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¿Cuál es la estructura de Plan de Negocios? 

IV. MÓDULO 03: ESTUDIO DE MERCADO INTERNACIONAL Y 

PLAN DE MARKETING.

IV.1 Estudio de Mercado Internacional.

a. Tendencia de consumo de producto o servicio.

b. Descripción del Producto.

b.1 Clasificación Arancelaria.

c. Identificación del Problema.

c.1 Objetivo General.

d. Análisis del Producto y Cartera de Productos.

d.1 Ciclo de vida del Producto.

d.2 Matriz de Crecimiento y Participación (BCG).

e. Selección del Mercado Objetivo.

e.1 Análisis de la Oferta.

1.  Mercado Objetivo.

2. Ficha País.

3. Exigencias del Producto.

3.1 Barreras Arancelarias.

3.2 Barreras Para Arancelarias
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4. Canales de Distribución.

5.  Medio de Transporte.

6. Importaciones del país objetivo al mundo.

7. Importaciones del país objetivo al Perú.

e.2 Análisis de la Demanda.

1. Tendencia General del Consumo.

1.1 Segmentación Demográfica.

1.2 Segmentación Geográfica.

1.3 Segmentación Psicográfica.

e.3 Análisis del Comportamiento del Consumidor.

1. Hábitos de Compra.

2. Hábitos de Consumo.

3. Preferencias.

f. Medición de Mercado

IV.2 Plan de Marketing.

a. Mix Marketing.

a.1 Producto.

a.2 Precio.

a.3  Plaza.

a.4 Promoción.

b. Presupuesto de Marketing.
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Fuente: OMC- www.wto.org

http://www.wto.org/
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òàC·mo podemos satisfacer las necesidades del consumidor?ó

òEn este m·dulo se espera, el an§lisis y la reflexi·n sobre  la 
relación existente entre los conceptos de consumidor y producto, 

los cuales se sitúan dentro de los contextos comerciales 
internacionales, contextos que son escogidos por medio del 

conocimiento profundo y comprensivo, sobre el país o los países 
para los cuales se destinara las acciones exportadoras.

En esta instancia resulta importante que nuestra empresa logre  
recolectar una serie de información referida a los puntos 

anteriores de la manera más detallada y correcta, para así lograr 
establecer  relaciones coherentes y seguras entre sus productos y 
el país  o los países que se tienen por objetivo, reflexionando sobre 

las ventajas y desventajas de tales prácticas exportadoras, de tal 
modo que se logre identificar el mejor campo para comercializar 

nuestros productos y conseguir el éxito en sus ventasó.
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òLa importancia de conocer el mercado en donde invertimosó

Estudio de Mercado Internacional 

òEl t®rmino òinvestigaci·n de mercadosó tiene un significado amplio, y se relaciona con las 

informaciones que se solicita al área o función de mercadotecnia de una empresa (o, en su defecto, de 

un proveedor externo) para identificar mercados, segmentos o nichos de clientes, masa crítica de 

demanda, preferencias y patrones de consumo, regulaciones, precios de mercado, mecanismos de                    

distribución o  comercialización, etc. Estas informaciones activan el proceso de toma de decisiones 

empresariales e inciden sobre los modelos de gestión, organización y producción de una                    

empresa.

Consiste en identificar, recopilar, analizar y difundir, de modo sistemático y objetivo, información de 

mercados externos, con el propósito de identificar  oportunidades y/o solucionar problemas asociados 

al emprendimiento de esfuerzos de  exportaci·nó 

òàC·mo podemos posicionar nuestro producto en el extranjero?ó
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Estudio de Mercado Internacional

Tendencia de Consumo de Producto o Servicio  

El punto clave para entender la tendencia de consumos de productos o servicios, es comprender  al 

consumidor en el entorno del mercado y su comportamiento en este. Para ello es importante el 

análisis PESTA el cual nos sitúa  en el contexto en el que el cliente vive y toma decisiones. También el 

análisis del producto es importante, este análisis llega a un equilibrio en vista a sus necesidades.

òàCu§les son los gustos y preferencias de nuestro clientes?ó

Mix Marketing
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Estudio de Mercado Internacional

Descripción del Producto   

òEste es mi productoó

Sus caracter²sticas principales soné 

Su proceso de elaboraci·n esé

La descripción del producto o del servicio permite conocer las bondades, 

es decir las ventajas del producto y razón de ser la empresa para 

satisfacción del cliente, en esta parte se desarrolla dichas características 

al elaborar una pequeña esquema en la cual se muestra la reseña del 

producto y las características principales que posee.
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¿Qué es una partida arancelarias?

