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ldentifique su mercado objetivo

+ Una condicion basica para
tener un negocio exitoso es
saber a quién le va a vender

Siyasedecidibaemprender
un nuevo negocio, es pro-
bable que ya se haya hecho
estas preguntas: {Pordénde
empezarla correcta formu-
lacién de mi proyecto? (Qué
riesgos enfrentaré? ;Cémo
puedoestarsegurodelacali-
dad de mipropuesta? Alres-
pecto, muchos especialistas
recomiendan empezar por
unestudio—oalmenosuna
evaluacion bésica— de la
demanda probable por su
producto. Y esta recomen-
dacién se puede aplicarin-
cluso en los casos cuando
ya se tiene decidido el pro-
ducto que se ofrecerd (o ya
secuenta conelactivosobre
el cual se basara el comien-
zodeunanuevaempresa),
puesesto permite reforzar
ladecisién o cambiarla an-
tes de hacer una inversién
de muybajo retorno.

EL MEJOR CLIENTE
Busque un mercado cuyo
numero de consumido-
res sea suficiente o esté en
expansién, con capacidad
efectivade comprayde pre-
ferencia con bajo nivel de
satisfaccién, respecto deun
tema especifico. No tienen
que darse todas estas condi-
ciones, peroiniciar unnego-
cio en otro tipo de contexto
requerird de estrategias
empresariales mucho mas
complejas y seguramente
tendrd otrotipo deriesgo.
Actualmente, la de-
mandaen el Pertse hafor-
talecido. Por ejemplo, ve-
mos que se estan constru-
yendo centros comerciales
en diferentes ciudades, lo
que indica que haybuenas
expectativas regionales.
Enelcasode Lima, diver-

sos grupos de consumido-
res estdn accediendo a pro-
ductos que no se imagina-
ban hasta hace poco, como
departamentos que se pa-
gan en bajas cuotas men-
suales, casas de playa para
sectores medios, etc.

NUEVOS MERCADOS
En el dambito internacional,
seviene registrando un sig-
nificativo aumento del con-
sumoen paises como China
e India,lo quehaimplicado
—enparte—elalzadediferen-
tes precios internacionales.
En esos paises, si bien la
poblacién no crece como
en décadas anteriores, stha
aumentadola capacidad de
compra de amplios secto-
res, condicién que los hace
atractivos para la exporta-
cién. También el ingreso a
ciudades latinoamericanas
sevuelvemuchomisintere-
sante traslos afios de rdpido
crecimientoenlaregion.
Sibienlastendenciasde
demanda en Estados Uni-
dosyEuropasonestables (o
inclusonegativas paraalgu-
nos paises), al tener perso-
nasconunagran capacidad
de consumo, los esfuerzos
por exportar deben concen-
trarse en ciertos productos
conmargenes altos.

GRUPOS ESPECIFICOS

Elturistaquellegaal Perties
un consumidor interesante.
En el Ao de las Cumbres
Internacionales, los que ya
estén establecidos tendrin
una buena oportunidad de
negocio. Se observa un cre-
cimientoenelturismo, espe-
cialmente en el llamado cir-
cuitonorte, yaseaen lacosta
oingresandohasta Kuélapy

ESTUDIO DELADEMANDA. Describalas caracteristicas de las personas
oempresasalasque esperaatender. Debe ser un segmentoen crecimien-
10, con un bajo grado de satisfaccién respecto de algiin tema, o conuna
necesidad o problema no resueltos. EInimero de potenciales comprado-
resesimportante, asi como su capacidad de compray su frecuencia.

ANALISIS DE LOS PROVEEDORES ACTUALES. Describa a los
actuales proveedores o alos que podrian convertirse en sucompe-
tenciaafuturo. Asisabra qué ventajas comparativas debera ofrecer.
De preferencia, debe tratarse de un mercado con baja competenciao
unaactividad en la que se tenga ventajas dificiles de imitar.

IDENTIFICACION DE OPORTUNIDAD DE NEGOCIO. Detecte las
dificultades encontradas en el mercado especifico que ha escogido o
las razones por las cuales existe una demanda insatisfecha. Disefie su
producto, ya sea un bien oservicio, de forma que se cubralademanda
oseresuelva el problema existente.

SELECCION DE ESTRATEGIA COMERCIAL. Debe analizar las carac-
teristicas de sus clientes de tal manera que pueda atenderlos de forma
mas eficiente o con mejoresresultados. Defina su estrategia comercial
en funcién de este perfil, incluyendo la fijacion del precio, la promo-
cién, ladistribucion, la forma de atencién, etc.

UNMAHWIN|—

ESTIMACION DE INGRESOS. A partir del tamafio de su mercado,
fijese una meta de ventas razonable, que corresponda a su capacidad
real de mantener esa participacion. Al multiplicar el precio fijado por
la cantidad avender anualmente, obtendrd sus ingresos proyectados.
EvalUe varios escenarios posibles.

RAUL RODRIGUEZ

saliendo por Iquitos.

Otro grupoespecificoen
expansién es la poblacién
mayor de 60 afios. Mien-
traslos nifiosmenoresde10
afios son incluso cada afio
menos (nacen menos ni-
fiosqueantes), los peruanos
demayor edad continuarin
creciendo porun buen tiem-
po a tasas del orden del 3%
anual, como crecia el total
de la poblacién hace algu-
nasdécadas. Enel “Pertien
Numeros 2007” de “Cuén-
to” se indica que los mayo-
resde 60afios bordearanlos
2,5millonesenel2010yque
seincrementardnamasde9
millonesdepersonasparael
2050. Ese esun publico que
demandard otro tipo de pro-
ductos alos que actualmen-
teseofertanenel pais.

CLIENTE EMPRESARIO
Atender a empresas puede
ser otra importante estra-
tegia de negocios. Cada vez
segeneran masinversiones
enelpais, tantodeempresas
extranjeras como naciona-
les, incluso las mypes que
quieren fortalecerse necesi-
tan una red de proveedores
de bienesy servicios especi-
ficos. Analice las necesida-
des delas empresas en cre-
cimientoy sustente formas
eficientes paraatenderlas.
Informaciones y plan-
teamientos de este tipo son
los que se deben completar
enlasegunda parte: oportu-
nidad demercadoodeman-
dainsatisfecha, parala pre-
sentacién de proyectos al
concurso “Invierte Peri”. E
formatosedebedescargarde
www.proinversion.gob.pe/
concursodeproyectos. Lo
invitamos a seguir mejo-
rando su proyecto hasta el
15 de mayo, fecha de cierre
delainscripcién definitiva.
Puededirigirsusconsultas
aconcursodeproyectos @
proinversion.gob.pe.



