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NELLY YONE MACIZO FERNANDEZ
ESPECIALISTA EN GESTION EMPRESARIAL
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iEL PERO A TODA
PRODUCE MAQUINA!
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PROGRAMA NACIONAL TU EMPRESA

OBIJETIVO DE APRENDIZAIJE

|dentificar oportunidades.
compradores potenciales.
Analizar precios de mercado.
Definir estrategias de negociacion.

Distribuciéon de productos acuicolas.
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PROGRAMA NACIONAL TU EMPRESA

¢Por que algunos
productores venden
mejor que otros?
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REFLEXION:

MISMO PRODUCTO, MISMA CALIDAD, RESULTADOS DIFERENTES:

B —
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PROGRAMA NACIONAL TU EMPRESA

REFLEXION:
LO QUE ESTA HACIENDO BIEN Vs LO QUE LE FALTA HACER
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PROGRAMA NACIONAL TU EMPRESA [ZEmpresa

¢Que entendemos por Estrategia
comercial?

Es un plan de accidn estructurado que implementa Ia
empresa para conectar su propuesta de valor con el
mercado, atrae clientes potenciales y maximizar las

ventas de forma sostenible.
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Los 4 pilares de una estrategia
comercial exitosa

Pilar 1: Identificacion de Compradores
Pilar 2: Conocer los precios

Pilar 3: Negociar y reducir riesgos
Pilar 4: Elegir el mejor canal de venta

Muchas empresas producen adecuadamente, pero pierden rentabilidad
porque no cuentan con una estrategia comercial clara.
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PILAR 1: IDENTIFICACION DE COMPRADORES

Antes de vender debemos identificar:

"\ IDENTIDAD DEL |

COMPRADOR

DEFINIR PERFILES
DE CLIENTE

DEFINIR PERFILES DE CLIENTE

VOLUMEN 'Y

FRECUENCIA

ANALIZAR CAPACIDAD
DE DEMANDA

e Segmentar mercados (mercado interno,
esportacion, food service, minoristas)

e Comprender sus motivaciones y
necesidades especificas.

Restaurantes

Locales

TECNICOS

CUMPLIR ESTANDARES

CAPACIDAD

DE PAGO

EVALUAR SALUD
FINANCIERA

CUANTIFICAR DE FRECUENCIA

e Cuantificar pedidos (diarios,
semanales, estacionales).

e Estabilidad de los pedidos
(contratos a largo plazo vs. compras
puntuales)

PRECISION DEL PRODUCTO

EVALUAR SALUD FINANCIERA

» Talla y peso comercial (Calibres)

*» Presentacion (Entero, Fileteado,
Congelado)

« Certificaciones y Calidad
Organoléptica (HACCP, GlobalG.A.P.)

e Plazos de pago (30/60/90 dias o contado)
» Historial de pagos y solvencia.
» Garantias comerciales.
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CUADRO COMPARATIVO DE POSIBLES COMPRADORES POR PRODUCTO:

Producto Caso de Estudio Tipo de Mercado Cliente Objetivo
Nacional Mayoristas de Lima
Retall Supermercados

@X Trucha | Caso 1: Puno |Horeca Restaurantes y hoteles

Importadores

Exportacion o
especializados

Exportacion Brokers
B . Caso 2: Tumbes :
Langostino EXxportacion Importadores
Procesamiento Plantas empacadoras

Europa Importadores

de Abanico Caso 3: Sechura EE.UU. Distribuidores

Horeca Cadenas especializadas

£ Concha
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HERRAMIENTAS
PARA BUSCAR
COMPRADORES:

Herramienta

Tipo de
Acceso

Informacion Clave que
Brinda

Aplicacion Practica en
Acuicultura

Veritrade

Privado (Pago)

* Nombres de compradores
internacionales.

* Precios reales de compra
de la competencia.

* Volumenes exactos
despachados en kilos y
dolares.

Espiar a la
competencia: Averiguar a
queé clientes exactos en el
extranjero le estan
vendiendo los otros
productores peruanos.

@ SIICEX

Publico
(Gratuito)

» Requisitos sanitarios del
pais de destino.

- Aranceles y acuerdos
comerciales.

< Fichas téecnicas de
mercados hidrobioldgicos.

Validar barreras de
entrada: Conocer quée
certificados y limites de
contaminantes te exigira el
comprador antes de
enviarle el producto.

