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Como identificar nuevos mercados
internacionales

e ¢Qué motiva un estudio de mercado?

e ¢Qué es un estudio de mercado internacional?

* ¢Qué técnicas podemos usar para identificar nuevos mercados?

* ¢Qué herramientas accesibles existen para el analisis de mercado?

Objetivos de

v

2z - _ < .
e 7
g 7l

la sesidn -,,,,
-
N =
e U oo




é¢Por queé?

¢ Qué motiva un
estudio de mercado?

CRECIMIENTO

La necesidad de

incremento en las
ventas e ingresos.

LOCALIZACION

Algunos mercados l!i
presentan mayor

demanda de productos

O servicios.

DIVERSIFICACION

Expansion de la marca
con nuevos productos o
demanda insatisfecha.

GLOBALIZACION

Condiciones favorables:
costos de produccion,
beneficios arancelarios.

EXPANSION

Reduccién de la
dependencia de un solo
mercado.
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¢Que es?

Caracteristicas de un
estudio de mercado

Recoleccidn y analisis de
informacion sobre un sector,
una industria o un grupo de
consumidores con el fin de
tomar decisiones informadas.

IDENTIFICAR

Nuevos mercados
potenciales y perfiles de
clientes.

RECOLOCACION

Evaluar la viabilidad de
exportar o establecer
operaciones.

ANALIZAR

Las oportunidades y
riesgos de diferentes
mercados.

RENTABILIDAD

Identificar costos
comparativos para
operar en mercados.
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Para identificar un mercado adecuado, el
estudio debe considerar estos elementos
esenciales Tendencias

de consumo 3.
. y demanda Regulaciones

/\7I y hormativas




Fuentes de informacion

Primarias. Se generan a través de investigaciones directas
y permiten obtener datos actualizados sobre preferencias
de los consumidores, habitos de compra y condiciones de
mercado. Se recopilan por la empresa misma o a través de
investigadores y expertos contratados.

Comparacion entre fuentes primarias y secundarias

Secundarias. Informacion ya existente, recopilada por
organismos gubernamentales, universidades, camaras de
comercio, y empresas de investigacion. Son utiles para
entender tendencias generales, datos histéricos y
comparaciones de mercado sin necesidad de hacer una
investigacion desde cero.

Caracteristica Fuentes Primarias Fuentes Secundarias

Obtencion de datos Recopilados directamente Basados en estudios previos

Costos y tiempo Mas costosas y tardadas Mas accesibles y rapidas

Nivel de detalle Personalizadas y especificas Datos generales y tendencias

Ejemplo practico Encuesta directa a clientes  Reporte de tendencia en una industria
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Identificar un
mercado

Pasos basicos para identificar un
mercado internacional

Es esencial sequir un proceso estructurado que permita identificar
el mercado mds adecuado. Este proceso se basa en la recopilacion y
andlisis de informacion clave para tomar una decision estratégica.

1. Definir el perfil del cliente objetivo

¢Quiénes serdn los compradores y qué necesidades tienen?

Segmentacion del mercado:

* Edad, géneroy nivel socioecondmico: ¢ Quién puede
pagary consumir el producto?

* Estilo de vida y habitos de compra: ¢ Compran en tiendas
fisicas o en linea?

* Preferencias culturales: ¢El producto encaja con sus
costumbres y valores?




Ejemplo: Cosméticos naturales

Rango de edad:

25-45 anos: Adultos jéovenes y adultos con mayor
conciencia sobre el cuidado de la piel y la sostenibilidad.
18-24 afnos (segmento secundario): Jévenes que siguen
tendencias de belleza natural y buscan productos
accesibles.

Género:

Principalmente mujeres (70%): Interesadas en rutinas de
cuidado facial y corporal.

Segmento creciente de hombres (30%): Buscan productos
para la piel y el cabello con ingredientes naturales.

Nivel socioecondmico:

Medio-alto y alto: Dispuestos a invertir en cosméticos
premium con certificaciones organicas.

Medio: Segmento interesado en productos accesibles
pero con beneficios naturales.

Estilo de vida:

Personas preocupadas por el bienestar y la belleza natural.

Consumidores activos en redes sociales que siguen
tendencias de cuidado personal.

