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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/


Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Espárrago

Alcachofa

Uva

Higo

Ica

Paprika

Palta

Mandarina

Lúcuma

Lima

Acuicultura

Frijol, yuca

Pijuayo

Madera Rolliza

Loreto

Papaya

Pijuayo, cacao

Limón dulce

Café

San Martin

Cacao

Yuca

Bambú

Amazonas

Marigold

Hierbas 
medicinales

Harina de 
pescado

Cobre, Oro

Ancash

Uva, tara, 
pimiento

Guanábana

Espárragos

Caña de azúcar 
(etanol)

La Libertad

Mango

Limón

Frijol castilla

Caña de 
Azúcar 

(etanol)

Lambayeque

Ajo, café, tara

Chirimoya

Oro

Cajamarca

Uña de gato, 
palma aceitera

Madera rolliza 
y aserrada

Carbón

Ucayali

Madera 
aserrada

Té, olluco

Papaya

Huánuco

Cochinilla, 
olivo

Paprika,

Cebolla

Ajo

Arequipa

Melón

Madera 
rolliza

Castaña

Madre de Dios

quinua

Estaño

Alpaca, 
vicuña

Puno

alpaca, ovinos 
Cochinilla

achiote, 
cacao, té

Gas natural

Cusco

Cítricos

Maca, sauco

Alcachofa

Junín Achiote, 
maca

Zinc, plata

Plomo

Pasco

Cochinilla

Melón

Anís

Apurímac

Fuente: Proexpansión

Langostinos, 
Pesca para  
consumo 
directo

Tumbes

Vicuñas, 
cacao

Cochinilla, 
tuna

Barbasco

Ayacucho

Alpacas

Tuna

Cebada

Huancavelica

Limón

Pescado, marisco

Mango

Piura

Paprika, palta

Uva

Molibdeno, 
cobre

Moquegua

Cochinilla

Orégano

Olivo

Tacna



Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

“¿Cómo podemos satisfacer las necesidades del consumidor?”

“En este módulo se espera, el análisis y la reflexión 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 ventas”.
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“La importancia de conocer el mercado en donde invertimos”

Estudio de Mercado Internacional 

“El término “investigación de mercados” 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  exportación” 

“¿Cómo podemos posicionar nuestro producto en el extranjero?”
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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.

“¿Cuáles son los gustos y preferencias de nuestro clientes?”

Mix Marketing
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Estudio de Mercado Internacional

Descripción del Producto   

“Este es mi producto”

Sus características principales son… 

Su proceso de elaboración es…

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 – Saturación  

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 

•Selección de la línea o productos estrella

•Evaluación de las características del producto

•Capacidad de producción
“Identificar la partida arancelaria”

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 Producto a Exportar:

 Identificamos el producto a exportar con la respectiva partida arancelaria en el mercado mundial.

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

TRADEMAP)

 Encontrar información de Principales países que hayan importado el producto
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Análisis del Producto y Cartera de Productos 
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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

Para identificar el mercado objetivo partimos por una pre selección:

Paso 1:

• Preselección al menos de tres países como mercado objetivo

Paso 2:

•Identificar con precisión la partida arancelaria del producto tanto la utilizada en el 

mercado nacional como en el mercado de destino.

Paso 3: 

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

www.sunat.gob.pe para la búsqueda.

• Verificar 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: 

• Evaluar la evolución de la corriente comercial en los principales mercados de destino:

• Mercados de destino con mayor participación (análisis vertical)

• Mercados con mayor crecimiento (análisis horizontal)

• Construir una tabla con las exportaciones FOB (free on board) de los últimos 3 o 5 años

• Usar herramientas de información comercial tales como  TRADEMAP, 

www.trademap.org 
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Selección del Mercado Objetivo



Caso Plan Estratégico y Plan Organizacional 

Empresa Alpaka Perú SAC

Alpaka Perú S.A.C., de Natalia Torres, con 

RUC Nº 20968657902, ubicada en la Av. 