PE PromPeru

Publico (Apoyo

e Acceso a Ruedas de
Negocios.

- Agendas de compradores

Contacto directo:
Participar en mesas de
negociacion programadas
para vender trucha,

Estatal) precalificados. langostino o conchas
* Capacitacion en rutas directamente a
exportadoras supermercados globales.
» Puertos y rutas de envio
SUNAT PuUblico - Registro oficial de salidas |mas utilizadas.
Aduanas (Gratuito) del pais (DAM). - Estadisticas generales de
exportacion.
Cerrar tratos de alto
 Contacto cara a cara con ] .
. valor: Negociar contratos
. directores de compras. .
. Mixto anuales masivos en
&> Ferias

Comerciales

(Inversion en
viaje/entrada)

- Tendencias de empaque y
formatos.

< Analisis en vivo de la
competencia mundial.

eventos clave como la
Seafood Expo Global
(Barcelona) o
Expoalimentaria (Lima).
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‘IAMICA:

Si tuvieras 10 toneladas de producto listas para
vender manana:
¢A quién llamarias primero?

Mayorista
Supermercado
Exportador
Broker

VYV VYV
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PILAR 2: COMPARACION Y ANALISIS DE PRECIOS

4 Componentes Clave para Fijar
Precios Estratégicos y Rentables

€ cosTos DE PRODUCCION COSTOS LOGISTICOS eﬁcosms COMERCIALES () PRECIO DE MERCADO
(La Base del Negocio) (El Viaje del Producto) # (El Costo de Vender) 4 (La Realidad Externa)
- N - A
. = Material
e Biologico

(Alevines)

(50%-70%)

HACC

¥

ALz,
e

Bl\{lalt_erial o B
iolégico peracion Tramites
(Alevines) (Mano de Certiﬁcacior):es

Obra, Energia)

PRECIO DE MERCADO

k (La Realidad Externa)
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1. COSTO DE PRODUCCION (ase Granja) =

QP (.
Costo acumulado por kilo de producte vivo en el agua. q,f’ >
+ Alimento, Semillas/Alevines * Mortalidad * Energfa, Operarios : Alevinos ISl

2. COSTO DE EMPAQUE (Presentacién) i~ T

RESUMEN DE LA rovibe i oy |
FORMULA DEL
3. COSTO DE TRANSPORTE (Logistica de Fri
p R EC I o M I N I M o Valor de traslado hasta el almacén del comprador( lc-c?r? :::;::r:l: dee frI:t:.IO) >
DE VE NT A EN » Camidn refrigeradoffiete « Combustible, Peajes « Chofer, Estiba (carga/descarga)
ACUICULTURA. | (T

+<

*(

—— SUMA DE COSTOS (Base Costo Total) S M ARCEN ESPERADO
5. MARGEN Beneficio econdmico real por kilo, (Tu Ganancia Neta)

e 25%
» Porcentaje fijo (ej. 15-30%) como porcentaje
* Retorno inversion, Riesgo * Reinversion para nueva campana

—] PRECIO DE VENTA MINIMO (s oo S/. 20.00 5553 %
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PILAR 3: NEGOCIACION Y GESTION DE RIESGOS

IDEA FUERZA: =
[ | Vender no es solo acordar un precio.

JlL

1. FORMA DE PAGO m 3. CALIDAD a4 PLAZUS

METODOS DE CANTIDADES DE ESPECIFICACIONES FECHAS DE ACUERDOS
PAGO Y PLAZOS PRODUCTO TECNICAS o ENTREGA LEGALES
PAGO APLAZOS/ o DESCUENTOS GARANTIAS & RESPUESTA RESPONSABILIDAD

DEL VENDEDOR /
COMPRADOR

* EFECTIVO \ﬁ POR CANTIDAD DEL PRODUCTO

A PEDIDOS
L o GESTION DE MITIGACION =~ AC3)  EVALUACION n*

RIESGOS

DERIESGOS = plitwdy, DE RIESGOS
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BUENAS PRACTICAS DE NEGOCIACION ACUICOLA:

BUENAS PRACTICAS DE NEGOCIACION o< PREFERIR HERRAMIENTAS FINANCIERAS

o SOLICITAR ADELANTO - " -~ CARTA DE CREDITO
2 P S ' 2 = > A
Fondo d PR
i sl Exportor Importadr
PAGO CONTRA ENTREGA

