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Investigación de mercados 
ENTORNO EXTERNO 

• WWW.COMERCIO.GOB.ES 

• WWW.EUROMONITOR 

• WWW.CIA.GOV 

• WWW.ENAHO //WWW.CENSUS.GOV // (CENSOS INEI PAIS) 

ENTORNO INTERNO  

• WWW.VERITRADE.INFO 

• WWW.PROCHILE.CL 

• WWW.SIICEX.GOB.PE 

• WWW.ICEX.ES 

• WWW.PROEXPORT 

• WWW.PROCOLOMBIA 



Investigación de mercado 

ESTADISTICAS 

• WWW.ADUANET.GOB.PE 

• WWW.TRADEMAP.ORG 

• WWW.ALADI.ORG 

• WWW.TARIC 

• WWW.USITC 

• WWW.MACMAP 

• WWW.OAS.SICE.ORG 

• WWW.ACUERDOSCOMERCIALES.GOB.PE 

 

 



SELECCION DE MERCADOS 

La información analizada me sirve para formular un “Plan de 

Exportaciones” hacia EE.UU, en primer lugar y contemplar la 

posibilidad en el mediano plazo de incursionar en Canadá y Chile. 

 
Paso 5: 

EE.UU CHILE CANADA

VARIABLE

Importaciones de 

brasieres 1998 1.040.823.000       14.439.833           71,760,344

Participación % del 

proveedor #1 de las 

importaciones México (23%) Colombia (31%) México (32.5%)

Disponibilidad de 

transporte Excelente Bueno Regular

Arancel General 17,3% 9% 20,5%

Arancel para 

Colombia 17,3% 0% 20,5%

Ingreso de la 

población 33.943 4.493 21.145

Información del 

mercado revisada SI SI SI

1 3 2



MÉTODOS DE ENTRADA EN FUNCIÓN DEL CONTROL EJERCIDO 



Plan de Marketing 
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Producto beneficio central 

Producto aumentado 



Propuesta de valor 



Patrimonio de marca 
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Fijación de precios internacionales 

DEPENDE DE: 

1.- Objetivos de la empresa 

2.- Costos 

3.- Elasticidad de la Demanda 

4.- VALOR PERCIBIDO POR LOS CLIENTES 

5.- Precios de la competencia 

6.- Volúmenes de producción en el mercado y 

Canales de Distribución 

7.- ESTACIONALIDAD 



PARA ELLO DEBEMOS CONTROLAR 

LA DFI 



CONTROLAR LA  

DISTRIBUCION 

FISICA INTERN. 

COSTES DE LA EXPORTACION

Precio Ex Works 82.081 Dolares

Gastos FOB 2.052 Dolares

Gastos ag adu origen 30 Dolares

Precio FOB 84.163 Dolares

Peso volumétrico 443

Peso físico 24.624

Flete 11.550 Dolares

FCLA 116 Dolares

BAF 693 Dolares

Congestion Surcharge 347 Dolares

Collect Surcharge 289 Dolares

CAF 578 Dolares

Precio CFR 97.734 Dolares

Seguro (máx cobertura) 782 Dolares

Warehouse to warehouse 98

Derecho de emisión 32 3%

Precio CIF 98.841 Dolares

Agente aduana destino 100 Dolares

Precio DDU 98.941 Dolares

Aranceles 0

IVA 6.926 Dolares

Precio DDP 105.867 Dolares

Costes financieros 2.469 9%

Precio de venta 108.336



Controlar los canales de comercialización 





Decisiones de Precios Internacionales 



1. Entorno Macroeconómico y Demográfico 



3. Entorno Cultural de los Países 

Problemática de Nombres de Marca sin Orientación Global: 

Imposibilidad de transferibilidad a los mercados latinos 



3. Entorno Cultural de los Países 

Diferencias Culturales en Cuanto a Logotipos y Lenguas 

Air  

= 

Allah 



3. Entorno Cultural de los Países 

Cultura, estética y colores 

EE.UU y Europa La India 



•Vehículos de medios que tienen audiencias 

meta en al menos tres continentes y para los 

cuales la compra de medios se hace a través de 

una oficina centralizada 

CARACTERÍSTICAS DE PÚBLICO 
4. ESTRATEGIAS DE MEDIOS DECOMUNICACIÓN 

 

GERTRUDIS  

25 años 

Vive en en Surco 

NSE B 

Necesita una laptop parra la 

universidad 

Conectada con redes 

sociales, sale con sus amigos, 

va al cine, al gym…. 

 



PERÚ: Campaña Panasonic  
FLOWCHART 



producto exportable 

  

 Aceitunas negras 

orgánicas, en 

salmuera, en 

envase de vidrio  

    (tipo MAILLE) 



selección del mercado objetivo 

 

Fuente: TRADEMAP |ADUANET | MACMAP 

Importadores de la PA 200570 (aceitunas en conserva) 
(en orden del mayor al menor importador) 



mercado objetivo 

 



 





















Muchas gracias 

Luis Enrique Méndez Cabezas 

Cámara Peruana de Comercio Exterior 

lmendez@camex.org.pe 
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