v

¥ Aduana TODAS LAS ADUANAS v

¥ Clave de Documento

Informacion Disponible Enerc 1999 - Marzo 2014

Informacion Preeliminar: Infermacién preliminar Marzo 2014
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Nos muestra la siguiente tabla en donde aparece una lista por pais destino en
exportacion, la aduana de salida, clave de documento (clave del régimen en que
se asignan las mercancias que ingresan o salen del pais de acuerdo con la
funcién que se le dara en un territorio nacional o extranjero), cantidad en Kg y

valor comercial en USD comercializados en dicho lapso de tiempo.

EXPORTACION - REGIMEN DEFINITIVO
ENERO - 2014
MENSUAL
CANTIDAD DE VALOR
FRACCION DESCRIPCION UNIDAD DE NOMBRE PAIS ADUANA CVE. DESCRIECION MERCANCIA COMERCIAL
ARANCELARIA MEDIDA DESTINOG DOCUMENTO EN UNIDADES DE (USD)
LA TARIFA
Impaortacicn y
08045003 Mangos. Kg CANADA PUERTO VALLARTA, JAL m B 181.430 1,620.00
Impartacicn y
03045003 Mangos. Kg CANADA COLOMBIA, H.L. a1 P 118,430.000  170,264.68
ALEMANIA (REPUBLICA AEROPUERTO INT. "LIC. BENITO JUAREZ", CD. DE MEXICO, Importacion y
08045003 Mangos. Ka T v A Pt [N 250,600 145.25
NUEVO LAREDO, TAMPS. Y AEROPUERTO INT. Importacion y
o000 Mangos. Ka FANRDR “QUETZALCOATL", NUEVO LAREDO, TAMPS. e Exportacion Definitiva. e
05045003 angos. kg frron AEROPUERTO INT. "LIC. BENITO JUAREZ", CD. DE MEXICO, Importaciony 50,000 125000
Expertacion Definitiva.
ESTADOS UNIDOS DE Importacion y
03045003 Mangos. Kg i COLOMBIA, H.L. A s Hemraea 16,765.05  160,776.00
ESTADOS UNIDOS DE  NOGALES, 50N, ¥ AEROPUERTO INT. "NOGALES", Importacion y
08045003 Mangos. Kg i e m B §304000  67,500.00
ESTADOS UNIDOS DE Importacion y
03045003 Mangos. Kg iy CO. REYNOSA, TAMPS. a1 P 5553000  49,592.25
ESTADOS UNIDOS DE Importacion y
08045003 Mangos. Ka i TIJUANA, B.C. A Pt [N 33711552 316,006.40
TOTAL $845795.43

El valor agregado que proporciona esta herramienta es que permite ver las
estadisticas de importacion y exportacion, de manera mensual, con la mayor
actualizacion que existe en el gobierno federal, a nivel de pais, de fraccién
arancelaria del producto y a nivel de las importaciones o exportaciones por aduana

de salida o de entrada en México.

Por ejemplo, compararemos el mes de enero 2014 con el mes de febrero 2014.



EXPORTACION - REGIMEN DEFINITIVO
FEBRERO - 2014

MENSUAL

CANTIDAD DE

. - i VALOR
FRACCION Ay UNIDAD DE NOMBRE PAIS CVE. 2 MERCANCIA
DESCRIPCION ADUANA DESCRIPCION COMERCIAL
ARANCELARIA MEDIDA DESTINO DOCUMENTO EN UNIDADES DE (USD)
LA TARIFA
Importacion y
MUEVO LAREDO, TAMPS. ¥ AEROPUERTO INT. .
02045003 Mangos. Kg CANADA et e e e a1 Exportacion 382,802.000  552,514.89
" ' Definitiva
Importacion y
02045003 Mangos. Kg CANADA COLOMBIA, N.L. a1 Exportacion 502,390.000  666,540.50
Definitiva
Importacion y
02045003 Mangos. Kg ALEMANIA (REPUBLIEA 1ppopERTO INT. "LIC. BENITO JUAREZ", CD. DE MEXICO, DF. A1 Exportacion 0.960 24.00
FEDERAL DE} -
Definitiva
AUSTRIA (REPUBLICA  GUADALAJARA, JAL., ¥ AEROPUERTO INT. "MIGUEL HIDALGO ¥ Importacion y
08045003 Mangos. Ka B o e a1 Exportacion 3,000.000 32,561.78
Definitiva
Importacion y
08045003 Mangos. Ka JAFON AEROPUERTO INT. "LIC. BENITO JUAREZ", CD. DE MEXICO, DF. A1 Exportacion 3,399.810 9,831.00
Definitiva
Importagion y
08045003 Mangos. Ka ESTADOSUNIDOSDE oy ompgia, N.L. A1 Exportacion 16,783.200  160,341.60
AMERICA -
Definitiva
ESTADOS UNIDOS DE  NOGALES, SON. Y AEROPUERTO INT. "NOGALES", NOGALES, ey
08045003 Mangos. Kg ’ . ’ ’ Al Exportacion 946,926 856 885 767 42
AMERICA SON.
Definitiva
Importacion y
08045003 Mangos. Kg S S CD. REYHNOSA, TAMPS. Al Exportacion 1935775110 1,444 99825
AMERICA L
Definitiva
Importacion y
08045003 Mangos. Ka ESTADOS UNIDOS DE ) j ¢ F gRES" CD. NUEVO PROGRE SO, TAMPS. A1 Exportacion 565,935.000  557,076.00
AMERICA -
Definitiva
Importacion y
02045003 Mangos. Kg ESINDOSUNICOS DEN miuanABIC] a1 Exportacion 91,292.456  505,394.20
AMERICA -
Definitiva
TOTAL $4816249.62

Al igual que en enero, en febrero se muestran dos exportaciones a Canadé por 2
aduanas, pero estas son diferentes. En enero las aduanas de salida fueron la de
Puerto Vallarta, Jalisco y la de Colombia, Nuevo Leon; en febrero fueron la de

Colombia, Nuevo Ledn y la de Nuevo Laredo, Tamaulipas.

Ademas, en febrero no muestra una exportacion a Austria, la cual no existié en
enero. Y asi como este sencillo ejemplo se pueden hacer otros sencillos

comparativos de gran ayuda.

Por ejemplo, uno puede ser, comparar el precio de exportacion por aduana:

EXPORTACIONES
PAIS MES | ADUANA DE SALIDA | CANTIDAD (KG) VALOR COMERCIAL (USD) | PRECIO

Canada | ene-14 | Puerto Vallarta, Jal. 181.43 1620 $8.93
Canada |ene-14 | Colombia, N.L. 118430 170264.68 $1.44
Canads | feb-14 | Nuevo Laredo, 382803 552514.89 $1.44

Tamps.

Canada |feb-14 | Colombia, N.L. 508390 666540.5 $1.31




Notamos que en enero el precio de exportacion por Puerto Vallarta fue demasiado
elevado comparado con los demas. De enero a febrero hubo una variacion de 13
centavos en el precio de exportacion por la aduana de Colombia, N.L. a Canada.
Este tipo de comparativo nos puede servir como apoyo para la toma de

decisiones en cuanto a la logistica.

Esta herramienta, ademas, funciona para los productos que no son agricolas. Por
ejemplo, ponemos la fraccibn 16041402 - Filetes ("lomos") de atunes (del
género "Thunus"). Y llenamos los mismos campos como lo hicimos
anteriormente.

Al igual que con el mango, nos arroja una tabla con la serie de indicadores
seleccionados, en el cual en este caso podemos ver que en el mes de Enero 2014
se exportaron filetes de atin a Estados Unidos de América por la aduana de
Nuevo Laredo, Tamaulipas, nos arroja la cantidad en Kg y el valor comercial en
UsD.

EXPORTACION - REGIMEN DEFINITIVO
ENERO - 2014

MENSUAL

UNIDAD CANTIDAD DE

FRACCION
ARANCELARIA

< - VALOR
NOMBRE PAIS CVE. = MERCANCIA
E ADUANA DESCRIPCION COMERCIAL
MEDIDA DESTINO DOCUMENTO EN UNIDADE S (USD)

DE LA TARIFA

DESCRIPCION

ESTADO S Importacion y
UNIDOS DE NUEVO LAREDO, TAMFPS ¥ AEROPUERTO INT.

" w A1 Exportacion 232,870.560 1,280,256.80
AMERICA QUETZALCOATL", HUEVD LAREDC, TAMPS. Definitiva.

TOTAL $1390256.8

"Filates [""lomos™"] de atunes {del género ""Thunus""}, Kg

e excepto lo comprendido en la fraccién 1604.14.04."