Interesados en productos libres de quimicos agresivos y
con certificaciones ecoldgicas.

Habitos de compra:

Prefieren comprar en tiendas especializadas de belleza o
farmacias con secciones naturales.

Crecimiento del comercio digital: Plataformas como
Instagram y e-commerce especializados.

Comparan ingredientes y buscan autenticidad antes de
comprar.

Preferencias culturales:

Valoran el origen natural y la historia detras de los
ingredientes peruanos (maca, quinua, aguaje, muia, etc.).
Buscan productos con identidad local, pero con
presentacion moderna y formulaciones efectivas.
Prefieren envases ecoldgicos y marcas con compromiso
social y sostenible




2. Analizar la competencia existente

Cada mercado tiene actores establecidos que pueden influir en la

Un analisis de competencia bien estructurado

_ o _ nos permite:
entrada de un nuevo negocio. Es crucial investigar y evaluar
quiénes compiten en la misma industria y qué estrategias utilizan. v Identificar oportunidades para diferenciarse.
v’ Evitar entrar en mercados demasiado

Empresas

Competidores en
el mercado

saturados.
Adaptar la estrategia comercial para
competir de manera efectiva.

Empresas dominantes

¢Qué marcas/empresas tienen
gran participacion en el mercado?

Diferenciacion

¢Como las marcas/empresas
existentes en el mercado atraen
a sus clientes?

Precios y posicionamiento

¢Los productos similares son
accesibles o de precios altos?



2. Analizar la competencia existente

Posicionamiento en el Mercado 1. Competencia directa
= JQuéimagen tienen estas marcas ante los consumidores? v' Empresas que venden el mismo
= (iSe presentan como productos premium, accesibles o de lujo? producto o servicio que tu.

v Dirigido al mismo publico objetivo.

3. Competencia potencial

v' Empresas que alin no
ofrecen tu producto, pero
podrian hacerlo en el
futuro.

Precio y Estrategias de Venta

= Comparar precios de los competidores para definir una
estrategia competitiva.

= Analizar descuentos, suscripciones y programas de fidelizacion.

Canales de Distribucion

= ¢Donde venden sus productos? Tiendas fisicas, e-commerce,
marketplaces.

= ¢Tienen alianzas con minoristas internacionales?

2. Competenciaindirecta
v Productos que pueden sustituir el
tuyo, aunque sean diferentes.

Fortalezas y Debilidades
* (JQué hacen bien y qué aspectos pueden mejorar?

Presencia en Redes Sociales y Marketing Digital

* Evaluar su contenido en redes y nivel de interaccion con clientes.

* |dentificar estrategias publicitarias utilizadas en plataformas
digitales




3. Revision de Regulaciones y Barreras Comerciales en

Mercados Internacionales

Comprender las regulaciones y barreras comerciales que afectan la venta:
normativas legales, restricciones comerciales y requisitos burocraticos que
influyen en la viabilidad del negocio en un mercado internacional.

DN N N NN

Aranceles e impuestos de importacion.
Normas sanitarias y de seguridad
Certificaciones obligatorias

Envasado, etiquetado y publicidad
Regulaciones ambientales

Restricciones culturales o normativas
locales: costumbres, creencias o

preferencias.

Brand name

Direction

Cautions
Branding

Net control

https://rixincosmetics.com/es/blog/regulaciones-de-cosmeticos-de-la-ue/

Reglamento de Cosméticos de la UE (CE) n®

Beauty & Cosmetic Labeling guide

1223/20049

Product name

Ingredient list

Manufacturer/ Distributor
and country of origin




El Reglamento sobre cosméticos de la UE establece
un proceso por el que deben pasar todos los
cosméticos vendidos en la UE para garantizar que
sean seguros. Un evaluador de Seguridad capacitado
debe observar:

Ingredientes del producto
Cada producto debe examinarse cuidadosamente
para detectar posibles riesgos. Esto incluye
comprobar si hay alergias, irritaciones de la piel y
otros efectos negativos.

Composicion del producto
El inspector observa como funcionan juntos los
diferentes ingredientes y cdmo eso podria afectar
la seguridad.

Exposicion
Los riesgos potenciales se evalian observando
para qué se debe utilizar el producto y como se
debe utilizar.

