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Para hacer un estudio del mercado internacional 

Hay que hacernos preguntas para donde  

queremos direccionar  el estudio del mercado 

con el objetivo de satisfacer  al cliente / 

demanda internacional.



Estudio del Mercado Meta
¿cómo saber quienes son los que conforman dichos segmentos?

¿cuáles son sus características más importantes?

¿en base a qué factores deciden sus compras?

¿qué precios están dispuestos a pagar?

¿dónde compararían sus productos o adquirían sus servicios?

¿qué medios publicitarios son lo que más lo impactan?



Estudio del Mercado Meta

¿Quiénes influyen en su decisión?

¿cuál es la imagen que tienen de cada una de las empresas que

buscan captar su atención?

¿qué marcas conocen?

¿qué nuevas necesidades o hábitos tienen?

¿qué variables consideran claves a la hora de determinar “el valor”

de los productos y servicios que adquieren?.









Estudio del Mercado Meta
IMPORTANCIA

• Proporciona Información Clave del Mercado.

• Permite conocer los movimientos de la competencia.

• Conocer la Participación de mercado y el Posicionamiento.

• Conocer la precepción de valor de los clientes.

• Podemos detectar la existencia de oportunidades.

• Sabremos si tenemos clientes satisfechos y fieles.

• Nos permite dimensionar el mercado.

• Certifica si una idea de negocio puede tener éxito.

• Descubrir nuevas tendencias

• Permite dirigir las estrategias y maximizar la utilización de

recursos.

• Reduce los Riesgos en las Inversiones.



Selección de Mercados Exteriores

Selección de Mercados Estratégicos





• Definir los problemas
• Definir los Objetivos
• Elaborar las Hipótesis
• Identificar segmentos 
• Información Clave • Métodos Cuantitativos

• Métodos Cualitativos
• Información Primaria
• Información Secundaria

• Equipo Encargado
• Tiempo y Costo
• Recolección de Inf.
• Seguimiento

DEFINIR LOS
MÉTODOS DE

INVESTIGACIÓN

EJECUCIÓN DEL
ESTUDIO DE

MERCADO

DEFINIR LOS 
OBJETIVOS 

DEL ESTUDIO 
DE MERCADO

PLANIFICACIÓN DEL ESTUDIO DE MERCADO:
Fases de un Estudio de Mercado Internacional

ANÁLISIS DE 
LOS 

RESULTADOS

• Interpretación
• Solución de Problemas
• Cumplimiento Objetivos
• Informes – Toma de Dec.



DEFINIR LOS 
OBJETIVOS 

DEL ESTUDIO 
DE MERCADO

















Sustancial • Los segmentos deben ser grandes o lo 
suficientemente rentables para ser válidos

Accesible
• Que los segmentos puedan ser 
efectivamente alcanzables y atendidos

Medible • El tamaño, poder de compra y el perfil 
de los segmentos deben ser  medibles

Diferencial
• Los segmentos deben  responder de 
manera diferente  a los diferentes 
elementos/acciones del marketing mix

Manejable
• Debe poder atraer  y servir a todos los 
segmentos

Segmentación Internacional eficaz



Segmentación del Mercado Global

Variables

del Entorno

Variables de la

Gestión

de Marketing

Variables

Económicas

Variables

Políticas y legales

Variables

Financieras

Variables

Culturales

Variables 

del Precio

Variables

del Producto

Variables de

la Comunicación

Variables de

la Distribución

Segmentación

del Mercado Internacional



Segmentación del Mercado Global

Segmento A

Segmento B

Segmento C

Individual,

múltiple

o

todo los

segmentos



---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

LA INFORMACIÓN

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
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---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

• Especializada a través de  
portales en Internet.

• Teórico - practico

Fuentes de 
información

• Determinar  el impacto de la 
investigación y procesar.

• Analizar desempeño competitivo.
Propósito

• El uso de la información como 
herramienta  inv.  Mercados.

• Desarrollar metodologías.
Importancia



---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Necesidad

• Buscar, entender, analizar, procesar información a 
nuevos mercados Internacionales.