Y al igual que se ha realizado y explicado en herramientas anteriores, con las
cifras arrojadas podemos también obtener el precio de exportacion o importaciéon

de la mercancia.
Utilidad

La principal diferencia de esta herramienta con las demas es que aqui podemos
obtener datos con la mayor actualizacion que existe de la comercializacion de
cierto producto tanto mensualmente como anualmente en el gobierno federal a
nivel exportaciones e importaciones, ademas de que es la Unica que nos muestra

aparte del pais socio comercial, la aduana de salida o entrada de la mercancia, la
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cantidad y valor comercializado en cada uno de esos intercambios y por lo tanto
también permite obtener el precio de comercializacion por aduana.
Todo esto nos permite hacer un analisis a nivel logistico para elegir el lugar donde
es mas conveniente la entrada o salida de la mercancia, saber que aduanas estan
un poco mas especializadas en el manejo de nuestro producto y tener opciones

para elegir la que nos sea conveniente para llevar a cabo el negocio.

2.2.4 Centro de Comercio Internacional (ITC)

El Centro de Comercio Internacional (ITC por sus siglas en inglés) es un
organismo conjunto de la Organizacion Mundial del Comercio y de las Naciones
Unidas comprometido a propiciar el éxito de las exportaciones de pequefias y
medianas empresas (PYMES) de paises en desarrollo y paises en transicion, ha
adoptado un enfoque dirigido a la reduccion de la pobreza a través de la
exportacion y su objetivo es ayudar a las empresas de paises en desarrollo para
que sean mas competitivas en los mercados del mundo, acelerar el desarrollo
econdémico y contribuir al logro de los Objetivos de Desarrollo del Milenio (ODM)
de las Naciones Unidas.??
Pagina Web - ITC

Instituciones de apoyo al Resp de la F lacion de | o
Exportadores SR Politicas EN ‘ FR ‘ ES  Suscribir

‘s" Centro de f){—\ COMERCIO EN BENEFICIO DE TODOS
/ Comercio =@
,s Internacional = -
Buscar

INICIO | NOTICIAS | EVENTOS | PROYECTOS | SECTORES ANALISIS DE MERCADOS = PUBLICACIONES ACERCA DEL ITC = PAISES / TERRITORIOS ¥

LW

Apostar por una produccioén organica
y libre de quimicos aumenta los
ingresos de los agricultores de Lao

W

D7 WA
e w

Apostar por una produccion organica y libre de quimicos
aumenta los ingresos de los agricultores de Lao
Como parte de una iniciativa de las Naciones Unidas, el ITC esta ensefiando a 100

agricultores las habilidades y las técnicas que necesitan para producir verduras organicas y
libres de quimicos.

Fuente: http://www.intracen.org/

2 http://www.intracen.org/itc/acerca-del-itc/mision-y-objetivos/
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El sitio oficial del Centro de Comercio Internacional (ITC) nos muestra entre todas
sus opciones, un menu especial para analisis de mercados del cual se derivan tres

herramientas disefiadas para ello.

El portal de las herramientas de andlisis de mercados constituye el punto de
acceso a una de las bases de datos mas grandes sobre estadisticas de

comercio.?®

Herramientas de Analisis de Mercados (Market Analysis Tools)

El acceso a estas herramientas es gratuito solo es necesario registrarse para
obtener un usuario y contrasefia los cuales seran solicitados para poder utilizarlas.
Estas herramientas posibilitan a las empresas y a las instituciones de apoyo al

comercio el identificar oportunidades de exportacion e importacion.

1) Trade Map

La primera herramienta es Trade Map (Mapa del comercio). Trade Map nos
permite accesar en linea a la base de datos de comercio mas grande del mundo
(ITC), nos muestra una gran serie de datos como indicadores de desempefio en
exportaciones e importaciones, diferentes mercados, posicién de los mercados,
valores, cantidades, cuotas de mercado, series de tiempo anuales, trimestrales o

mensuales entre otras cosas.

Para ver y analizar esos datos primero se deben llenar algunos campos sobre la
informacion que se desea saber, en este caso queremos saber sobre

exportaciones de Mango en México.

2 http://www.intracen.org/itc/analisis-mercados/las-herramientas/
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Llenamos con los datos correspondientes y damos clic en “Indicadores”. (En la
casilla donde va el producto se debe poner la fraccion arancelaria del producto a 6
digitos).

g"o International TRHDE MAP

Trade — . - -
,~ Centre Estadisticas de comercio para el desarrollo internacional de las empresas

) Importaciones ® Exportaciones

. -
L Slngle Grupo 020450 - guayabas, mangos y mangostanes, frezcos o secos. = Xi |

® Pais © Grupo México B xi

® Socio O Grupo B xi

Indicadores | Series Anuales | Series Trimestrales | Series Mensuales | Empresas

A continuacion, nos aparece una ventana con una extensa serie de datos y

campos relacionada a la informacién que estamos buscando.

4 ot TRADE MAP

"\ Cone Estadisticas de comercio para el desarrollo infemacional de las empresas
Pagna de o Weni g selecridn Inversiin Accesna Mercatos Dooumentos de reerencia i cuenta Fa0 Tutoriles Acerca g Espaial "
Producty 530450 - quayabas, mangos y mangostanes, frescos o secos. * Grupo de producios. | Ninguno
Mundo ® Pais |México Grugo de paises | Ninguno
o [Todos Grupo de socios | Hinguno B
@ ovescitenos | Exportaciones 7 | [Indicadores v| porpais v Datos directos ¥
Lista de los mercados importadores para un producte exportado por México en 2012 i
RN Grifico ¥ Mapa Empresas

povarneaca MM E |3

nimero de lineas por pigina- Por defacto (25 por pagna) *

7

[ Estados Unidos d¢ Amérca 21050 2108 E £ = 8 n 1 ol 0 1
B Canssi 2659 b 10, 84 1 8 (] [ 1 2
B min 2797 2157 1 Ed Z Ll 12 28 0 2
[ Pases Baios itound am 2 11 an 1 ] 3 93 6 2
B Fmca &7 & 02 E i E-3 L] 4 2 2
B coseae P P 2 e = 1 a o v P 3
B Escaia =] o 0 3 K + 22 1 j!
B Reigleico =0 1 o6 12 181 51 1 1

En la parte superior se muestran los campos, los cuales pueden ir cambiando
dependiendo de la informacién que se desee obtener tanto del producto, de qué

pais, con qué socios y demas criterios. Estos datos se pueden cambiar en
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cualguier momento que se desee, la pagina en automatico mostrara la informacién

con los nuevos cambios.

84, tweneins TRADE MAP
93 G
Pagina de inicio Ment de seleccidn Inversian Acceso a Mercados Documentos de referencia
Producto | .. .__. 080450 - guayabas, mangos y mangostanes, frescos o secos. ¥
Mundo ® Pais | México v
Socio | Todos v
@ ofros criterios | Exportaciones ¥ | | Indicadores Y | | porpais v | Datos directos ¥

En la parte inferior viene la informacién que estamos buscando presentada en una
tabla. Como lo que queremos es informacién sobre la exportacion de mango en
México entonces, lo que nos arroja es una “Lista de los mercados importadores
para un producto exportado por México en 2012”, “Producto: Mango” de esta
manera podremos hacer una analisis para saber quiénes son nuestros principales

clientes y socios comerciales.

Lo primero que nos dice es “Las exportaciones de México representan 16,05% de
las exportaciones mundiales para este producto, su posicién relativa en las
exportaciones mundiales es 1" es decir, de todas los paises exportadores de
mango, México es el principal proveedor de este producto, y eso es un punto

importante, pues nos indica que vamos un paso adelante de la competencia.

Lo siguiente es la lista de nuestros principales paises compradores, ordenados por
el valor consumido al afio en miles de ddlares.

En este caso nuestro principal comprador, es Estados Unidos de América, él es
nuestro principal socio comercial pues en los ultimos datos reportados en el
sistema del ITC nos dice que en 2012 el valor exportado a él fue de 221.090 miles
de USD.
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Ademas de otros indicadores que nos dicen lo siguiente:

Indicadores

Valor exportado en 2012 (miles de

En el afio 2012 se exportd a EUA un valor de 221.09

221. miles de millones de
USD) 0% ™
délares de producto.
Participacion de las exportaciones El cual refleja un 86.7% del total de las exportaciones de
para 86.7
México (%) este producto del pais.
i 2012
Cantidad exportada en 20 257.469 |Se exportaron 257.469 toneladas
(toneladas)
Valor unitario (USD/unidad) 859 Con un valor unitario de 859 ddlares por tonelada.
Tasa de crecimiento de los valores Entre 2008-2012 el valor exportado crecié un 29%.
29
exportadas entre 2008-2012 (%, p.a.)
Tasa de crecimiento de las Entre 2008-2012 el valor de las cantidades exportadas
cantidades 8 crecio
exportadas entre 2008-2012 (%, p.a.) un 8%.
Posicidn relativa del pais socio en las 1 EUA ocupa la posicién #1 como socio en la compra del
importaciones mundiales producto.
Arancelario (estimado) enfrentado 0 El arancel que tiene que pagar el pais por la exportacidn

por México

del producto es del 0%

Fuente: Tabla de mercados importadores para un producto exportado por México en 2012.
http://www.trademap.org/Country_SelProductCountry.aspx?nvpm=3|484||||080450]||6]|1|1|2|1||2||

Cabe destacar que la informacion de todos los indicadores en la tabla es para la

fraccion arancelaria a 6 digitos 080450 - guayabas, mangos y mangostanes,

frescos o secos.

