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Introduciendo
Conceptos1



41. Cuestiones previas

• ¿En qué países o regiones quiero exportar?

• ¿Qué características culturales, sociales y económicas tienen esos mercados?

• ¿Existen restricciones legales o barreras arancelarias en esos países?

• ¿Hay demanda real para mi producto en ese mercado?

• ¿Qué características valoran más los consumidores locales en productos 
similares?

• ¿Existen temporadas específicas o tendencias que influyan en la demanda?

• ¿Quiénes son mis principales competidores en el mercado de destino?

• ¿Qué precios están manejando para productos similares?

• ¿Qué diferencia mi producto de la competencia?

• ¿Qué margen de beneficio puedo obtener sin que mi precio sea demasiado alto 
para los consumidores locales?



51. Cuestiones previas



61. Estudio de mercado

Objetividad Sistematicidad Orientación al problema

Relevancia Temporalidad Enfoque en el 
consumidor

Cobertura amplia Uso de técnicas 
variadas Aplicabilidad práctica

Un estudio de mercado es un proceso sistemático de recopilación y análisis de información 
sobre un mercado específico, sus condiciones, la competencia y el público objetivo, con el 
fin de comprender cómo funciona y facilitar la toma de decisiones empresariales 
informadas.

Proceso de la Investigación de Mercados



71. Objetivos: Estudio de mercado

• Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o la 
posibilidad de brindar un mejor servicio que el que ofrecen los productos 
existentes en el mercado. 

• Determinar la cantidad de bienes o servicios provenientes de una nueva 
unidad de producción que la comunidad estaría dispuesta a adquirir a 
determinados precios (Baca, 2010).



81. Objetivos: Estudio de mercado

Metodológicamente se debe estudiar:

• El consumidor y las demandas del Mercado y del proyecto, actuales y proyectadas.

• La competencia y las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas.

• La comercialización del producto/servicio del proyecto.



91. Beneficios: Estudio de mercado

• Identificación de demanda.

• Análisis de la competencia.

• Adaptación del producto.

• Estrategia de precios.

• Reducción de riesgos.
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Elementos del 
Estudio de Mercado2



112. Elementos de un Estudio de Mercado
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“La cultura es el sistema de creencias, valores, costumbres, conductas y artefactos compartidos, que los miembros 

de una sociedad usan en interacción entre ellos mismos y con su mundo, y que son transmitidos de generación en 

generación a través del aprendizaje“(Plog y Bates, 1980)

Las culturas cambian, no son estáticas.

2. El Componente de la cultura 

• Nos aporta diferentes formas de vivir la vida y de ver 

el mundo.

•  Nos muestra la diversidad humana. 

• Se aprende y se transmite a través del proceso de 

socialización. Aprendemos una lengua, formas de 

comportarnos, de relacionarnos, de ver el mundo, etc. 

Y todo esto que aprendemos lo transmitimos con 

nuestros propios actos.



132. Barreras culturales

Idioma Religión Costumbres y 
tradiciones Valores y creencias

Normas de 
comportamiento social Vestimenta y apariencia Alimentación y hábitos 

de consumo
Roles de género y 

expectativas culturales

Estigmas sociales Otros de 
comportamiento

Las barreras culturales son obstáculos o dificultades que surgen debido a las diferencias culturales entre individuos o grupos. Estas diferencias pueden manifestarse en 

aspectos como el idioma, la religión, las costumbres, los valores y las normas sociales. Estas barreras pueden dificultar la comunicación, la interacción y la comprensión 

mutua entre personas de diferentes culturas. Además, las barreras culturales también pueden dar lugar a malentendidos, prejuicios o discriminación. Superar estas barreras 

requiere de la voluntad y disposición para aprender y comprender las diferencias culturales, así como fomentar la empatía y el respeto hacia otras culturas.



142. Las 5 claves de la Investigación de Mercado
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162. Las 5 claves de la Investigación de Mercado



172. Las 5 claves de la Investigación de Mercado



182. Las 5 claves de la Investigación de Mercado



192. Las 5 claves de la Investigación de Mercado



202. Las 5 claves de la Investigación de Mercado



212. Las 5 claves de la Investigación de Mercado
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Elaborando nuestro 
estudio paso a paso3



233. Aplicación del Estudio de Mercado



243. Aplicación del Estudio de Mercado
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Herramientas de 
Investigación de 
Mercados

4



264. Bases de Datos y Herramientas de Inteligencia de Mercados



274. Bases de Datos y Herramientas de Inteligencia de Mercados



284. Bases de Datos y Herramientas de Inteligencia de Mercados