La partida arancelaria es una nomenclatura utilizada en el comercio 

internacional para clasificar a los productos por medio de números, para 

lograr ser reconocidos en ámbitos internacionales. 

Dicha numeración consta de 10 dígitos por lo cual los 6 primeros son 

conocido como sistema armonizado, debido a que son conocidos a nivel 

mundial los últimos 4 dígitos son clasificados según la región, país o 

convenio de cada miembro.

¿Cuál es mi Partida 

Arancelaria?

Clasificación Arancelaria

Estudio de Mercado Internacional

Descripción del Producto   
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NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO

Partida Descripción

7113110000

INFORMACIÓN BÁSICA

Nombre Comercial: 

Descripción:

Formas de Presentación:

Variedades / Especies:

Zona de Producción:

Usos y aplicación:

Principales Mercados:

Ventana Comercial

Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Set. Oct. Nov. Dic.

Ficha Producto
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ProductoMercado

Estudio de Mercado Internacional

Identificación del Problema

El Problema

Objetivo General 

En la medida que la empresa expanda sus actividades y, eventualmente, se proponga el desafío de 

iniciar un esfuerzo de exportación y de adoptar una cultura exportadora, entonces las necesidades de 

información relacionada con los mercados (próximos y lejanos), los competidores, los términos 

arancelarios y para-arancelarios, los medios de distribución, entre otros, será mayor. Es por ello que la 

realización de la investigación de mercado internacional se desarrolla mediante la identificación del 

problema a solucionar. 
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Introducción 

Ciclo de vida de un Producto

Estudio de Mercado Internacional

Análisis del Producto y Cartera de Productos 

Crecimiento Madurez ðSaturación  

El análisis del producto y la cartera de producto dentro del desarrollo de la investigación de mercado 

internacional deben de considerar los gustos y tendencias del consumidor,  importante para priorizar 

de las líneas de producto de la empresa, es decir cuáles son los productos que se ofrecerán y se 

desarrollara estrategias para el ingreso en los mercados internacionales.

El ciclo de vida del producto es la evolución de las ventas de un artículo durante el tiempo que 

permanece en el mercado. 
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Matriz de Crecimiento y Participación (BCG)

Estudio de Mercado Internacional

Análisis del Producto y Cartera de Productos 

Una vez identificados los ciclos de vida de los 

productos, es posible enfocarlos hacia el mercado 

internacional de una manera más óptima y 

eficiente, teniendo en cuenta siempre las 

necesidades y exigencias de los consumidores, 

para que tales productos identificados respondan 

a las demandas y logren su comercialización.

EstrellaInterrogante

VacaPerro

Alto Bajo

Alto

Bajo

Crecimiento del Mercado %

Participación Relativa de Mercado 
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Matriz de Crecimiento y Participación (BCG)

Una vez que realizada la Matriz de Crecimiento y Participación, los productos destinados a la 

comercialización toman diferentes clasificaciones, que nos permitirán ubicar estos productos y 

determinar su rol dentro del mercado,  estos conceptos serán definidas a continuación:

Estrellas Los productos estrellas tienen una participación relativamente alta en un mercado 

en rápido crecimiento; están en la etapa de introducción o de crecimiento de la 

vida del producto. Los negocios ubicados en este cuadrante llamados estrellas) 

representan las mejores oportunidades para el crecimiento y la rentabilidad de la 

empresa a largo plazo. Las divisiones que tienen una considerable parte relativa del 

mercado y una tasa elevada de crecimiento para la industria,  deben captar 

bastantes inversiones para conservar o reforzar sus posiciones dominantes. Estas 

divisiones deberían considerar la conveniencia de las estrategias de integración 

hacia adelante, hacia atrás y horizontal; la penetración en el mercado; el desarrollo 

del mercado; el desarrollo del producto y las empresas de riesgo compartido.
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Interrogantes

Perros

Una interrogante es un problema, un rápido crecimiento del mercado 

supone que se necesitará inversión, sin embargo, si la inversión se hace 

solo para mantenerse al ritmo del crecimiento de este, la posición 

competitiva del producto no habrá mejorado. Estos negocios se llaman 

interrogantes, porque la organización tiene que decidir si los refuerza 

mediante una estrategia intensiva (penetración en el mercado, 

desarrollo del mercado o desarrollo del producto), o si los vende.