Si en el campo de la parte superior seleccionamos la fraccion a 8 digitos

08045003 - guayabas, mangos y mangostanes, frescos o secos: mangos los

unicos indicadores mostrados es soélo el valor exportado de los ultimos afos ya

sea anual, trimestral o mensualmente.
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“Los datos anuales se basan en COMTRADE , la base de datos comercial mas
grande del mundo mantiene la Division de Estadistica de las Naciones Unidas , y
los datos mensuales o trimestrales son recogidos por el ITC de las oficinas
nacionales de encargo o las organizaciones regionales.” (Map)

Ademas de la pestafia “Tabla” también se incluyen “Grafico”, “Mapa” y
“‘Empresas”.

Grafico: nos muestra por medio de un grafico el aumento o disminucion del nivel

de exportacidon o exportacion por afio de los principales socios comerciales.

Lista de los mercados importadores para un producto exportado por México
Producto : 08045003 Guayabas, mangos y mangostanes, frescos o secos: mangos.
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Tabla Grafico Mapa m

Mapa: nos ilustra en un mapa mundial los principales socios comerciales.

Lista de los mercados importadores para un producto exportado por México en 2013

Federacion de Rusia

< Razakan 1< orgais T
e ~—3 ]

———

Empresas: nos muestra una lista de las empresas exportadoras de mango en

México. De cada una de ellas nos dice el rango de nimero de empleados, en qué
ciudad se encuentran y su sitio web.

Hombre de la empresads

AGRICOLA LOS MANGOS, S.P.H. DER.L.

AGROPRODUCTO DIASTECA, 3.4, DE CW.

ALIMENTOS PROFUSA, S.A DE C V.

COMFRUTAS, 3.4 DE C.W.

CULTVARES MEXICANDS, S.A, DE CV.

EXOTIMEX, S.A DE C\.
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2) Market Access Map

La siguiente herramienta es Market Access Map (Mapa de acceso al mercado).
Market Access Map o0 también conocido como macmap proporciona informacion
acerca de los aranceles aduaneros (incluidas las preferencias arancelarias)

aplicados por 191 paises y que se enfrentan los 239 paises y territorios. 2*

2&ITC  MARKET ACCESS MAP

Improving transparency in international trade and market access

Para encontrar las tarifas se da clic en basqueda rapida (Quick search) y se
selecciona la opcidn encontrar tarifas (Find tariffs).

I Quick search 'l Advanced analysis ~ Raw data download ~ Country analysis ~ Options ~ Support materials ~

I N
Find tariffs

Find non-tariff measures
Find trade remedies
Trade agreements and Rules of Origin

Compare tariffs

Se llenan los campos dependiendo del tipo de informacion que se desea obtener.
En este caso, pondremos de ejemplo como pais importador a EUA, el afio sera el
altimo disponible, producto es la fraccion arancelaria a 6 digitos 080450 -
guayabas, mangos y mangostanes, frescos o secos y el pais exportador

pondremos “todos”, clic en Proceder (Proceed).

24 http://www.macmap.org/
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Importing country:* United States of America -

Year:*'& Latest available: 2013 (ITC -

Product:*'& SEGM  National tanff line code

08045040 - Guawvas, mangoes, and mangosteens, fresh, if entered

Exporting country: all -

Selected data source: ITC (MAcMap) data complemented by WTO (IDB) data for missing country-years

You can change your default settings here.

Proceed==

Enseguida, en una tabla nos dice que porcentaje de arancel aplica para cada pais.

En este caso para México la tarifa de exportacion es del 0%.

Under the column "Tariff regime” you can click on each tariff regime to find more information on the related member countries.

Tariff regime Applied ad valorem tariff Ad valorem equivalent of applied specific tariff

Under the column "Tariff regime” you can click on each tariff regime to find more information on the related member countries.

Tariff regime Applied ad valorem tariff Ad valorem equivalent of applied specific tariff
MFN duties (Applied) 0% 8.41%
Mon-MFN tariff 0% 42.2%
Preferential tariff for GSP countries 0%

Preferential tariff for CBI countries 0%

Andean Trade Preference Act 0%

Preferential tariff for Canada 0%

Preferential tariff for Israel 0%

Preferential tariff for lordania 0%

0%

Preferential tariff for Australia 0%

Preferential tariff for Chili 0%

Preferential tariff for Morocco 0%

Preferential tariff for Singapore 0%

Preferential tariff for Bahrain 0%

Preferential tariff for CAFTA countries 0%

Preferential tariff for the republic of Korea 0%

Preferential tariff for Panama 0%

Preferential tariff for Oman 0%

Preferential tariff for Peru 0%

Preferential tariff for Colombia 0%

Se muestra una lista de todos los paises, de esta manera se pueden comparar los
porcentajes de aranceles de un pais con otro y asi saber si contamos con un

arancel preferencial o arancel mayor o menor que los demas paises.
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Existe también la opcibn Comparar tarifas (Compare tariffs).

Z%ITC  MARKET ACCESS MAP

Improving transparency in international trade and market at

Advanced analysis ~ Raw data download ~ Country analysis ~

Find tariffs i+ Compare Tariffs Results

Find non-tariff measures

Trade agreements and Rules of Origin

Compare tariffs

Llenamos los campos, en este caso pondremos a México como exportador,
nuestro codigo del producto a seis digitos y clic en proceder (Proceed).

Country:® Mexico v a5 | Exporter -
Product:* & H52 HS4 ﬁ
080450 - Guavas, mangeoes and mangosteens, fresh or dried -

Selected data source: ITC (MAcMap) data complemented by WTO (IDB) data for missing country-years

You can change your default settings here

Proceed »»

Se puede ver una tabla con una lista de diferentes paises importadores del
producto y una serie de colores. Estos colores indican el nivel de proteccion que

se tiene en dicho pais en cuestion de tarifas, indicadas por medio de porcentajes.
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= Table

D = E
Importing
country
Afghanistan
Albania
Algeria
Angela
Anguilla

Antigua and
Barbuda

Argentina
Armenia
Aruba
Australia

Austria

‘fear

2013
2013
2009
2009
2013

2013

2013
2013
2013
2013
2013

Revision

H512
HS512
HSs07
HSs07
HS507

HS5896

H512
HS507
Hs07
HS512
H512

Map

Mo. of corresponding  Level of Mexico’s exports to partner
national tariff lines protection  country (value in US55 000)
2

1

1

3

6 -

3

1

3

1 B23

1 389

Level of protection

0%

Total ad valorem
equivalent tariff

12%
10%
30%
10%

0%
36.67%

1.27%
10%
0%
0%

0%

Por ejemplo, podemos ver que Argentina tiene un 1.27% de total de arancel para

nuestro producto mexicano, por lo cual su nivel de proteccion es de color azul cielo

pues se encuentra en un rango de cero a cinco por ciento.

Esto nos permite saber rapidamente el nivel de proteccion que presenta cada pais

para nuestro producto asi como en qué afio aplico dicho porcentaje.
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Ademas de mostrarnos una tabla, se muestra también un mapa.

= Table & Map
A
Ll;f Tioks (valuiin Us$ «000) Level of protection
0- 3600 :
3,600 - 8,700
8,700 - 26,000
26,000 - 210,000
Greenland
NodWey Russian Federation
Canada
- Kazakhstan Mongolia
A s taly
United States of America Turkey -~ China
,Al ‘ Irag
: geria |ibyaEgypt -
Mexico United States of America India & ‘
= ! |Applied tariff: 0% Mali Niger \

\Applied tariff year: 2013 (ITC)

Nomenclature: HS12

Trade in US$ '000: 202,906.45 -

Peru .,  Brazil N

N
“)5 Australia

Chile

Donde cada pais tiene el color de su nivel de proteccion y ademas al colocar el
cursor sobre cada uno de ellos aparece una pequefa caja con informacion de la

tarifa aplicada, afio y cantidad comercializada en miles de délares.