COBRANZA DOCUMENTARIA

—> (il
Containec rileradq al cliente
solo después el pago

COMO RESPONDER A OBJECIONES

OBJECION TiPICA: RESPONDER CON
"“Tu producto esta caro.” VALOR AGREGADO

No solo ofrecemos
producto, ofrecemos
trazabilidad, productios,
NI trazabllidad calidad y

SEGURO DE CREDITO

&,
Control de Liquidez ‘

(pagar alimento .
2 _balanceado) ) ==

SEGURO

cumplimiento samtano

CLIENTE VENDEDOR R
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lL RIESGOS FRECUENTES EN ACUICULTURA & VALOR COMERCIAL J

—p MAYOR

MENOR
RIESGO

MORTALIDAD: SENSIBILIDAD A FENOMENO EL NINO: __ BIOTOXINAS (MAREAS ROJAS):
LOW CALIDAD DEL AGUA LLUVIAS, DESBORDES DE POZAS, ACUMULACION EN CARNEY
oxiGeNo (OXIGENO, AMONIO) ESTRES HIDRICO CIERRE DE ZONA
- FALLA EN SUMINISTRO A —> PERDIDA DE BIOMASAY —> CARGA DETENIDA PARA
MERCADOS DESABASTECIMIENTO EXPORTACION
| INCREMENTO DEL ALIMENTO: ENFERMEDADES (ej. Mancha Blanca): VARIABILIDAD CLIMATICA:,
PRECIOS INDEXADOS A HARINA ‘ s ALTA MORTALIDAD Y BLOQUEOD AN \ CALENTAMIENTO, BAJO OXIGENO
\  DE PESCADO Y FCA ( DE MERCADOS A\, Y PELCTO AL(')'%:T%AD
‘ ) - TA A PE /o -> CIERRE DE CANALES - ALTAM LI Y
e : XEN FERINGA COMERCIALES CRECIMIENTO LENTO

4[ MENSAJE CLAVE: EL COMPRADOR PAGA MAS CUANDO PERCIBE MENOS RIESGO

IMPLEMENTA SEGURIDAD Y CERTIFICACIONES PARA BLINDAR TU VALOR COMERCIAL.
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PILAR 4 : CANALES DE VENTA Y DISTRIBUCION
¢ Vender directo o usar intermediarios?

COMPARATIVA DE CANALES DE DISTRIBUCION ACUICOLA

Inversion
comercial

Venta Directa

ALTO ¢

Mayor rentabilidad por kilo

ALTO A

Riesgo de cobranza
individual, logistica

ALTO

Control de la marca,
precio y calidad final

ALTA

Necesidad de marketing,
transporte refrigerado,
equipo de ventas

Intermediario

4
m #‘ —1“.‘4"-“

Margen compartido

MENOR @

Riesgo transferido al
comprador masivo

BAJO

Pérdida de control sobre
precio y manejo final

BAJA

Menor gasto operativo
y publicitario
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RECOMENDACIONES:

- TRUCHA N o LANGOSTINO —— .~ CONCHA DE ABANICO —

)
-8

Priorizar Canales Externos
" A

EXPORTADORES BROKERS

MAYORISTAS

.

(/] Fretl:;llte:ci)al s;r::nal, >\O Surxi?ist:écggrsl:asnte, §::{::|s;¢f::(§
volu 0S mar e el grupo de
b r B8 restaurante
RETAIL . @) high-end
g = = \
L‘"G\ I ‘ \
= . ' : @ Trato directo con . S
@ Contratos a largo plazo | © Aprovechar estacionalidad | @ Procesado en origen | | © Red comercial global el cliente final @ Gran capacidad logistica
Estabilidad 4 Diversificar ingresos | L Mercados masivos ) L Negociacion de precios/ _ Producto premium | L Presencia multl-mercadg

L SRS ¢ % il
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REFLEXION:

1. ¢éQuién me compra?

2. ¢A queé precio me conviene vender?

3. éComo reduzco el riesgo de la operacion?
4. ¢{Cual es el mejor canal para llegar al
mercado?



cGracias!

Te invitamos a seguirnos en
nuestras redes sociales

f X@ o ¢

@tuempresagobpe

(© 914 104 392

PRODUCE

Ministerio de la Produccion

iEL PERD A TODA

| |