Publico objetivo
Durante la revisidon de seguridad, se analiza la
idoneidad del producto para un determinado
grupo de personas, como ninos o personas con
piel sensible.

14

Reglamento de Cosméticos de la UE (CE) n? 1223/2009

Target
Product Audience
ingredients \__x =g
Demonstrating
R~ Safety
Product
Composition \_" Identifying
S Potential Issues

Exposure N Substantiating

Ims




4. Tendencias de consumo y demanda

PESTE

Tendencias de consumo

=  Cambios en habitos y preferencias de los
consumidores que influyen en la demanda
de productos o servicios.

Demanda

= (Cantidad de productos o servicios que los
consumidores estdn dispuestos a comprar
en un momento determinado.

S

FAC‘TOR FACTOR
POLITICO ECONOMICO

o

Gobierno Politica
monetaria

([

Clima politico : :
Tipo de cambio

Conflictos .
Tendencias

Politicas de economicas

Estado

) Ciclos
Elecciones economicos

Tratados Nivel de
comerciales E:‘tB)duccién

Factores que influyen en las tendencias de consumo

Politicas
fiscales

Fuente: Global Business Time
|

FACTOR
SOCIAL

09 o

n

Situacion
demografica

Estilo de Vida
indices de salud
Distribucion

de larenta

Nivel de
Educacion

Patrones
culturales

FACTOR

FACTOR

TECNOLOGICO EcoLoaIco

Y

Acceso a
Internet

Niveles de
Innovacion

Avances
tecnoloégicos

Patentes
Tecnologias

de Informacién
y Comunicacion

‘B
Clima

Politicas
ambientales

Nivelesde
contaminacion

atividad
ntal

del sector

Recursos
energeticos

FACTOR
LEGAL




5. Evaluacidén de Logistica y Distribucion

Razones para evaluar la logistica

v’ Identificar el medio idoneo: Algunos
productos requieren condiciones de
transporte especiales.

v’ Eficiencia en costos: Evitar sobrecostos en
almacenamiento y transporte.

v" Velocidad de entrega: Cumplir con
expectativas del cliente.

v" Reduccion de riesgos: Minimizar pérdidas
por problemas de aduanas o regulaciones.

Infraestructura en destino: Si cuenta con
puertos o aeropuertos adecuados, red de
carreteras, almacenamiento y distribucion.

Regulaciones aduaneras: Restricciones,
procesos de inspeccidon y permisos,.

Estrategias de distribucion: Retail,
Marketplace, distribuidores locales, o venta
directa al publico.

Satisfaccion del cliente: Garantizar que el
producto llegue en dptimas condiciones.

O O
orRvo




6. Analisis de Precios y Costos de Operacion

Factores que influyen en la fijacion de precios

v" Nivel de ingreso y poder adquisitivo: ¢ Cudnto
pueden pagar los consumidores del pais destino?

v Precios de la competencia: ¢ Cudles son los valores
promedio del mercado?

v’ Costos de produccién y logistica: ¢ Cudnto cuesta Estrategia de precios comparativos
fabricary enviar el producto? v' Precio basado en la competencia: Determinar el
v Impuestos y tarifas de importacién: ¢£/ pais precio segun valores de marcas similares en el
impone aranceles elevados? pais destino.
v' Preferencias culturales: ¢ Los consumidores ¥ Precio basado en la percepcion de valor:
asocian calidad con precio? Posicionar el producto como una opcion premium

con precios mds altos.

v Precio basado en costos: Calcular el precio de
venta sumando costos y margen de utilidad.




1. Competencia en el mercado

SimilarWeb
* Analisis de visitas a sitios web de marcas competidoras.
* Informacion sobre canales de trafico y estrategias de marketing digital