La herramienta macmap nos permite de manera rapida hacer un comparativo de
las tarifas y nivel de proteccion de cada pais hacia cierto producto dependiendo el

pais de procedencia.
3) Investment Map
La herramienta Investment Map (Mapa de inversiones) ofrece datos de inversion

extranjera directa a nivel sectorial, junto con las filiales extranjeras, los flujos de

comercio e informacién de aranceles.?®

» http://www.investmentmap.org/
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International
|

Centre

". ace
9 L INVESTMENT MAP

Fareign Direct Investment data atthe sectoral level, combined with foreign affiliates, trade flows and tariffs information.

“La Inversion Extranjera Directa (IED) es aquella inversion que tiene como
propésito crear un interés duradero y con fines econémicos o empresariales a
largo plazo por parte de un inversionista extranjero en el pais receptor. La
literatura y evidencia empirica identifican a la IED como un importante catalizador
para el desarrollo, ya que tiene el potencial de generar empleo, incrementar el
ahorro y la captacion de divisas, estimular la competencia, incentivar la
transferencia de nuevas tecnologias e impulsar las exportaciones. Todo ello

incidiendo positivamente en el ambiente productivo y competitivo de un pais.

(Secretaria de Economia)
Es por eso que atraer inversion extranjera directa a diferentes sectores del pais es
muy importante y es por eso que debemos de analizar quienes son nuestros

competidores cuando de IED se trata.

Para ejemplificar, solicitaremos informacion de inversién entrante en México en el

sector Primario — Agricultura, ganaderia y caza.
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® |nversidn entrante Inversidn saliente
W_

Total (Servicios y mercancias)

Indeterminado-Total (Servicios y mercancias)

. Primario
Para obtenir el detalle por p =
l — Agricultura, ganaderia, caza l
Int 5

- Cultives en general; cultivo de productos de mercado; herticultura

——— Cria de animales

Analisis e Investigacidn . ) .
T— Cultive de productos agricolas en combinacion cen la cria de animales (explotar

Nos arroja una serie de datos por region. En la region del Tratado de Libre
Comercio de América del Norte (TLCAN) nos muestra que en esta industria
México es el primero en la lista, atrayendo la mayor cantidad de inversion

extranjera directa.

Por medio de indicadores se explican las cantidades en millones de ddlares tanto
de flujos de entrada, valor de exportacion, proporcién de las exportaciones del

pais en las exportaciones mundiales y valor de importacién, principalmente.

Seleccionar la industria: | — Agricultura, ganaderia, caza
Seleccionar la region: | Tratado de Libre Comercio de América del Morte (TLCAN) v | Uingreso medio elevado

Seleccionar el afio Ultima dispanible ¥

valores en USE milldn

Exportar hacia lg Ver mapa
Pais/Territorio ¥ Entrada Stock interno Cambio p.a. desde 2009
1. México 246 12
2. Estados Unidos de América
3. Canada 18449 12 4.0%
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En la region de América Latina y el Caribe México ocupa el lugar niumero #7 en
atraccion de IED en dicho sector.

valores en US$ millén

Exportar hacia =

Ver mapa
Pais/Territorio ¥ Entrada Stock interno Cambio p.a. desde 2009
1. Argentina 4559 M 57593 M 6.3%
2. Brasil 3526 10 6.4004 10
3. Uruguay 2329 M
4. Colombia 74 12
5. Chile 50,0 12 383.0 12 12.5%
6. Nicaragua 46,7 12
7. México 246 12
8. Honduras 18,0 12
9. Ecuador 17.8 12

De esta manera se pueden identificar los paises que compiten con México en

atraer inversion extranjera directa para este sector.

Ademas de los indicadores, podemos ver los flujos de IED.

® |nversidn entrante Inversidn saliente
Pais México s
Sectar — Agricuttura, ganaderia, caza L

Indicadores Flujos de IED Afiliadas extranjeras

En donde se enlistan los paises de los cuales México recibe esta inversion,

ordenados por valor de inversion en millones de dolares y reflejados por afios.
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Pais/Territorio v Entrada

Total 24 B

[
=
L%}

de el cual asignd

[Sg
m
(g

1. Estados Unidos de América

2. Canada 3,9
3. ltalia 1.9
4. Paises Bajos (Holanda) 0.1
5. Costa Rica 0.0

En México la mayor Inversion Extranjera Directa es recibida de Estados Unidos de
Ameérica con un valor de 55.5 millones de dolares en el afio 2012.

Todos los datos anteriores corresponden a la IED entrante, se pueden obtener los

mismos datos para la IED saliente igualmente, tanto por sector como por pais.

Utilidad

El Centro de Comercio Internacional (ITC) es una de las herramientas de
inteligencia comercial mas importante pues contiene una de las bases de datos
mas grande y mas importante en cuanto a datos e informacion sobre comercio
internacional.

Es fundamental saber interpretarlo correctamente, pues como se explicé al
principio del documento: “La inteligencia comercial es la capacidad de lograr un
unico objetivo: conseguir vender algo a alguien” y para lograrlo es necesario saber
las necesidades o el comportamiento del mercado, pues de otra manera seria muy
dificil lograr ese objetivo. Se debe tener el mayor conocimiento posible de cémo se
mueve ese mercado, cComo se maneja, quienes son ya sus clientes y proveedores
(nuestra competencia), entre otras cosas mas.

La herramienta ITC ayuda a la aceleracién del desarrollo econdmico en general y
ademas nos ofrece a los usuarios herramientas para facilitarnos la toma de
decisiones y tener una vision mas clara sobre como se podria lograr llegar a

nuestro consumidor final.
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El ITC a diferencia de los demas es el Unico que muestra estadisticas de cada
pais, tanto en movimientos, saldos, socios comerciales, inversion, etc. y un mayor
numero de indicadores comerciales internacionales.

Por lo tanto implica un mayor analisis e inversion de tiempo para encontrar
respuesta a los problemas o nuevos objetivos que se requiere solucionar para

encontrar el mercado ideal de tu producto.

2.3 Otras herramientas

Organizacion Mundial del Comercio (OMC):

Es el Unico organismo internacional que se ocupa de las normas que rigen el
comercio entre los paises. Su principal propdsito es asegurar que las corrientes

comerciales circulen con la méaxima facilidad, previsibilidad y libertad posible.?®

Pagina Web — OMC

-, ORGANIZACION English | Francais Para contactarnos | Mapa del sitio | A-Z
\_// MUNDIAL
~==/ DEL COMERCIO Busqueda:
Portada Acerca de la OMC Noticias y Temas comerciales | Miembros de la OMC | Documentos y La OMC y usted
eventos recursos

L J y Azevédo pide a los Miembros A&
Azevédo pide a los Miembros que | que aceleren el ritmo para 4>
= poder concluir la Ronda de )' b
aceleren el ritmo para poder Doha A

concluir la Ronda de Doha y Entra en vigor el Acuerdo revisado de |a

OMC sobre Contratacin Pibligas

El Presidente de las
negociaciones sobre la
agricultura insta a los
Miembros a no caer en un

> Mas informacién

Conozca nuestras esferas de actividad Ultimo video Ultimas novedades
5 2 Estudios de casos presentados por titulares de catedras > Centro de informacidn: Actualizacién el
(1 Negociaciones OMC (11/02/2014) 04 de abril

comerciales

> Indice Analitico de la OMC actualizado y
suplemento (1995-2013)

> Nueva publicacidn: Estadisticas del

Ry z Aplicacién y
3 comercio internacional 2013

vigilancia

: > Nueva publicacion: The History and
- Solucién de . t_p- “Hal Future of the World Trade Organization
diferencias > Nuevo documento de trabajo: Simulating
| NN world trade in the decades ahead: drivine

Fuente: http://www.wto.org/spanish/thewto s/dg_s/dg_s.htm

2 http://www.wto.org/spanish/thewto_s/whatis_s/inbrief_s/inbr00_s.htm
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Cuenta

{Qué es la OMC?

Adopcidn de decisiones

Temas comerciales

con un espacio especial de estadisticas de comercio internacional.