Hermes 174 2do Piso - Ate.  Es una empresa 

dedicada a la confección y comercialización 

de prendas de algodón y de alpaca.  Dichos 

productos  de alto valor agregado e 

innovadores diseños se consiguen en un 

proceso de calidad acreditada, fruto de más 

de 10 años de experiencia participando en 

las ferias extranjeras de Europa, Canadá, 

para familiarizarse con la cultura, gustos y 

preferencias de los consumidores 

extranjeros. “Experiencia participando en ferias 

… para familiarizarse con la cultura, 

gustos y preferencias de los 

consumidores extranjeros.” 
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Selección del Mercado Objetivo

TRADE  MAP
Estadísticas de Comercio para el 

Desarrollo de Negocios 

Internacionales
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Selección del Mercado Objetivo
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Selección del Mercado Objetivo
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Selección del Mercado Objetivo

Click
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Selección del Mercado Objetivo

MAC  MAP
Identificación del Arancel 

www.macmap.org
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Selección del Mercado Objetivo
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Selección del Mercado Objetivo
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Selección del Mercado Objetivo
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Análisis de la Oferta

Estudio de Mercado Internacional

Selección del Mercado Objetivo

El Análisis de la Oferta permite identificar 

dentro de la selección del mercado objetivo, 

información relevante que nos permite conocer 

al país en términos económicos, demográficos 

de manera general , y así mismo saber las 

políticas comerciales en cuanto a sus barreras 

arancelarias y para arancelarias

Mercado Objetivo

Conjunto de consumidores pertenecientes al 

mercado disponible que puede formar parte 

del mercado real y potencial.

Es a este mercado al que se dirigen todos los 

esfuerzos y acciones comerciales, con la 

finalidad de que todos ellos se conviertan en 

consumidores reales del producto.
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Análisis de la Oferta

Ficha País 

Nombre del país

Bandera

Área 

Capital

Ciudades importantes

Población 

Idioma Oficial 

Ubicación Geográfica 

Organización Territorial

PBI

PBI per cápita

Tasa de Crecimiento Anual

Moneda

Sistema Cambiario

Clima

Voltaje

Pesos y Medidas

La ficha país permite obtener información del país de 

una manera resumida en ella se debe de consideras las 

principales informaciones que nos permite obtener un 

panorama para preparase al momento de hacer una 

investigación en el.

Es importante conocer la información principal del país 

objetivo que será nuestro mercado. 
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Análisis de la Oferta

Estudio de Mercado Internacional

Selección del Mercado Objetivo
Ficha País 

Es importante conocer la información 

principal del País objetivo.

• Población

• PBI

• PNB per cápita

• Volumen y valor de importaciones

• Tamaño y tendencia del mercado

• Otras variables: superficie, clima

CIA: www.cia.gov

Banco Mundial 

www.worldbank.org/data

FMI: www.imf.org

OMC: www.wto.org

http://www.cia.gov/
http://www.worldbank.org/data
http://www.imf.org/
http://www.wto.org/
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www.cia.gov
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Análisis de la Oferta

Estudio de Mercado Internacional

Selección del Mercado Objetivo

Exigencias del Producto 

En el marco de las exigencias del producto, muchos países toman medidas para cuidar sus mercados 

internos y disminuir las importaciones ejerciendo un controlador sobre ellas. Dichas medidas pueden ser  

barreras arancelarias y no arancelarias. Las exigencias del producto se encuentra dentro del marco de 

accesos al mercado y ventaja comerciales, es por ello que al momento de seleccionar el                    

mercado objetivo se tiene una descripción general de aquellos beneficios que se otorgan al país 

exportador y beneficios al país importador, para así aprovechar al máximo al momento de realizar la 

comercialización
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Exigencias del Producto 

Barreras Arancelarias

Son impedimentos formales a las importaciones. Se trata de la aplicación de aranceles a un producto de un país 

dado con el fin de proteger a los productores nacionales que producen el mismo bien o para disminuir las 

importaciones.

Arancel

Impuesto que paga el importador al introducir productos en un mercado. Estos impuestos se encuentran 

establecidos en el Arancel de Aduanas. 

Preferencial Arancelarias.

Algunos países ofrecen preferencias arancelarias sobre determinados productos. Estas preferencias comerciales 

son otorgadas y recibidas por el Perú en los diferentes  acuerdos  comerciales.

Acuerdos Comerciales

Son contratos entre dos o más países, mediante los cuales se regulan materias estrictamente comerciales. Tienen 

carácter de tratados arancelarios para procurar ventajas y seguridad en las aplicaciones de las tarifas y regímenes 

aduaneros que afectan a los contratantes.