• Historiales, estadísticas, movimientos, producto, TLC

Herramienta

• Plataformas  Nacionales e Internacionales (Internet )

• Uso de la información responsabilidad y confidencialidad

• Facilita la gestión administrativa - comercial

Beneficio 

• Costos, tiempos, trámites

• Mejora calidad de servicio



---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

INTRODUCCIÓN

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
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Trasladar la información para evaluar, analizar , toma decisiones y seguimiento  

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
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INTELIGENCIA DE MERCADOS
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---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Es un proceso de exploración

• Comportamiento actual y tendencias

• Oferta y demanda

• Precios 

• Nichos de mercados

Realizar un estudio de inteligencia de mercados

• Es un paso necesario para todo empresario (*)

• Deseen incursionar o mejorar  su participación en el 
Comercio Internacional.



---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
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---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

• Especificaciones, calidad

• Precios, Proveedores etc..

• Plataformas B 2 B
Productos

• Leyes,normas,TLC

• status de  transporte.

• Aduanas, Aranceles, P.A.Información 

• Calendario de Ferias

• Capacitaciones

• Transacciones operaciones C-V
Actividades



---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Las fuentes de información  son  las herramientas que brindan 
acceso

a

BENEFICIOS INTELIGENCIA MERCADOS 
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Reduce

• Riesgos 
mercado

• Costos

• Tiempo

• Errores

Optimiza

• Oportunidades

• Anticipa 
cambios

• Inversión

• Seguridad

Facilita

• Buen 
planeamiento

• Ejecución

• Tramites

• Distribuye 
información

BENEFICIOS INTELIGENCIA MERCADOS 



Errores en Inteligencia de Mercados 



➢ No validar la información .

➢ No usar la información .

➢ Atender rumores u opiniones .

➢ Subestimar o sobre estimar en el análisis y conclusiones.

➢ No valorar adecuadamente al competidor.

➢ No preparar planes de contingencia.



Fuentes de información
Trademap     

http://www.trademap.org/Index.aspx

Comercio.Gob.es

http://www.comercio.gob.es/es-

ES/Paginas/default.aspx

Instituciones de promoción exportaciones

Tesis

Siicex
 http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=254.00000

Agentes de aduana y carga en destino

http://www.trademap.org/Index.aspx
http://www.comercio.gob.es/es-ES/Paginas/default.aspx
http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=254.00000


Bases de datos

Manifiestos de carga

Directorios telefónicos exterior

Alibaba

Estudios de mercado

Trademap

Agregados comerciales en el exterior

Ferias



---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

PRINCIPALES FUENTES DE INFORMACION COMO USO DE 
HERRAMIENTA

MAS USADOS EN EL PERU. 

➢ SIICEX          ( Sistema integrado de información de Comercio Exterior ) 

➢ ACDP            ( Acuerdos comerciales del Perú  ) 

➢ Aduanet ( Sunat – Aduanas )

➢ Mincetur ( Ministerio de Comercio Exterior y Turismo )

➢ Promperu ( Comisión de Promoción del Perú para la Exportación y el 
Turismo )

➢ Produce        ( Ministerio de la Producción )

➢ VUCE             ( Ventana Única de Comercio Exterior ) 



---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

SIICEX 

Ofrece: 

o Estadísticas de Comercio Exterior peruanas. Estadísticas por 
región. 

o Estudios/Perfiles de mercado, Fichas de requisitos técnicos. 
Normas técnicas peruanas. 

o Diretório de Empresas exportadoras. 

o Información de interés por sector. 

o Acuerdos comerciales. 

o Facilitación, calculador de fletes. 

o Eventos comerciales. 

www.siicex.gob.pe 

http://www.siicex.gob.pe/


Definir los métodos de investigación 



DEFINIR LOS
MÉTODOS DE

INVESTIGACIÓN
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TÉCNICAS DE RECOGIDA DE 

INFORMACIÓN
TIPOS DE DISEÑO TÉCNICAS DE RECOGIDA DE 

INFORMACIÓN

Estudios exploratorios

Entrevista en profundidad

Reuniones de grupo

Técnicas proyectivas

Estudios descriptivos

Transversales Encuestas

Observación

Longitudinales Paneles

Estudios causales Experimentación

Proceso Metodológico de la Investigación 

Comercial

EJECUCIÓN DEL
ESTUDIO DE

MERCADO







Modelo de investigación de mercado



ANÁLISIS DE 
LOS 

RESULTADOS









Muchas gracias

Koenraad Van Gool  Santolalla


