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PROSPECCION DE LOS MERCADOS DE EXPORTACION

Una de las actividades més importantes y crucial en exportaciones es la evaluacion del
negocio exportador. Esto es, el exportador debiera siempre evaluar objetivamente

cuales son las reales ventajas y oportunidades que ofrece el negocio.

En qué mercados vender

Una empresa verdaderamente orientada a los mercados internacionales necesita
saber en qué mercados vender, qué productos son los que necesitan los
consumidores de esos mercados, qué precios son aquellos que tendran una mayor

aceptacion y como llegar a esos mercados en las mejores condiciones posibles.

¢, Qué informacién debiera proporcionar unainvestigacién de mercados de X?

Una primera aproximacion para determinar en forma rapida y sencilla hacia qué paises
se debieran canalizar los esfuerzos comerciales y de venta, puede ser el simple
analisis estadistico. A través de éste se puede vislumbrar cual es el comercio exterior
existente del producto y/o servicio y cuéles son los paises que mas lo importan.
Pueden incluso revisarse las estadisticas nacionales con vistas a determinar cuales
son los mercados externos mas relevantes y cuales son las empresas nacionales que
ya desarrollan actividades comerciales en ellos. La aproximacién basada s6lo en cifras
nacionales debiera comprender nimeros expresados en montos, cantidades y
combinaciones de ellos que permitan mostrar la evoluciéon de los precios medios
obtenidos en cada uno de los mercados de exportacion. La experiencia aconseja,
sobre todo en caso de productos/ servicios con estacionalidad en la demanda, que el
estudio se extienda por un periodo minimo de cuatro afios, siempre sobre la base de
cifras mensuales en formatos comparables. Realizado este estudio, con fuentes
estadisticas nacionales, debieran realizarse estudios equivalentes sobre las

importaciones mundiales y los principales mercados importadores.

La aproximacion estadistica no puede ni debe ser considerada suficiente para que el
exportador tome la decisién de seleccionar los mercados donde se comercializara la
oferta exportable. Las estadisticas suelen obtenerse con un grado de agregacion
excesivo que impide poder obtener conclusiones muy exactas y por ello se hace

imprescindible obtener informacidn complementaria que permita profundizar respecto



de la eleccién de los criterios mas importantes para seleccionar los mercados de

exportacion.

Los criterios complementarios, que por lo general debieran considerarse, estan
circunscritos al analisis de las condiciones econdmicas, sociales y culturales mas
relevantes de los mercados que estadisticamente aparecen como mas atractivos o

interesantes.

La realizacién de uno o varios viajes prospectivos (idealmente en el marco de ferias o
eventos especiales vinculados a promocién y venta de oferta exportable) resultan
altamente recomendables, sobre todo si el exportador necesita obtener informacion
mas especifica que le permita formarse una idea mas clara y exacta respecto de
cuales son las reales perspectivas que ofrecen los mercados, cuales son las practicas
comerciales habituales y cudles son los criterios que se debieran considerar para el
disefio de propuestas comerciales atractivas, que puedan ser consideradas

competitivas por los potenciales clientes.

La ejecucion de un estudio exploratorio debiera aportar antecedentes suficientes

para que el exportador pudiera:

a. Seleccionar el producto o servicio a exportar.

b. Seleccionar el o los mercados de exportacion.

c. Iniciar el disefio de una estrategia de exportacion competitiva.

El disefio de una estrategia de exportacién es altamente recomendable, y para ello, la
realizacion de un estudio de mercado o, en su defecto, la recopilacion intensiva y
exhaustiva de informacién debe ser parte importante de las actividades previas al
proceso. La estrategia de exportacion debera incorporar una clara definicién de el o los
productos que conformaran la oferta exportable, la seleccibn de uno o varios
segmentos de mercado que se espera abordar, politicas de precios y practicas
comerciales que se espera implementar, incluida la seleccion de herramientas
promocionales, por lo que es necesario poder profundizar el proceso de prospeccién

llevando a cabo una investigacion de mercado.



., Qué analisis se deben considerar para la seleccién de los mercados de

exportacion?
1. Estimacion de la demanda potencial y real.

2. Determinar qué cantidades de productos se puede objetivamente vender en un

determinado pais.

3. Qué precio es posible obtener y qué nivel de rentabilidad representa para la

empresa.
4. Definir la estrategia de comercializacion y distribucién de la oferta exportable.

5. Cudles pueden ser los costos de alcanzar un objeto concreto de ventas.

Los datos hay que analizarlos, interpretarlos y sacar conclusiones de ellos. Por tanto,
es tremendamente importante que las cifras incorporadas en ellos sean lo
suficientemente claras y concretas como para que el emprendedor pueda tomar la
decision de abarcar o no un determinado mercado y planificar adecuadamente una

estrategia de acceso. Las oportunidades «afuera» se estan presentando. -