Barreras  para Arancelarias

Se entiende por barreras no arancelarias las leyes, regulaciones, políticas o prácticas de un país que  restringen el 

acceso de productos importados a su mercado. Por    ende, incluyen tanto normas legales como procedimientos 

administrativos no basados en medidas explícitas, sino en directivas informales de instituciones y gobiernos.

Los cupos establecen la cantidad máxima del producto a ser importada con un arancel determinado. Por encima de 

ese volumen, se deben abonar tasas mucho más altas que, en algunos casos, se transforman en virtuales prohibiciones 

a la importación.

Regulaciones y Normas Técnicas

Es un documento establecido por consenso y aprobado por un organismo reconocido que suministra, para uso 

común y repetido, reglas, directrices y características para las actividades o sus resultados. Las normas técnicas se 

deben basar en los resultados consolidados de la ciencia, la tecnología y la experiencia, y sus objetivos deben ser los 

beneficios óptimos para la comunidad.

Tipos de normas Técnicas

- Etiquetado.- Empaque.- Marcas.- Normas de calidad.- Normas sobre toxicidad y residuos.- Ecológicas.

- De buenas prácticas de manufactura.- Otras.

Normas sobre Empaque

Es el documento establecido por  consenso y aprobado, que se refiere a los recipientes o envolturas de algún 

producto de consumo para su entrega o exhibición. El empaque es un medio para proteger la mercancía, 

manteniéndola inmóvil y a la vez proporcionándole amortiguamiento. Sin embargo, el manejo de la temperatura 

puede ser ineficiente si los materiales de relleno bloquean la ventilación. Los materiales de relleno del empaque 

actúan como barreras de vapor y por ello pueden contribuir a mantener humedades relativas más altas dentro del 

recipiente.



Normas sobre Marcas

Es el documento establecido por consenso y aprobado referente a la marca. Contiene información impresa que 

advierte sobre el riesgo de una mercancía peligrosa por medio de colores o símbolos, y debe medir por lo menos 10 

cm. x 10 cm. Salvo en el caso de algunos productos que por su tamaño solo puedan llevar etiquetas más pequeñas, se 

ubica sobre los diferentes empaques o embalajes de las mercancías.

El etiquetado del producto ayuda al gestor a mantener el seguimiento de la mercancía cuando se traslada por los 

sistemas de post cosecha, y asiste a los mayoristas y minoristas en la utilización de prácticas adecuadas. Las etiquetas     

pueden estar preimpresas en cajas de cartón, o pegadas, estampadas o pintadas en los empaques. El etiquetado de 

marca puede ayudar a la publicidad del producto, empacador y/o transportista. Algunos transportistas también 

proporcionan folletos detallando los métodos de conservación o recetas para los consumidores.

Normas de Calidad

Una norma de calidad es un documento establecido por consenso y aprobado por un organismo reconocido (nacional 

o internacional), que proporciona, para un uso común y repetido, reglas, directrices o características para las 

actividades de calidad o sus resultados, con el fin de conseguir un grado óptimo de orden en el contexto de la 

calidad. La principal organización internacional emisora de normas de calidad es el ISO (Organización Internacional 

de Estándares).

Normas sobre Toxicidad y Residuos

Es un documento establecido por consenso y aprobado para verificar si la empresa cumple con los requisitos 

permitidos de toxicidad y residuos. Las Naciones Unidas han trabajado durante los últimos 25 años para alcanzar 

acuerdos que minimicen y eliminen los riesgos de la contaminación química. En el marco legislativo, los convenios 

internacionales han dado prioridad en sus políticas al tratamiento de las sustancias tóxicas y peligrosas. Muchos de 

estos acuerdos identifican como objetivo prioritario las sustancias persistentes, tóxicas y bioacumulativas, en                    

especial a los productos halogenados, grupo compuesto principalmente por las sustancias que contienen cloro.

Los gobiernos del mundo han acordado negociar un instrumento global legalmente vinculante para proteger la 

salud humana y el medio ambiente de los daños  provocados por los contaminantes orgánicos persistentes.



Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Certificado de buenas Prácticas y Manufactura

El certificado de buenas prácticas de manufactura hace mención de que la empresa o institución cumple con 

todos los procedimientos requeridos a fin de asegurar la eficacia, seguridad y calidad. Este certificado 

constituye una  herramienta para facilitar acciones concretas en las empresas, que les permitan orientar su 

gestión, satisfaciendo las necesidades presentes, así como protegiendo y mejorando las oportunidades para el 

futuro.

La implementación de las buenas prácticas pretende corregir o mejorar la actual gestión operativa de las 

empresas, a fin de prevenir o minimizar los posibles impactos negativos que se pueden generar, optimizando 

la calidad.
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Cuadro de Exigencias del Producto 

Exigencias del Producto

En el mercado de

Arancel - Preferencias                            

Arancelarias - Acuerdos

Denominación de Origen

Normas sobre Empaque

Certificado de Buenas Prácticas de 

Manufactura

Otras Normas o Regulaciones
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Cuadro de Exigencias del Producto 

www.acuerdoscomerciales.gob.pe
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Cuadro de Exigencias del Producto 
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Cuadro de Exigencias del Producto 
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Cuadro de Exigencias del Producto 

www.mincetur.gob.pe
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Cuadro de Exigencias del Producto 
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Cuadro de Exigencias del Producto 

Limite Máximo de 

Residuos de Plaguicidas

http://export.promperu.gob.pe/calidad/

http://export.promperu.gob.pe/calidad/
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Cuadro de Exigencias del Producto 
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Cuadro de Exigencias del Producto 
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Cuadro de Exigencias del Producto 
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Cuadro de Exigencias del Producto 
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Cuadro de Exigencias del Producto 
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Cuadro de Exigencias del Producto 
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Cuadro de Exigencias del Producto 
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Cuadro de Exigencias del Producto 

 Variedad

 Volumen 

 Calibre

 Calidad

 Global GAP

 Post cosecha

 Requisitos sanitarios

Consideraciones para la exportación…
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Cuadro de Exigencias del Producto 

Marcado de embalajes
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Cuadro de Exigencias del Producto 
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Cuadro de Exigencias del Producto 



Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Análisis de la Oferta

Estudio de Mercado Internacional

Selección del Mercado Objetivo

Canales de Distribución  

Se denomina canal de distribución de una empresa a la serie de pasos que debe seguir un    producto 

para llegar al consumidor final.

Identificamos componentes de la red comercial internacional:

Compran directamente a la empresa.

Clientes Directos  



Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

Canales de Distribución  

Compran los productos a otros eslabones situados a lo largo del canal de comercialización.

Extraen su ganancia de la diferencia entre el precio al que adquieren los productos de las empresas y el 

precio al que los venden a sus propios clientes, que suelen ser mayoristas o wholesalers.

Actúan como clientes directos, también como agentes de un comprador, en la misma forma en que los 

agentes de la empresa actúan para ella en las ventas.

Las grandes empresas industriales suelen comprar directamente a los productores.

Clientes Indirectos   

Distribuidores 

Casas Importadoras   

Empresas Industriales    
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Canales de Distribución  

Pueden ser clientes directos, aunque normalmente son clientes indirectos que se abastecen a través de 

distribuidores.

Los grandes almacenes y supermercados son a menudo cadenas que tienen una organización de 

compras central.

Son los importadores al detalle o minoristas

Mayoristas     

Cadenas de Tiendas  

Retailer   
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Análisis de la Oferta

Estudio de Mercado Internacional

Selección del Mercado Objetivo

Canales de Distribución  

Canales de Distribución

En el mercado de  

Importador

Retailer

Agente

Distribuidor
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Análisis de la Oferta

Estudio de Mercado Internacional

Selección del Mercado Objetivo

Medios de Transporte   

Es importante conocer los diferentes medios de 

transporte que posee el país donde se encuentra 

nuestro mercado objetivo para escoger el mejor 

medio para exportar. Es el traslado de carga de un 

lugar situado en un país hasta otro lugar situado 

en un país distinto, efectuado en una forma tal 

que la mercancía llegue a su destino en las 

condiciones contratadas entre el usuario del 

servicio y el transportista.



Medio de Transporte Ventaja Desventaja 

Transporte marítimo

- Transporte de grandes volúmenes de 

carga.

- Tarifas de fletes más económicas.

- Lentitud en el transporte.

- Llegada a pocos puntos.