Los productos
definitivos para
Herramientas conquistar su mercado
d usar

h ] E: . Stock Intelligence l

Sales Intelligence App Intelligence Web Intelligence Realice inversiones méas Shopper Intelligence
Proporcione a sus Optimiza tu aplicacion Descubra Lnteluger?teje, zan QaFosl Mejore su estrategia de
equipos de ventas los con informacién sobre oportunidades con de rendimiento digita comercio electrénico
datos necesarios para la competencia y los estudios de mercado con informacién
cerrar ventas comportamientos avanzados, andlisis de transversal

la competencia y
herramientas SEO
Mas informacién -

https://www.similarweb.com/es/

= ® B Y 3 e ~ A

< zacion de Seguimiento de Auditoria del Mapa sectorial Analisis Modelo probado Datos de la Estrategia de
lave la clasificacion sitio predictivos a posteriori aolicacién de marketing en



https://www.similarweb.com/es/

1. Competencia en el mercado

SEMrush Benchmarking de Precios en Marketplaces (Amazon,
* Evalua el trafico web de competidores y estrategias digitales. Sephora, Zalando)
* Permite comparar volumen de busquedas y posicionamiento SEO.  Comparacion de precios de productos similares.
= DSemRUSH  Fancors pcos e v g e cov [ * Analisis de estrategias de descuentos y promociones.
®
= Tu plataforma de marketing _
c = Empresa 1 Empresa 2 Empresa 3 Observaciones
S impulsada por IA para
S obtener resultados reales Producto 1
3 Producto 2
' ' Producto 3

Kits de herramientas para todo tipo de tareas

e Evaluar riesgos del tipo de cambio entre monedas.
* Incluir costos logisticos y arancelarios.
% SEO * Garantizar la rentabilidad a largo plazo.

® Encuentra millones de palabras clave
estratégicas con la |A

Trafico y mercado SEQ Local Contenido 1A i Publicidad

4 Trafico y mercado ® Analiza los backlinks y el trafico potencial

® Lieva a cabo auditorias técnicas y sigue el
posicionamiento

Position Tracking

. 8.96%



http://www.semrush.com/

2. Analisis de tendencias de consumo y demanda

Statista

e Plataforma con estadisticas sobre habitos de compra
y preferencias de los consumidores en mercados
internacionales.

statista’a

Informes de Nielsen
* Reportes sobre tendencias en distribucion y ventas
minoristas

«* Nielsen Soluciones Perspectivas Centro de datos Acerca de Q @ ES | ( Pongase en contacto ¢

=~~~
~ E
E o NUEVO
o) (&) Estadisticas ~ | Informes ~  Insights v ResearchAl  DallyData  Serviclos v Soluciones v
o f @©
. -
=l 2024 Informe anual %
Q) = -— Bienes de consumo > Cosmética y cuidado personal
® i 3
% de marketlng = Tasa de crecimiento anual del sector de la cosmética en el mundo desde 2004 a 2023
— - ad o e ) DESCARGAR
c Maximizar la rentabilidad en 8 *
Bl  un mundo fragmentado = = = ol wusf mecl @ f
; Descubra cémo los responsables de marketing de todo el 8 53 3% - Ay AR A 3,5% 3% 3.9% % - o Fisns
mundo asignan presupuestos a E i < = Ver informacion de las fuentes
1% = Ver informacién del editor

, miden el éxito y qué significan estas tendencias de
Fecha de publicacion
2024

para su propia planificacién de impacto.

Descargar el informe

Region
Mundial

Periodo de estudio
2004 - 2023

Notas suplementarias

Estimaciones de L'Oréal en relacion al mercado
mundial de los productos cosméticos bas:
los precios netos del fabricante excluyenc bén,
pasta de dientes, cuchillas de afeitar. Sin incluir las
fluctuaciones de divisas.

Euromonitor International

* Reportes detallados sobre evolucién de sectores industriales,
incluyendo cosméticos y cuidado personal.

e Datos sobre habitos de consumo en mercados clave.

Redes Sociales (Instagram, TikTok, Twitter, LinkedIn)
*Monitoreo de tendencias y conversaciones sobre productos similares.
* Identificacion de influencers y embajadores de marca



http://www.nielsen.com/
https://es.statista.com/

3. Revision de regulaciones y barreras comerciales

Herramientas del ITC = W conwa

« Datos sobre exportaciones e importaciones de HEL  TEworedge
productos cosméticos en distintos paises. );:\‘ITC | Sustainability

* Analisis de barreras comerciales y condiciones de
acceso al mercado.

Bases de datos de la OMC Uso del Standards
* Regulaciones comerciales y politicas de importacion en Map’ Sustainability
paises objetivo. Map y Trade Map

* Arancelesy restricciones por tipo de producto.