Los perros son productos con baja participación en un mercado que ha alcanzado la 

madurez. Las utilidades serán relativamente bajas. En esta etapa, será difícil 

encontrar un comprador a un precio razonable. Mientras el producto genere un poco 

de liquidez o tenga efecto financiero neutro. Debido a su posición débil, interna y 

externa, estos negocios con frecuencia son liquidados, descartados o recortados por 

medio del atrincheramiento. Cuando una división se acaba de convertir en perro, el 

atrincheramiento puede ser la mejor estrategia a seguir, porque muchos perros han 

logrado resurgir después de extenuantes reducciones de activos y costos, y se han 

convertido en divisiones viables y rentables.
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Vacas Estos son productos con una gran participación en un mercado 

relativamente maduro. No se requiere más inversión en                      

crecimiento o desarrollo del producto, y la posición dominante en el 

mercado supone que es probable que los márgenes sean altos. Esto               

convierte al producto en generador de fondos. Se devolverá parte de los 

fondos invertidos en forma de dividendos o repago de deuda.
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Estudio de Mercado Internacional

Análisis del Producto y Cartera de Productos 

ÅSelección de la línea o productos estrella

ÅEvaluación de las características del producto

ÅCapacidad de producción
òIdentificar la partida arancelariaó

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Capítulo Número de 

Partida de 

Sistema 

Armonizado
Número de Sub 

Partida de 

Sistema 

Armonizado

Número de 

Sub Partida  

Sub Regional 

Nandina

Número de 

Sub Partida 

Nacional
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Estudio de Mercado Internacional

Análisis del Producto y Cartera de Productos 

EJEMPLO DE PARTIDAS ARANCELARIAS

7113110000: Joyería de plata

7113110000: Capítulo arancelario 71

7113110000: Partida del sistema armonizado 

7113110000: Sub-partida del sistema armonizado 7

7113110000: Partida NANDINA (sistema regional)

7113110000: Sub partida nacional (depende del país)
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Estudio de Mercado Internacional

Análisis del Producto y Cartera de Productos 

6109100042: Polos de algodón

6109100042: Capítulo Arancelario 61

6109100042: Partida del Sistema Armonizado 

6109100042 :Sub-partida del Sistema Armonizado 

6109100042 :Partida NANDINA (sistema regional)

6109100042: Sub partida nacional (depende del país)

EJEMPLO DE PARTIDAS ARANCELARIAS
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Estudio de Mercado Internacional

Análisis del Producto y Cartera de Productos 

El ProductoaExportar:

Â Identificamosel producto aexportar conla respectivapartida arancelariaenel mercadomundial.

Â Encontrar la partida arancelaria que describe al producto a exportar. (SIICEX, SUNAT,

TRADEMAP)

Â EncontrarinformacióndePrincipalespaísesquehayanimportado el producto
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Análisis del Producto y Cartera de Productos 



Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Análisis del Producto y Cartera de Productos 
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Estudio de Mercado Internacional

Selección del Mercado Objetivo

La selección del mercado es una de las decisiones estratégicas más importantes para una empresa; 

particularmente por que afecta directamente la logística, la producción y las finanzas internas, e incide 

sobre las posibilidades de crecimiento y posicionamiento distintivo en el mercado.

La selección de mercado determina, en buena parte, el futuro de la empresa, y constituye una actividad 

que puede reportar enormes beneficios, pero que también involucra riesgos importantes. 

Se debe perseguir como finalidad estratégica, la elección 

del mercado al cual se dirigirá la producción y 

comercialización de la empresa y por ende de sus 

productos. Teniendo en cuenta como esta decisión afecta 

directamente la logística, la producción y las finanzas 

internas e incide en las posibilidades de crecimiento y 

posicionamiento  distintivo en el mercado, por parte de 

la organización. 
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Selección del Mercado Objetivo

Paraidentificar el mercadoobjetivo partimospor unapre selección:

Paso 1:

ÅPreselección al menos de tres países como mercado objetivo

Paso 2:

ÅIdentificar con precisión la partida arancelaria del producto tanto la utilizada en el 

mercado nacional como en el mercado de destino.

Paso 3: 

ÅVerificar si existe corriente comercial para su producto. Utilizar la base de datos de 

www.sunat.gob.pepara la búsqueda.

ÅVerificar si existe dentro del país algún convenio internacional de preferencias 

arancelarias realizar la consulta en  www.macmap.org
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Selección del Mercado Objetivo

Paso 4: 

ÅEvaluar la evolución de la corriente comercial en los principales mercados de destino:

ÅMercados de destino con mayor participación (análisis vertical)

ÅMercados con mayor crecimiento (análisis horizontal)

ÅConstruir unatablacon lasexportacionesFOB(free on board) de losúltimos 3o 5años

ÅUsar herramientas de información comercial tales como  TRADEMAP, 

www.trademap.org 