Acerca de la OMC Noticias y
eventos

Miembros de la OM(

Secretaria

Quiénes somos
Qué hacemos
Lo que propugnamos

Formulacidn de la mision

Folletos de introduccion

La OMC en pocas palabras
Entender la OMC

diez cosas que puede hacer la
omc

Principales publicaciones

Infarme anual

Infarme sobre el comercio
mundial

Estadisticas del comercio
internacional

Organigrama
Conferencias Ministeriales
Consejo General

Actuales Presidentes de los
organos de la OMC

Miembros de la OMC

Miembros
Observadores
Adhesiones
Signatarios del GATT

Panorama general
Presupuesto
Director General

rectores Generales
Adjuntos

Edificio de la OMC

Oportunidades de
contratacion

Avisos de vacante

Programa de pasantias

OMC y otras
organizaciones

Objetivos de Desarrollo del
Milenio (ODM)

En el cual se puede encontrar extensa informacion sobre comercio internacional y

acceso a los mercados, tanto comercio en mercancias y servicios, aranceles,

medidas no arancelarias,

publicaciones, etc.

ESTADISTICAS

regimenes de servicios,

hecho en el mundo,

Informacién sobre comercio internacional y acceso a los mercados

Las bases de datos y las publicaciones de la OMC ofrecen una gran cantidad de datos comerciales y

arancelarios.

> Dénde encontrar estadisticas de la OMC sobre el comercio, los aranceles

los no aranceles

> Las observaciones y
sugerencias sobre esta pagina
deben enviarse a la direccion

siguiente statistics@wto.org

= Ver también:

Estudios v analisis econdmicos

> z Cules son las Gtimas
tendencias del comercio mundial

“Hecho en el
jmundo”™

BASES DE DATOS,
PUBLICACIONES
m?o ) Y HERRAMIENTAS
G

3

Medir el comercio en valor
anadido

COMERCIO DE MERCANCIAS
Y SERVICIOS

Noticias voiver al principio

INFORMES, BOLETINES
Y ENLACES

Nueva herramienta
MEDIDAS NO ARANCELARIAS  TSe

Y REGIMENES DE SERVICIOS

Informacion sobre
comercio internacional y
3 acceso a los mercados

=
Sy
ses
CREACION DE CAPACIDAD.
ACTIVIDADES Y EVENTOS
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Banco Mundial:

El Banco Mundial, abreviado como BM (en inglés: WB World Bank), es uno de los
organismos especializados del sistema de las Naciones Unidas, que se define
como una fuente de asistencia financiera y técnica para los llamados paises en

desarrollo.?’

Pagina Web — Banco Mundial

BANCO MUNDIAL EN VIVO
Nuevo modelo de alianza
Participe en el debate sobre el
nuevo enfoque de participacion de
los paises y el Banco Mundial para
reducir la pobreza

PERSPECTIVAS ECONOMICAS
2014: Crecimiento estable en

¢ Esta listo para poner fin a la pobreza en 2030?

"Necesitamos iniciar un movimiento para terminar con la pobreza”, afirma el presidente del Grupo del Banco Asia oriental
Mundial, Jim Yong Kim, en este nuevo video dado a conocer antes de las Reuniones de Primavera 2014 con €l Economias regionales seran
Fondo Monetario Internacional (FMI). Mas » icd o R lesbesime o el

lnm mainmn AA inAraeca AlBA

Fuente: http://www.bancomundial.org/

Podemos encontrar datos de comercio en el menu “Datos”.

@ EL BANCO MUNDIAL | Trabajamos por un mundo sin probre English Espaiol Frangais =7 Pyccewd =3 » Blsqueda

Portada  Quiénes Somos  Datos  Investigacion  Aprendizaje  Noticias  Proyectos  Publicaciones  Paises  Temas
—

7 http://www.bancomundial.org/es/about
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Seleccionamos “Indicadores”.

Encuentre un indicador

INB per capita, método Atlas (LI5% a pre Buscar

Havegar por las bases de datos

@ Paises Temas

== _ Use nuestros
—— | Indicadores A
= indicadores

En esta opcion se muestra una lista de estadisticas de datos tanto de

exportaciones e importaciones de mercaderias, de servicios, de energia, de
productos de alta tecnologia, entre otros, en el cual se seleccionara el que sea de

nuestra conveniencia para el analisis.

Comercio

Comercio de mercaderias (% del PIB)
Comercio de senvicios (% del PIB)
Exportaciones de bienes y semnvicios (% del PIB)

Exportaciones de productos de alta tecnologia (% de las exportaciones de
productos manufacturados)

Exportaciones de productos de alta tecnologia (US$ a precios actuales)
Exportaciones de productos de TIC (% de las exportaciones de productos)

Exportaciones de semvicios de TIC (% de exportaciones de senvicios,
balanza de pagos)

Importaciones de bienes de tecnologias de |a informacidon y la comunicacidn
(TIC) (% del total de importaciones de bienes)

Como todas las herramientas anteriores existen muchas mas, cada pais elige
utilizar la que mas se adecue a sus necesidades, ademas de que cada uno cuenta

con sus paginas oficiales con informacion y estadisticas de comercio exterior con
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datos relevantes y actualizados del movimiento de mercancias en ellos asi como
precios, tarifas, permisos y regulaciones.

Algunas de ellas son:

Europa: Tarifa Integrada comunitaria (TARIC)
Determina qué legislacion aduanera comunitaria debe aplicarse a las

Importaciones y a las exportaciones de las comunidades europeas.

Pagina Web

L

FISCALIDAD Y UNION ADUANERA

Comisidn
Europea

*
*

La Comision Europea » Fiscalidad vy Union Aduanera > Bases de datos» TARIC = Medidas Buzon TARIC | Buzdn QUOTA

User Guides, Information and Downloadable data:[Info Ayuda Novedades | Informacién Preguntas frequentes

Ultima actualizacién: 07-04-2014

Consultas del TARIC

Medidas Informacién geogréfica Reglamento

Cédigo de las mercancias [Explorar] Pais de origen/destino.
| | v

[Busqueda avanzadal]

Hallar medidas

La fecha de referencia actual de la busqueda es 08-04-2014 [Cambio]

T

http://ec.europa.eu/taxation customs/dds2/taric/taric consultation.jsp?Lang=es
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USA: Comision de Comercio Internacional de Estados Unidos de América (USITC)
La mision de la Comisiéon de Comercio Internacional de EE.UU. es®:

1) Aplicar las leyes de reparacion comercial de Estados Unidos dentro de su
mandato de una manera justa y objetiva.

2) Proporcionar al Presidente, el Representante Comercial de Estados Unidos
(USTR) y el Congreso con independientes, andlisis de calidad, informacion y
apoyo en asuntos relacionados con los aranceles y el comercio y la competitividad
internacional.

3) Mantener la Lista del Sistema de Aranceles Armonizado de EE.UU.

Al hacerlo, la Comision atiende al publico mediante la aplicacion de la ley de
EE.UU. y contribuyendo al desarrollo de sonido e informado politica comercial de
EE.UU.

Pagina Web - USITC

HOME

United States oo}

International Trade Commission

<
A\ Guiay About USITC  Popular Topics  PressRoom  Importinjury Intellectual Property  Industry/ Economic Analysis  Tariff Affairs

Search the current Harmonized
Tariff Schedule...

Search hts_usitc.gov

(See Disclaimer)

General Information -

* ContactUs

* Hours & Directions

* Staff Directory (PDF)

* Daily USITC Calendar

e * 7
2 2 View...
s Current HTS by Chapter
et e Official 2014 HTS Now Available paTentIS
Please select... v + Read More /) Recent Changes to HTS [PDF]
Need Help?
Research Tools ‘-‘= Frequently Asked Questions

Ask Us a Tariff Question
HTS E-Learning Module

* Tariff Search Tool
* HTS (Harmonized Tariff

= Rel
Schedule) :: News and New D

» DataWeb (U.S. Imports/Exports
Data)

* EDIS | Login | Register » Commission Vote: Adequacy Determinations — Small Diameter Graphite Electrodes from China [4/7/2014]

* Commission Vote: Crawfish Tail Meat from China [4/4/2014]

» News Release: Holbein Named Director, TATA [4/4/2014]
Independent Reporting » News Release: Sec. 337 Inv. — Hemostatic Products [4/2/2014]
» News Release: Sec. 337 Inv. — Earpiece Devices [3/31/2014]

» Office of Inspector General * News Release: Gen. Factfinding Inv. — Trade Barriers that U.S. SMEs Perceive as Affecting Exports to the EU
[3/28/2014]

Fuente: http://www.usitc.gov/

%% http://www.usitc.gov/press_room/mission_statement.htm
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En el cual, entre sus herramientas de busqueda seleccionaremos la siguiente:

] [
Research Tools T

v Tariff Search Toaol

* HTS (Harmonized Tariff
Schedule)

v DataWeb (LS. Impors/Exports
Datal

* EDIS | Login | Register | DataWe

Interactive Tariff and Trade Data'Weh
Login

Aqui se proporcionan estadisticas sobre el comercio internacional y los datos
sobre aranceles estadounidenses de manera publica y gratuita tales como:

Estadisticas de importacion y exportacién de los Estados Unidos, las estadisticas
de los aranceles, las tarifas futuras de EE.UU. e informacién de preferencias
arancelarias, permite tanto a los usuarios expertos y no expertos crear y guardar
listas de paises y productos para reutilizacion en el futuro desde cualquier parte

del mundo .

