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Subrayar y/o marginar este libro,
en caso de devolverlo subrayado,
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Presentacion
Proyecto FOGUAMI

el Convenio de

El Proyecto FOGUAMI de cooperacion para el desarrollo econémico de Guatemala ejecuta
4n de Comunidades Europeas, en representacion de

del Gobierno de la Republica de
erales, y las

Financiacion suscrito en diciembre de 2006, por la Comisi
la Unién Europea y por el Ministerio de Economia (MINECO) en representacion
Guatemala. Dicho convenio establece las aportaciones financieras, las condiciones particulares 'y gen
disposiciones técnicas y administrativas de este Proyecto que busca fortalecer las capacidades institucionales
del MINECO para mejorar la insercion y el posicionamiento del pais en los mercados internacionales. En este

ambito, FOGUAMI se encuentra actualmente en la fase de cierre, por lo que la Unidad de Gestion del Proyecto

tiene hoy el gusto de presentar a usted siete publicaciones realizadas con nuestro apoyo.

FOGUAMI ha contribuido, mediante la contratacion de servicios y/o de suministro de equipos (informaticos, de
laboratorio y mobiliario), al fortalecimiento de las capacidades institucionales, principalmente, del Ministerio
de Economia en la promocion, fomento y facilitacion del comercio exterior de Guatemala. En este contexto, las
publicaciones que se presentan en este compendio, abordan tematicas muy diversas, las que tienen el valor de

proveer analisis comparativos, identificar potencialidades exportadoras; disefar propuestas de fortalecimiento

institucional, entre otros, y cuya lista presentamos a continuacion.
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l 1 BENCHMARKING UIM

el desarrollo del proyecto se ha realizado un analisis comparativo de sistemas de promocién a la exportacién

‘e diversos paises, con el objetivo de determinar las mejores practicas y ejemplos a sequir en el disefio de la
Unidad de Inteligencia de Mercados del Sistema de Informacién Unificado de Guatemala.
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Corea

Filipinas

Hong Kong, SAR
India

Jjapon

Malasia
Mongolia
Nueva Zelanda
Pakistan
Singapur

Sri Lanka
Tailandia
Talwan
Vietham

Europa

Alemania
Austria
Bélgica
Croacia
Chipre
Dinamarca
Estovaquia
Espana
Finlandia
Francia
Grecia
Hungria
slandia
lrianda
talia
Kazakhstan
Letonia
Noruega
Paises Bajos
Polonia
Portugal
Reino Unido
Republica Checa
Rumania
RuUsia
Serbia
Suecia
SUiza
Turguia
Ucrania

América Latina y Caribe

Argentina
Barbados
Brasil
Chile
Colombia
Costa Rica
Cuba
Ecuador
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Dinamarca: Danish Trade Council

Ficha
Organizacién | panish Trade Council
Web http://www.um.dk/en/menu/TradeAndInvestment/ Pais Dinamarca
Personal N/D Oficinas | 100

Misién

El Trade Council ayuda a las empresas danesas a incrementar su competitividad y trabaja para
atraer inversiones extranjeras hacia Dinamarca. El objetivo es asegurar que Dinamarca siga
obteniendo el maximo provecho de la globalizacion.

Estructura

Dependencia directa del Ministerio de Asuntos Exteriores de Dinamarca.

Principales Mercados

Asia y Pacifico

Europa

América del Norte

América Latina

Norte de Africa y Oriente Medio

QB33 S

Africa Subsahariana

[Servicios
Unidad de Atencién al Cliente

o Reclutamiento Internacional

+  Atraccion de Inversiones hacia las diferentes regiones de Dinamarca

. Consorcio de Promocién de Exportaciones

o Projekt Export y Red de Proveedores

« Barreras Comerciales

“icha Organizacion 9 - Danish Trade Council
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Filipinas
Japon
Malasia
Singapur
Corea del Sur
Talwéan
Tailandia
Vietham
India

Europa del Este y Central

Austria
Bulgaria
Reptiblica Checa
Hungria
Polonia
Rumania
Turquia
Kazakhstan
Letonia
Lituania
Rusia
Ucrania

Medio Oriente

Arabia Saudi
Emiratos Arabes Unidos

Europa Occidental

Dinamarca
Francia
Alemania
Italia
Portugal
Espana
Suecia
Paises Bajos
Reino Unido

Africa

Sudéfrica
Tanez
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Website

Bulgaria
Croacia
Chipre
Republica Checa
Dinamarca
Finlandia
Francia
Alemania
Grecia
Hungria
Islandia
Irlanda
jtalia
Luxemburgo
Macedonia
Malta
Pafses Bajos
Noruega
Polonia
Portugal
Rumania
Rusia
Eslovaquia
Estovenia
spana
Suecia
Suiza
Reino Unido

Exporters

A
< A

Trade. Invest. Prosper.

B

o Coavernmind

investors

% Invest i Austrabn

industries and Seciors Market Opporunties and Capandty

oearer

s

R e

Latest News

Export Awards

75

i
usion

FOGUAMI















MEJORES PRACTICAS EN
INTELIGENCIA DE MERCADOS

S ——
e

. Desarrollar conocimiento y experiencia: Acceder a cursos de capacitacion ;obre tO{atcos en Igt(nggeria,
recibir asesorfa especifica para cada caso de empresa exportadora, centrandose en la competitividad y

productividad como valores afiadidos.