Transporte aéreo - Se transportan productos con alto grado 

de fragilidad.

- Cargas urgentes.

- Transporte rápido, ideal para productos 

perecibles.

- Muchas compañías aéreas prestan servicios 

de carga a escala mundial.

- Rutas numerosas.

- Transporte de carga a casi todos los lugares 

más importantes del mundo.

- Costos de transporte altos.

- Limitación de peso y volumen de las 

mercancías.

- Limitaciones derivadas de la capacidad 

de carga total del avión de las 

dimensiones de las puertas de las                       

bodegas.

Transporte terrestre - Servicio de puerta a puerta.

- Frecuencias regulares.

- Precios adecuados.            

- Limitado a países                          

limítrofes o a una                            

determinada región                    

geográfica.

- Relativamente rápido.

- Riesgo mayor.

Transporte por medio de 

envíos                                 

postales-Exporta fácil

- Soluciones para las micro, pequeñas o 

medianas empresas que desean exportar 

utilizando los servicios del correo postal.

-Exportaciones de hasta US$ 5,000 free on 

board. El propio exportador hace el trámite 

aduanero,  la Declaración de Exporta Fácil 

(DEF).

- Exportaciones en envíos de hasta 30 kg.
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Análisis de la Oferta 

Estudio de Mercado Internacional

Selección del Mercado Objetivo

Importación del País Objetivo al Mundo

Las importaciones del país objetivo al mundo 

permite analizar el comportamiento y evolución del 

producto que se pretende exportar en el 

comportamiento del mercado objetivo de esta 

forma se puede analizar la tendencia de consumo y 

las preferencias de los países competidores.

País de 

Destino

Valor 

CIF(dólares)

Peso 

Neto(Kilos)

Porcentaje 

CIF
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Análisis de la Oferta 

Estudio de Mercado Internacional

Selección del Mercado Objetivo

Importación del País Objetivo al Perú

La realización del cuadro de principales 

importaciones del producto por medio de la partida 

arancelaria del Perú nos permite identificar la 

evolución de nuestras exportaciones a dicho país 

asimismo ver la evolución en el tiempo de nuestros 

productos respecto a otros países para mejorar de 

forma comercial.

País de 

Destino

Valor 

CIF(dólares)

Peso 

Neto(Kilos)

Porcentaje 

CIF
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Análisis de la Demanda 

Estudio de Mercado Internacional

Selección del Mercado Objetivo

Características de los Consumidores

Tendencia General de Consumo   

Tipo de Sexo   

Rango de  Edad

Nivel Socioeconómico

Estado Civil 

Estilo de Vida 

Nivel de Instrucción

Permite identificar el comportamiento del 

consumidor, observar sus cualidades al momento 

de tomar la decisión de compra, es por ello que en 

dicho análisis se estudia su tendencia general de 

consumo a través de las segmentaciones, y el 

comportamiento, los hábitos de compra y de 

consumo 

Para el desarrollo del análisis de la demanda se 

tendrá que hacer uso de varias fuentes de 

información de promoción de exportaciones que 

obtengan estudios de mercado
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Análisis del comportamiento del Consumidor 

Estudio de Mercado Internacional

Selección del Mercado Objetivo

Hábitos de Compra   Hábitos de Consumo   

Determinar los hábitos de compra en los 

consumidores es importante ya que se                 

reconocen los impulsos que tienen al 

momento de tomar la decisión de compra               

muchas de ellas pueden ser influencias por la 

necesidad, por lo económico o por la 

novedad, por ello el estilo de vida y el 

entorno social determinan la frecuencia y el 

habito de comprar los productos y servicio.

Determinar el habito de consumo 

consiste en analizar a los consumidores en 

relación a la frecuencia, forma, marca de 

preferencia por la cual consumen los 

productos y servicios, la manera de cómo 

satisface su necesidad ya tomada la 

decisión, importante para poder innovar 

en los productos y servicios del plan de 

negocio exportador.
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Estudio de Mercado Internacional

Medición del Mercado

Es imposible conocer a detalle todas las características de un mercado disponible, es necesaria la 

búsqueda de herramientas que nos permitan analizar el mercado de manera más sencilla.