China: Ministerio de comercio de la Republica Popular de China.
Ofrece noticias, temas y servicios actuales relacionados con las actividades
comerciales realizadas por China al igual que estadisticas sobre importacion y

exportacion, cooperaciones comerciales e inversiones foraneas.
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Pagina Web

Ministerio de Comercio de la

U Republica Popular China

+ Inicio

MOFCOM Moticiario
MNovedad de China

Estadisticas

Temas
Senicios
Foto noticia

Buscar

i ;

Otros idiomas  +

Martes.8/4/114

Inicio > Servicios

MOFCOM Noticiario

Ferias v exposiciones ==
= The 28th Intemnational Exhibition on Plastics and Rubber Industries in Shanghai 31
= WESTERN CHINA INTERMACIOMAL FAIR 18-03
= La 13*Feria Internacional de Articulos Diarios de Consumo de China 18-03-2014 04

= Feria de Comercio de Productos Culturales de Yiwu (27, abril-30, abirl) 17-03.

Oferta y demanda ==

- Bienvenidos a la Séptima China International Auto Parts Expe 03-04-
- Bienvenidos a la 17° Feria Internacional de Inversién y Comercio de China 0 013 23

= Empresas recomendadas porla Camara de
solares 27-11-2012 00:36:14

Chile: ProChile.

14 04:06:30

1017 00-26-04

= Acerca de la Cdmara Sucursal de Productos fotovoltaicos solares 27-11-20

Exp e Imp de Magquinarias y Equipos Electrdnicos de China dedicadas a productos fotovoltaicos

Novedad de China

Estadisticas

= Importacidn y exportacidn
= Cooperaciones comerciales

= Inversiones fordneas

Servicios

= Ferias v exposiciones
- Ofertay demanda
- Eltiempo

= Tipo de cambio

http://spanish.mofcom.gov.cn/column/servicios.shtml

Es la institucion del ministerio de relaciones exteriores encargada de promover las

exportaciones de productos y servicios del pais, ademas de contribuir a la difusién

de la inversion extranjera y al fomento del turismo en Chile.
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Pagina Web

| CH I LE Bienvenido a ProChile /

Selecciona el sitio de tu preferencia | Select your site

Compradores internacionales | International Buyers

Selecciona tu pais de residencia | Select your country of residence

América del norte Ameérica del sur Europa Asiay Oceania
> Canada > Argentina > Deutschland > Austratia
productos y servicios. % > United States > Bolivia > Belgium > E
y 2 > México > Brasil > Espafia > B2
(@ Ingresar Aqui & = > Colombia ’ France  Hong Kong
Am.encu Centsty £l > Ecuador > The Netherlands > India
Caribe > Perti > Italia > Indonesia
> Costa Rica > Uruguay > Poland > A&
> Cuba > Venezuela > UK > Malaysia
> El Salvador Medio Oriente > Czech Republic > Singapore
> Guatemala < Saatal) dy ) <l LY > Poccua
» Honduras § = Sweden
> Panamd > Turkey > Espariol
> Repiiblica Dominicana > English

efgtand

http://www.prochile.gob.cl/

Otras bases de datos:

Existen otras bases de datos que permiten también obtener informacion fresca de
mercados y de lo que es inteligencia comercial, muchas veces no se pueden

conseguir los accesos tan faciles a ellas.

Estamos hablando de sistemas de informaciéon, que permiten obtencion de datos
pero que son privadas y que se tienen que pagar cuotas de suscripcion o
afiliacion, por ejemplo IQOM — Inteligencia Comercial.

92


http://www.prochile.gob.cl/

Pagina Web - IQOM

I@M HOME NOTICIAS PRODUCTOS NOSOTROS NUESTROS CLIENTES PRENSA CONTACTO

Inteligencio Comercial

iEl comercio exterior comienza
aqui! (IQOM Stat)

Nuestro Sistema de Inteligencia Comercial
(te) revela las operaciones de importacion
. 1'3“ y-exportacion de mas de 45 paises con
- w el fhayor detalle y oportunidad disponible
v (Ngrﬁbretde empresas, Valor, Yolumen, efc.)

MAS INFO

IQOM STAT | Estadisticas comerciales de mas de 45 paises en todo el mundo

Fuente: http://www.igomla.com/

IQOM cuenta con lideres en informacién, analisis y asesoria estratégica en
comercio exterior y tiene ya, mas de 25 afios de experiencia en disefio e

implementacion de politica internacional comercial.

Ofrece los siguientes paquetes de suscripcion:
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SUSCRIPCIONES

3 Dias (Gratis)

Ley de Comercio

\:Udcrlbll'

Suse :nbur

1 Afto Sus tr1h|r

[CHOM Alermas

Ademas de 4 diferentes tipos de productos:

1)

2)

Sistemna de Inteligencia Comercial 1QOM

IZ0M Stot permite consultor los cstodistices comerdiales,
publicoments para mds de 43 poizes. 5 tnata de un siste
desarrolledo con herramisntas de uso intuitive. aus perr
de infermocicn. [20M Stot permite identificar los oporn
mercedo internccional v, =n muchos cosos, empreso, odl
Estadizticas == =l sistema d= conzulta de sstedizticas =n ¢
AmeErica Lotina

Ley de Comercio Exterior:

Lo Ley e Comencio Exterior Anc
troyectoric profesional en mote
Herndngez, miembro del Organe
obnrc e recopiien cerca de 170
Suprema Corte de Justicic e
internccionciez. IOOM Inteligenci
io cuol busco otender los necesid
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3)

Alertas Electronicas IQOM

4)

Consultoria

IQOM es una excelente base de datos con material relevante e interesante
ademas de contar con aplicaciones innovadoras y actualizadas para facilitar y

mejorar su utilizacion.

A lo largo de este segundo capitulo se presentaron diferentes paginas web con
extensas bases de datos sobre informacién comercial que funcionan como
herramientas para la inteligencia comercial, dependiendo del tipo de informacion
gue el interesado este buscando, elegirA y analizara la o las que crea
convenientes. Cada una de ellas tiene una finalidad y una base distinta aunque
todas tienen un mismo objetivo: ayudar a los usuarios en la toma de decisiones
sobre comercializar con un pais extranjero, fomentar sus exportaciones y

colaborar en su crecimiento y desarrollo.
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llustrando de manera sistematica todo lo que implica el comercio internacional,
desde la herramienta que explica qué es exportar hasta la que muestra

estadisticas comerciales mundiales.

Este segundo capitulo es el de mayor relevancia en todo el documento, pues es el
gue muestra toda la informacion que se necesita conocer para hacer un estudio
previo al iniciarse en la exportacion, asi como un analisis o plan de negocios para
no solo hacer crecer tu empresa o0 exportar una vez, sino miles de veces masy en

todas lograr el éxito.

Los nuevos estudiantes de comercio 0 negocios internacionales, empresarios,
académicos o cualquiera que haga uso de las herramientas de inteligencia
comercial, tiene en sus manos el cambiar nuestra cultura, la manera de hacer las
cosas, aumentar el valor de los productos, el buscar un nuevo camino, lograr
nuevos objetivos, abrir su mente, conocer el mundo, fomentar el buen uso de la
informacion y el hacer crecer al pais con la creacion de nuevas pymes y con la

exportacion de productos hechos en México.

Como medio para ejemplificar cada una de las herramientas utilizamos de ejemplo
la exportacion de mango en cada una de ellas, se explicO6 cédmo obtener la
informacion y analizé y recalcd la importancia de los datos arrojados siempre

proporcionando el apoyo necesario para la interpretacion de los mismos.

Después de haber realizado tal analisis, podemos documentar que el mercado

mundial de mango se encuentra de la siguiente manera:

% El principal pais exportador es: México

« El principal pais importador es: Estados Unidos de América.

+« Valor total exportado en el mundo fue de 1.589.023 miles de délares en
2012.

% El precio de importacion es a nivel mundial de: 1.19 USD / KG

+« El precio de exportacion es a nivel mundial de: .97 USD/KG

“ Los principales paises competidores de México son: India, Holanda, Brasil

y Tailandia.
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% Los aranceles promedio son: en importacién del 20% y en exportacion del
0%.
« En Meéxico lo exportamos a 31 paises, principalmente: EUA, Canada,
Japon, Holanda y Francia.
% A un precio promedio de: .87 USD /KG
% Por las siguientes aduanas:
- Nogales, Sonora.
- Colombia, Nuevo Leon.
- Nuevo Laredo, Tamaulipas.
- Ciudad Reynosa, Tamaulipas.
- Aeropuerto Internacional “Lic. Benito Juarez” Cd. De México.
- Tijuana, Baja California.
% Lo importamos principalmente de; Ecuador y Tailandia
% A un precio promedio de 1.72 USD/KG
« Por las siguientes aduanas:
- Manzanillo, Colima.
- Lazaro Céardenas, Michoacan.
- Tijuana, Baja California.