Cosmetic Product Notification Portal (CPNP — UE)
* Registro obligatorio para comercializar productos Lima, 30 de abril de 2025

cosméticos en Europa.

https://www.youtube.com/watch?v=KmB9t8LbBJc

Reglamento REACH (Unidn Europea

* Normativa sobre ingredientes permitidos en productos
cosméticos en la UE.

* Proceso de certificacidon y restricciones ambientales



https://www.youtube.com/watch?v=KmB9t8LbBJc

4. Buenas practicas en estudios de mercados

Aspecto

Definir objetivos claros

Segmentar correctamente el mercado
Utilizar fuentes primarias y secundarias
Analizar la competencia

Estudiar regulaciones y barreras
comerciales

Evaluar costos logisticos

Fijar precios estratégicos

Adaptar el producto al mercado objetivo

Analizar tendencias y cambios en el
consumo

Utilizar herramientas especializadas

v Si

Establecer preguntas y metas especificas.

Identificar grupos de consumidores segun edad,
ingresos, intereses.

Realizar encuestas, entrevistas y analisis de tendencias.

Investigar precios, estrategias y posicionamiento de
marcas similares.

Revisar normas de importacion, etiquetado y
certificaciones.

Comparar precios de transporte y almacenamiento.

Considerar costos de produccidon, margenes de
beneficio y percepcion del valor.

Ajustar empaques, mensajes y formulaciones a
preferencias locales.

Usar herramientas digitales para identificar patrones de

compra.

Statista, Euromonitor, SEMrush, Trade Map.

X No

Investigar sin un propésito claro.

Tratar a todos los clientes como iguales sin
diferenciacion.

Basarse solo en suposiciones sin datos reales.

Ignorar la existencia de competidores en el mercado
destino.

No verificar restricciones legales antes de exportar.

Pasar por alto los gastos de distribucién y aduanas.

Copiar precios de la competencia sin analizar la
rentabilidad.

Mantener el producto idéntico sin considerar
diferencias culturales.

Confiar solo en datos antiguos sin actualizarse.

Realizar el estudio sin apoyo de plataformas confiables.




e Conclusién general

Realizar un estudio de mercado internacional requiere una metodologia
estructurada, considerando tendencias de consumo, competencia,
regulaciones, logistica y precios.

/| | Principales
conclusiones

La combinacidn de datos estadisticos, herramientas digitales
y analisis estratégico permite tomar decisiones informadas y
aumentar las probabilidades de éxito en la expansion global.




Tendencias

de consumo
y demanda

v' Comprender el comportamiento

del consumidor para adaptar
estrategias de mercado.

El analisis de datos permite
anticipar cambios en preferencias
y detectar oportunidades.
Factores econdmicos,
socioculturales y ambientales
influyen en las tendencias de
consumo de cada pais.

Analisis de la
competencia
en el mercado

Identificar competidores directos e
indirectos ayuda a definir una
estrategia diferenciada.

Las marcas locales bien establecidas
representan un desafio; es clave
identificar una ventaja competitiva.
El benchmarking de precios y
posicionamiento permite evaluar
como se situan los productos en el
mercado destino.

El uso de herramientas digitales
como SEMrush y SimilarWeb facilita
el andlisis de la presencia digital de
los competidores.

Regulaciones
y barreras
comerciales

v" Normativas especificas:

ingredientes permitidos, etiquetado

y certificaciones.
v Evaluar acuerdos comerciales y
distribuidores locales.




Conclusiones

Evaluacion

de logistica vy
distribucion

v’ Las diferencias en infraestructura

entre paises impactan la
eficiencia de distribucion y
pueden requerir ajustes en los
modelos comerciales.

La eleccion de métodos de
transporte depende del tipo de
producto y margen de beneficio,
siendo el maritimo mas
economico pero mas lento, y el
aéreo mas rapido pero costoso.

AN

Analisis de
precios y

costos de
operacion

Considerar costos de produccion,
logistica e impuestos, ademas de la
percepcion del valor.

Comparar precios de competidores
en el mercado destino para
establecer una estrategia
competitiva.

Considerar el tipo de cambio.
Optimizar costos de operacion
ayuda a mejorar margenes de
beneficio, considerando reduccion
de gastos en logistica y adaptacién
de precios segun el poder
adquisitivo del consumidor.
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