Tomamos como universo a los habitantes de un país determinado; a partir de ese universo podrán 

determinarse subgrupos de acuerdo con características específicas, por ejemplo, mujeres 

argentinas que vivan en ciudades grandes y que tengan entre 15 y 49 años; este subgrupo, que 

pertenece al universo de habitantes de Argentina, es un segmento de mercado

Ventajas:

• Certidumbre en el tamaño del mercado

• Claridad al establecer planes de acción

• Identificación de los consumidores y sus costumbres

• Simplificación en la estructura de marcas

• Facilidad para actividades de promoción
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www.dias-festivos.com
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Estudio de Mercado Internacional

Medición del Mercado

El segmento de mercado debe de ser medible, 

el segmento de mercado debe ser susceptible 

a la diferenciación, debe ser accesible, 

susceptibles a las acciones planeadas, debe ser 

rentable

Segmentación Demográfica

Segmentación Geográfica

Segmentación Psicografica
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Medición del Mercado
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Medición del Mercado

Usamos el método de la razón de la cadena esto nos permitirá una medición fina.

Identificamos datos de la Segmentación Demográfica, Geográfica y Psicográfica.

Q=nqp

Donde:

Q= Demanda Total del Mercado. 

n= Número de compradores en el Mercado. 

q= Cantidad comprada por un comprador medio al año. 

p= Precio de una unidad de medida (US$)
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Medición del Mercado

CASO

La empresa Alpakita SA desea exportar al mercado Francés - París, PRENDAS Y COMPLEMENTOS 

DE VESTIR DE ALPACA, cuya partida arancelaria es 4303.10.10.00, para esto la empresa Alpakita SA 

desea obtener el mercado meta.

Paso 1:Para usar el método de la razón de la cadena tenemos que hallar la población objetivo para 

esto usaremos segmentaciones:

- Segmentación Demográfica.

- Segmentación Geográfica

- Segmentación Psicográfica
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Medición del Mercado

Paso 2: Una vez identificado las segmentaciones encontraremos el porcentaje de la población para 

encontrar el número de compradores

- Por sexo y edad para nuestro ejemplo:

Sexo % Habitante

Hombres 49% 1 016 146

Mujeres 51% 1 057 622

Las edades fluctúan entre 20 y 30 años, siendo un 19% del Total de la población de la zona Geográfica 

elegida.

Son un total de 2 073 768 habitantes del cual 200 948 cumple con los requerimientos de género y 

rango de edades seleccionadas representando éstos un 9.7% del total.
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Medición del Mercado

Nivel Socio Económico

Nivel SE % Habitante

A 2%

B 16% 331 803

C 20% 414 754

D 25% 518 442

E 4

F 10

G 16

Total 61 1 264 994

Son un total de 2 073 768 habitantes de 

caracas del cual 122 578 cumplen con los 

requerimientos de Niveles 

Socioeconómicos y los anteriores 

seleccionados representando en conjunto 

5.91% del total de la población
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Medición del Mercado

Estado Civil

Son un total de 2 073 768 habitantes de 

caracas del cual 73 546 cumplen con los 

requerimientos de Estados Civiles y los 

anteriores seleccionados representando 

en conjunto 3.55% del total de la 

población

Estado Civil % Habitantes

Unión Libre 30 622 130

Segundas Nupcias 10 207 377

Divorcios 18

Viudos 4

Solteros 18

Casados 20 414 754

Total 60 1 244 261
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Medición del Mercado

Nivel Instructivo

Son un total de 2 073 768 habitantes de 

caracas del cual 46 333 cumplen con los 

requerimientos de Nivel de 

Instrucción y los anteriores 

seleccionados representando en 

conjunto 2.23% del total de la 

población.

Nivel Instrucción % Habitante

Ninguno 1

Estud. Secund. Com 25 518 442

Estud. Secund. Ico 10

Form. Técnica 18 373 278

Universitaria 20 414 754

Básica 26

Total 63 1 306 474
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Medición del Mercado

Estilo de Vida

Porcentaje de Mujeres que 

cumpliendo con todas las 

características anteriormente 

definidas tienen la verdadera 

disposición de compra 65%.