Considero que esta es informacién muy valiosa para un exportador de mango si la
tuviera a su alcance, pero desgraciadamente no tienen acceso a ella lo cual se
puede deber a dos razones; la primera, por un desconocimiento total de la
existencia de dichas herramientas y la segunda; por saber de su existencia pero
no saber utilizarlas o no tener el contacto de alguien que sea experto en
emplearlas, obtener la informacidén necesaria y poder sacar el mayor beneficio de

la interpretacion la misma.
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Capitulo Ill. Utilidad de las herramientas de Inteligencia Comercial.
Testimonios.

En éste ultimo capitulo se llevd a cabo cinco entrevistas con una serie de 7
preguntas a alumnos de la carrera de Comercio Internacional o Negocios
Internacionales de diferentes instituciones en Morelia, a una ex alumna de la
carrera de Comercio Internacional en la Universidad Vasco de Quiroga y a un
empresario en Michoacan que tenia un desconocimiento total de dichas

herramientas.

Todo esto con el objetivo de testificar la importancia de la inteligencia comercial,
la utilidad de sus herramientas tanto para los estudiantes de comercio
internacional en su crecimiento profesional como para las Pymes de Michoacan
en el fomento de sus exportaciones al facilitar la toma de decisiones en la

comercializacién de un producto tanto en un mercado nacional como internacional.

Enseguida se muestran las diferentes respuestas.

Testimonio 1
José Pablo Flores Alfaro. 8° Semestre. Licenciatura en Comercio Internacional. UVAQ Morelia.

1. ¢Durante tu carrera mencionaron alguna vez el término “inteligencia
comercial”?

Me parece que si, pero no recuerdo claramente.

2. ¢Qué entiendes tu por inteligencia comercial?
Desde mi punto de vista, la inteligencia comercial, es la capacidad de

vender cualquier bien/servicio, en cualquier parte del mundo.

3. ¢Qué herramientas de inteligencia comercial conoces?
SIICEX e Intracen.
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4. ¢Te explicaron detalladamente cada una de ellas por separado?
Si. Ademas dejaban tareas donde debiamos hacer una investigacion de
RRNA (Regulaciones y Restricciones No Arancelarias) y tarifas de cierto

producto.

5. ¢De todas ellas cual te parecié mejor?

SIICEX, me funciona muy bien para clasificar y ver las RRNA.

6. ¢(Estas de acuerdo en que estas herramientas son de suma
importancia principalmente en esta carrera?

Si, totalmente.

7. ¢Consideras que estas herramientas nos son de gran utilidad como
estudiantes de comercio internacional y como empresarios o futuros
empresarios?

Si, claro. Son de gran utilidad, porque facilita la informacion correcta y

precisa.

Testimonio 2

Fernando Pizano Mendoza. 9° Semestre. Licenciatura en Negocios Internacionales. ITESM Morelia.

1. ¢;Durante tu carrera mencionaron alguna vez el término “inteligencia

comercial”? Si.
2. ¢Qué entiendes tu por inteligencia comercial?
Todos los procesos que son necesarios para la toma de decisiones de las

empresas.

3. ¢Qué herramientas de inteligencia comercial conoces?
ProMéxico, SIICEX y SIAVI.
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4. ¢Te explicaron detalladamente cada una de ellas por separado?
Si. Haciamos andlisis de empresas y como éstas toman decisiones cuando

de comerciar con un pais extranjero se trata.

5. ¢De todas ellas cual te parecié mejor?
ProMéxico y SIICEX.

6. ¢Estas de acuerdo en que estas herramientas son de suma
iImportancia principalmente en esta carrera?
Si, exactamente. Es realmente importante tener el conocimiento de ellas y

conocer la funcionalidad de cada una.

7. ¢Consideras que estas herramientas nos son de gran utilidad como
estudiantes de comercio internacional y como empresarios o futuros
empresarios?

Si, son utiles. Pero creo que se necesitan de mas clases para aprender
como utilizarlas mejor, ya que como alumnos te apoya en trabajos y
soluciones, pero como empresario te pones en las manos de apertura de
nuevos mercados y oportunidades. Es cuestion de saber buscar y utilizar la
herramienta adecuada para el lugar indicado y asi obtener la informacién

necesaria.

Testimonio 3
Maximiliano Montero Mendoza. 9° Semestre. Licenciatura en Negocios Internacionales. ITESM
Morelia.

1. ¢Durante tu carrera mencionaron alguna vez el término “inteligencia
comercial”?
Si.

2. ¢Qué entiendes tu por inteligencia comercial?

Es el tipo inteligencia que sirve para hacer negocios mas eficientes.
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3. ¢Qué herramientas de inteligencia comercial conoces?
ProMéxico, SIICEX, SIAVI e ITC.

4. ¢Te explicaron detalladamente cada una de ellas por separado?
Si. Teniamos que hacer reportes completos y trabajos tomando como base

y como fuentes de informacion ésas herramientas.

5. ¢De todas ellas cual te parecié mejor?

ProMéxico y SIICEX. Son excelentes, faciles y con buenas bases de datos.

6. ¢Estas de acuerdo en que estas herramientas son de suma
importancia principalmente en esta carrera?
Si.

7. ¢Consideras que estas herramientas nos son de gran utilidad como
estudiantes de comercio internacional y como empresarios o futuros
empresarios?

Si, claro. Nos ayudan a tener un conocimiento mas amplio sobre el entorno
y lo que realmente esta sucediendo. A su vez, nos dan la nocion sobre una

manera de ser inteligentes para hacer negocios.

Testimonio 4

M. Karen Fuentes Coria. Licenciada en Comercio Internacional. UVAQ Morelia.

1. ¢Durante tu carrera mencionaron alguna vez el término “inteligencia
comercial”?

Si, en el dltimo semestre de la carrera, por casualidad.

2. ¢Qué entiendes tu por inteligencia comercial?
Es un sistema o una tecnologia de informacion que te ayuda a tener

conocimientos basicos y estadisticos de las practicas comerciales entre la
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mayoria de los paises del mundo y que te permite conocer ofertas,

demandas y aranceles para un pre-analisis de mercado.

¢, Qué herramientas de inteligencia comercial conoces?
Intracen, SIICEX, Harmonized Tariff Schedule of the United States (HTS),
TARIC y SIAVI. Todas las conoci en la Universidad.

¢ Te explicaron detalladamente cada una de ellas por separado?

Si. En practicas de clasificacion arancelaria, en algunos casos de
investigacibn de mercados, demanda de productos y precios. Ademas,
explorar estas herramientas por voluntad propia sirve de mucho pues no

son complicadas y la informacién es relevante.

¢De todas ellas cual te parecié mejor?

ITC, definitivamente. No sélo te proporciona informacién arancelaria de los
productos sino que ademas puedes encontrar estadisticas de demanda por
producto o incluso por paises y el precio unitario o de volumenes de

importacion o exportacion.

¢(Estas de acuerdo en que estas herramientas son de suma
importancia principalmente en esta carrera?

Si. Facilita el acceso a la informacién basica de comercio internacional.

¢Consideras que estas herramientas nos son de gran utilidad como
estudiantes de comercio internacional y como empresarios o futuros
empresarios?

Si, son de gran utilidad para todo lo relacionado a la comercializaciéon
internacional y sobre todo para los profesionistas de esta carrera porque de
ahi se desprende cualquier plan o proyecto de importacion o exportacion

aminorando los riesgos y facilitando la toma de decisiones. Para los
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empresarios también porque muchas veces desconocen el potencial que

tendria su producto en un mercado nuevo extranjero.

Testimonio 5
Mario Higareda. Empresario. Licenciado en Administracion.
1. ¢Durante tu carrera profesional mencionaron alguna vez el término

“inteligencia comercial”? Como tal, no.

2. ¢Qué entiendes tu por inteligencia comercial?
Es la suma de muchas inteligencias con el Unico objetivo de venderle algo a

alguien.

3. ¢Qué herramientas de inteligencia comercial conoces?

Ninguna.