. Participacién en redes empresariales internacionales: Desarro!lar servicios gJe consgltonla de alto nivel
que puedan competir y estar a la altura de las redes empresariales a nfvel mtema_aoga ,gara prestar
dichos servicios en el mercado nacional, internacional e integrarse a nuevas oportunidades de negocios.

. Explorar mercados de exportacion: Realizar investigacion y desarrollar planes de negocio en aguellos
mercados potenciales que se consideren clave para dirigir las exportaciones de las empresas de Nueva
Zelanda. (Nueva Zelanda Trade).

Los recursos y el apoyo para ayudar al crecimiento del negocio y mejorar la competitividad estan disponible a
través de varios programas proporcionados por Nueva Zelanda Trade and Enterprise.

Estos organismos se ocupan de la evolucion a largo plazo del comercio, con el fin de adaptar los servicios de
promocion del comercio a las caracteristicas de la estrategia.

La agencia Trade Nueva Zelanda se encarga mediante programas internos alentar la formacion de alianzas
estratégicas entre grupos de empresas y la constitucion de aglomeraciones empresariales, ademds de
promocionar aglomeraciones industriales. La principal prioridad de esta agencia es la de buscar mercados
exteriores, aprovechando sus servicios en Nueva Zelanda y en el extranjero, adecuando la prestacion de sus
servicios a las necesidades del cliente.

Esta agencia presta asistencia a algunas empresas o redes exportadoras en determinados sectores. En particular,
coordinan los estudios de mercado y ofrecen una linea completa de servicios para las diversas facetas de la
actividad exportadora. En el exterior, se concentra en prestar servicios a los exportadores neozelandeses en
misione; comerciales, también ayudan a buscar oportunidades comerciales que correspondan a la oferta de los
exportadores.

Los principales sectores considerados estratégicos por la Agencia de Inversiones de Nueva Zelandia como son
los siguientes sectores:

. Biotecnologia.
- Alimentos y Bebidas:
- Sector Carnico. (Cordero, Vaca y Oveja)
- Sector Lacteo.
- Sector Agroalimentario. (Kiwis).
- Tecnologia de la Informacion y Comunicacion.
« Sector Textil. (Lana)
- Sector Papel.
« Sector Metal. (Aluminio y Acero)
«  Sector Quimico. (Gas natural)
»  Sector Servicios.
. Sector Madera. (Procesamiento maderas)

«  Sectores I&D.
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Servicios detallados

- Apoyo alos Exportadores

- Desarrollo de Programas de Preparacion para la Exportacion, mediante los cuales se prepara a las
empresas neozelandesas para un proceso de internacionalizacion.

Apoyo ala formacién de empresas orientadas a los negocios internacionales, mediante el soporte de
expertos en comercio internacional del NTZE.

:
. Desarrollo de Conocimientos y Experiencia !
:

- Guiadela Exportacion, enla que se explica los aspectos mas relevantes de la capacidad exportadora
de cada empresa, desde la buisqueda de nuevos mercados a negociar con agentes y distribuidores.

- Business Men?oring, laNZTE ofrece un servicio de apoyo, mediante el cual un conjunto de expertos
en negocios internacionales proporciona un servicio de orientacion a jos futuros exportadores
neozelandeses.

Servicios de Formacion en el 4mbito de los negocios internacionales
. Acceso a Redes de Negocios Internacionales
- Las empresas neozelandesas pueden acceder a las redes de negocios en las que se encuentra el
NZTE, facilitandose asi el establecimiento de relaciones comerciales a nivel internacional y
asegurandose una mejor asistencia por parte del propio NZTE. El tipo de asistencia depende de la
ubicacién del mercado, de la industria / negocio y del nivel y capacidad de la empresa exportadora.

+ Informes sobre Potencial de Mercados Exportadores

. Se ofrece informacion detallada sobre los negocios en mercados clave a nivel mundial, en la que se
incluye informacién por pals, mercado e industria.

. Asistencia en la deteccion y solicitud de Fondos para la Internacionalizacion

- NZTE ofrece un conjunto de programas que tienen como objetivo apoyar a la internacionalizacion
de las empresas neozelandesas.

Red de Oficinas

Pacifico

Melbourne — Australia
Sidney — Australia

Noumea ~ Nueva Caledonia
Papeete - Polinesia Francesa

Europa

Hamburgo — Alemania
Londres - Reino Unido
Madrid — Espafia
Milan - Italia

Paris - Francia

{PROPIEDAD DE LAUNNERSIDAD DE SAY CARLOS OF GusTRust s,
! Biblioteca Central
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1.5 Benchmarking Regional - Centroamérica

sientes apartados se analizardn las principales caracteristicas de los sistemas de promocion de
exportaciones y atraccién de inversion de los siguientes paises:

Costa Rica

Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica - PROCOMER

Agencia de Promocién de Exportaciones - Exporta El Salvador;
Agencia de Atra

cién de Inversién Extranjera — Proesa El Salvador;
+ Honduras

Fundacion para la Inversién y Desarrollo de Exportaciones - FIDE;
»Nicaragua

Centro de Exportaciones e Inversiones - CEL;
Agencia de Promocién de inversiones de Nicaragua - PRONICARAGUA.
mo se realizd en

ncipales m

2 i1l

el apartado anterior se analizan diversos aspectos como la estructura, la mision, los servicios,
ercados, la red de oficinas o el website.
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FOGUAMI

FORTALECIMIENTO DE LA POSICION DE GUATEMALA
EN LOS MERCADOS INTERNACIONALES

www.foguami.gob.gt
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