Son un total de 2 073 768 habitantes 

de caracas del cual 21 774 cumplen 

con los requerimientos de Nivel de 

Instrucción y los anteriores 

seleccionados representando en 

conjunto 1.05% del total de la 

población

Estilo de Vida % Habitante

Actualizadores 20 414 754

Realizados 13

Triunfadores 37 767 294

Competidores 6

Experimentados 3

Hacedores 6

Luchadores 15 311 065

Total 72 1 493 113
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Medición del Mercado

Paso 3: Una vez obtenido el número de compradores del mercado y la cantidad comprada por un 

comprador medio al año podemos usar la fórmula para obtener nuestra medición fina.

Método de la Razón de la Cadena.

Q=nqp

Q=(21 774)(0.839)(100) = 1 826 885.7

Donde:

Q= Demanda Total del Mercado. 

n= 21 774 

q= 0.839 

p= 100 (US$)
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Medición del Mercado

Paso 4: Interpretación

La población de Mujeres de París (Francia), cuyas edades fluctúan entre 20 y 30 años que 

pertenecen a los niveles socioeconómicos B, C y D de estado civil Unión Libre, Segundas 

Nupcias y Casados con niveles de instrucción Estudios Secundarios Completos, 

Formación Técnica y Universitaria y estilos de vida Actualizadores, Triunfadores y 

Luchadores, son un total de 21,774 habitantes representando el 1.05% de la población total 

y tienen las características para comprar 430310 PRENDAS Y COMPLEMENTOS DE 

VESTIR DE ALPACA, siendo el valor total de la demanda igual a US$ 1 826 885.7
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Medición del Mercado

• El análisis de la competencia ayuda a desarrollar mejores planes a través del énfasis

de las ventajas y de minimizar las desventajas.

• Competidores Directos: En muchas ocasiones nuestros competidores directos son

nuestro las empresas compradoras nacionales a quienes le vendemos nuestros

producto.

• Competidores Indirectos: Aquellas que ven la oportunidad de convertir sus

productos a los productos que estamos ofreciendo.
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Plan de Marketing 

El plan de marketing es usado como herramienta para poder definir el segmento 

de mercado o público objetivo al cual nos posicionaremos, en dicha herramienta 

se pretende llegar a lograr el cumplimiento de todos los objetivos trazados

Mi Elección 

“Esta es mi elección… ¡Manos a la obra!”
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Plan de Acción de Mix - Marketing

4 P’s del Mix de Marketing.

Producto

1. Producto y su entorno físico (empaque)

2. Aspectos intangibles: Marca. diseños

3. Ventajas diferenciales

Plaza:

Canales de distribución por utilizar:

1. Mayorista, minoristas, internet, entre otros

2. En que mercados: Regionales, 

EE.UU. Europa, Asia

3. Posición relativa en el mercado

4. Condiciones de acceso al mercado

Precio

1. Fijación de Precios de Exportación

Promoción

1. Cómo hacer conocido nuestro producto.

2. Dar a conocer las ventajas que ofrece

3. Plan operativo de promoción: ferias, misiones 

comerciales, viajes de negocios

Plan de Marketing 
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Plan de Marketing 

Producto

Ítem Descripción

Antecedentes 

Características

Ciclo de Vida

Atributos 

Calidad

Envase

Embalaje

Etiquetado

Desarrollo del Producto

Diseño

Marca

Servicio Post Venta
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Plan de Marketing 

Precio

Ítem Descripción 

Estructura de Precios

Comparaciones con los precios de la Competencia

Márgenes de Comercialización en los Canales 

Políticas y Sistemas de descuentos y rebajas en el Precio

Condición de Pago
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Plan de Marketing 

Promoción 

Ítem Descripción 

Publicidad

Promoción de Ventas y Venta Personal

Relaciones Publicas

Relaciones con la Comunidad, Patrocinios, Sponsoring 

Marketing Interno de la Empresa 
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Plan de Marketing 

Plaza

Ítem Descripción 

Canales de Distribución 

Distribución Física Internacional del Producto 

Características de la carga 

Medio de Transporte elegido 

Costos y tiempos de la DFI 
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www.auma.de
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FORMATO PLANEX

Acceso al formato en el siguiente link
http://media.peru.info/ME/Formato-PLANEX-IPLAN-2013-V2.docx

http://media.peru.info/ME/Formato-PLANEX-IPLAN-2013-V2.docx


Muchas Gracias por su Atención

dparedes@promperu.gob.pe
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