4. Después de haberte mostrado las principales herramientas de
inteligencia comercial., de todas ellas ¢ Cual te parecié mejor?
Por mi desconocimiento especifico en la materia, considero que dos de
ellas me pueden resultar mas Uutiles en un inicio, ProMéxico para la
informacion general acerca de las exportaciones y el ITC para ubicar
estadisticas e informacion relevante acerca de la comercializacion de

productos de México con respecto del mundo.

5. ¢(Estas de acuerdo en que estas herramientas son de suma
importancia principalmente en la carrera de Comercio Internacional?
Ademas de importantes, las considero indispensables en el estudio del
comercio internacional, por lo que creo que la exposicibn de estas
herramientas deben incluirse en todos los planes de estudios relacionados

a las licenciaturas en el ambito comercial.
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6. ¢Consideras que estas herramientas nos son de gran utilidad como
estudiantes de comercio internacional y/o como empresarios o futuros
empresarios?

Desde luego que si, aun cuando conozco que existen profesionistas y
empresas que prestan servicios enfocados en proporcionar soluciones para
los empresarios interesados en la comercializacion internacional de sus
productos, es también de suma importancia empezar con uno mismo y
adentrarse en el mundo de las exportaciones descubierto por nuestro

propio intelecto.

Graficas - Respuestas y comentarios

1)

Durante tu carrera, ¢{Te mencionaron alguna vez el término
"inteligencia comercial"?

HSi. M No, como tal.

De los entrevistados, tres respondieron que si, uno no estaba seguro de si la
habian mencionado o no y el otro dijo que nunca le mencionaron el término como

tal.
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2) ¢Qué entiendes tu por inteligencia comercial?

En las respuestas a esta pregunta, a pesar de que la mayoria respondidé que si
habian mencionado dicho término durante la carrera, note que en los estudiantes
entrevistados todos tuvieron una idea propia al concepto mas una respuesta clara
y especifica, hicieron mencion de vender, hacer negocios, toma de decisiones,

proceso MAs no una respuesta simple y clara del concepto.

“Inteligencia comercial es conseguir vender algo a alguien”

3)
¢, Qué herramientas de inteligencia
4.5
4
35
3
2.5
2
1.5
1
0
SIAVI SIICEX ProMéxico Ninguna

SIAVI, SIICEX, ITC y ProMéxico fueron las Unicas herramientas mencionadas por
los estudiantes, sobresaliendo entre ellas SIICEX, de la cual todos recordaban

pues fue la que utilizaron principalmente.

El empresario entrevistado respondié que ninguna, aunque una vez que le fueron

mostradas reconoci6 la de ProMéxico.
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4)

¢ Te explicaron detalladamente cada

O R N W b U0
|

Si

No

Esta pregunta solo se hizo a los estudiantes, los cuales todos respondieron que

si, mas, sin embargo, todos coincidian en que no se analizaron como deberia, les

hubiera gustado saber mas sobre ellas, sugirieron que seria mejor llevar una

materia especial sobre esto para poder sacarle mejor provecho pues las

consideras de gran utilidad.

Al empresario le fueron mostradas una a una como paso previo a la entrevista.

5)

De todas ellas ¢ Cual te parecié mejor?

HSICEX

Mimc

HProMeéxico

ProMéxico y SIICEX quedaron empatadas, pues fueron las primera que analizaron

durante su estudio de Licenciatura y las que recordaban mas claramente. Después
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quedo el ITC el cual se diferencia de las deméas pues muestra datos a nivel

mundial.

6)

¢Estas de acuerdo en que estas herramientas son de suma
importancia principalmente en esta carrera?

6

5

Si

No

Todos coincidieron en que si, estas herramientas son de gran utilidad en la carrera

de Negocios o Comercio Internacional. Los alumnos coincidieron en que es la

base sobre lo que se debe sustentar esta carrera y el empresario sugirid6 que

deberia de implementarse ademdas en cualquier Licenciatura con un ambito

comercial.

7)

B

éConsideras que estas herramientas nos son de gran utilidad
como estudiantes de comercio internacional y como
empresarios o futuros empresarios?

5
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Igualmente, todos estuvieron de acuerdo en que las herramientas aqui
desarrolladas nos abren paso en el mercado internacional pues nos muestran un
panorama mas claro y realista de lo que esta sucediendo en el mundo, Las
herramientas de inteligencia comercial son el punto de partida hacia cualquier plan

de negocios abierto a nuevos mercados y oportunidades.

Por mi parte pude darme cuenta del total interés de los entrevistados respecto a
las herramientas de inteligencia comercial y todo lo relacionado con este tema,
ademas de que comparto la idea de la necesidad e importancia de contar con
clases especializadas sobre la materia en las instituciones como material basico

de la carrera en referencia a lo comercial.

El haber realizado estas entrevistas prueba que existe un desconocimiento en
general del término “inteligencia comercial” como tal. Se tiene una idea de lo que

este implica mas no se esta seguro de lo que en realidad es.

Notamos que en las escuelas de comercio y negocios internacionales no existe
una materia como tal que le dé la importancia que se merece Yy que deberian
tener cada una de las herramientas. Existe un grado de desconocimiento muy
parecido entre los entrevistados respecto al tema. Mas, sin embargo, todos
concluyen y coinciden en que las herramientas de inteligencia comercial son de
gran utilidad tanto para estudiantes como para empresarios o futuros empresarios
pues nos ayudan a descubrir el potencial de un producto en nuevos mercados,
adentrarnos en el mundo de las exportaciones y aplicar la inteligencia para

construir mas negocios de éxito.
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CONCLUSIONES

Inteligencia comercial es conseguir vender algo a alguien, en este caso ese algo
es un producto, y ese alguien es un pais diferente a nosotros cuando de comercio

internacional se trata.

El comprar y vender se conoce en el comercio internacional como importar y
exportar, el llevar a cabo estas acciones implica una serie de procesos y andlisis,
pues al negociar con el extranjero se debe tomar en cuenta que estamos hablando
de otros paises, por lo tanto hablamos también de diferentes culturas, costumbres,

requisitos, gustos, restricciones, moneda, prohibiciones, etc. a las de nuestro pais.

En la actualidad contamos con la mejor red de comunicacién internacional que
permite el intercambio de todo tipo de informacion entre sus usuarios y es: el
internet. Gracias al internet podemos obtener la mayor cantidad de informacién de

otro pais sin necesidad de viajar a él para saberlo.

A lo largo del documento analizamos las principales herramientas utilizadas en
México para la inteligencia comercial, las cuales son todas paginas web con bases
de datos extensas, actualizadas y reales sobre el manejo y movimiento del

comercio en el mundo.

Cada una de ellas tiene una determinada funcion dependiendo de la informacion,

producto y mercado que se esté buscando.

Con la elaboracién y estudio de este documento pude deducir la importancia de la
inteligencia comercial en el mundo globalizado y en constante crecimiento y
movimiento del siglo XXI en que vivimos ahora. Fue impresionante darme cuenta
de lo necesarias y sumamente importantes que son las herramientas de
inteligencia comercial en la actualidad para la toma de decisiones en cualquier
negocio, mas, sin embargo, la falta de capacitacion que hay sobre ello en las
instituciones de estudio y el total desconocimiento de ellas por parte de los

pequefios y medianos empresarios del rubro.
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Esta investigacion tuvo como fin el manifestar la utilidad de cada herramienta tanto
para los estudiantes o profesionistas de la carrera de Comercio Internacional asi
como para todos aquellos empresarios que tengan la vision, suefio 0 meta de

expandir su negocio a nivel mundial.

Se obtuvieron los resultados esperados de la investigacion: Las herramientas de
inteligencia comercial son de gran utilidad para facilitar la toma de decisiones a la
hora de elegir un mercado destino pues nos muestran un panorama mas claro
sobre el movimiento del comercio en el mundo y las oportunidades comerciales

con un mercado externo.

Vimos lo que se obtuvo para el mango fresco, lo que se considera una informacién
de inteligencia comercial que muchas veces esta fuera del alcance de los
productores y de los exportadores, lo cual no les permite estar informados y
repercute en diferentes aspectos como: no poder aliarse con un socio extranjero,
mal célculo en su estrategia de ventas, fallas en el proceso de exportacion, estar
un paso atras que la competencia, quedarse estancados tanto en produccién
como en innovacién y, en el peor de los casos, pérdidas ; un negocio no

redituable.

Si tuvieran esta informacién, podrian aclarar la vision de lo que se quiere lograr,
definir mas detalladamente el como lo van a lograr, tener un objetivo claro, tanto
en metas, cifras, paises, volumenes y valor comercial. Incrementar el verdadero
valor de la produccién nacional. Adaptarse a nuevos mercados y aprender tanto
del negocio como de cada uno de los socios comerciales y lo mejor; ganar

confianza, ser expertos en el comercio internacional.
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