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1. Cuestiones previas

» ¢Enqué paises o regiones quiero exportar?
» ;Qué caracteristicas culturales, sociales y econémicas tienen esos mercados?

» ;Existen restricciones legales o barreras arancelarias en esos paises?

» ;Hay demanda real para mi producto en ese mercado?

» ;Qué caracteristicas valoran mas los consumidores locales en productos
similares?

» ¢ Existen temporadas especificas o tendencias que influyan en la demanda?

» ;Quiénes son mis principales competidores en el mercado de destino?
» ;Qué precios estan 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?




1. Cuestiones previas

La inteligencia de mercados permite estudiar el contexto internacional para
adaptar las estrategias de la empresa a las preferencias del mercado meta.




1. Estudio de mercado

Un estudio de mercado es un proceso sistematico de recopilacion y anélisis de informacion
sobre un mercado especifico, sus condiciones, la competencia y el publico objetivo, con el
fin de comprender como funciona y facilitar la toma de decisiones empresariales

informadas.

Ll
.
v
Bl
o

DEFINE TU
OBJETIVO

Proceso de la Investigacion de Mercados
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1. 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 produccion que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a
determinados precios (Baca, 2010).




1. Objetivos: Estudio de mercado

Metodologicamente 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 comercializacion del producto/servicio del proyecto.




1. Beneficios: Estudio de mercado

* |dentificacion de demanda.
 Analisis de la competencia.
 Adaptacion del producto.

 Estrategia de precios.

 Reduccion de riesgos.
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2. Elementos de un Estudio de Mercado
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2. EI Componente de la cultura

“La cultura es el sistema de creencias, valores, costumbres, conductas y artefactos compartidos, que los miembros
de una sociedad usan en interaccion entre ellos mismos y con su mundo, y que son transmitidos de generacion en

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

 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
socializacion. Aprendemos una lengua, formas de

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

Y todo esto que aprendemos lo transmitimos con

nuestros propios actos.

Las culturas cambian, no son estaticas.



2. Barreras culturales

Las barreras culturales son obstaculos o dificultades que surgen debido a las diferencias culturales entre individuos o grupos. Estas diferencias pueden manifestarse en
aspectos como el idioma, la religién, las costumbres, los valores y las normas sociales. Estas barreras pueden dificultar la comunicacién, la interaccién y la comprension
mutua entre personas de diferentes culturas. Ademas, las barreras culturales también pueden dar lugar a malentendidos, prejuicios o discriminacién. Superar estas barreras

requiere de la voluntad y disposicion para aprender y comprender las diferencias culturales, asi como fomentar la empatia y el respeto hacia otras culturas.

Costumbres y

a Valores v creencias
tradiciones y

Religion

Normas de Alimentacion y habitos Roles de género y

comportamiento social de consumo expectativas culturales

Otros de

Estigmas sociales .
comportamiento
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2. Las 5 claves de la Investigacion de Mercado

Es un proceso mediante el cual se
redune informacion relevante y se
transforma en conocimiento para la
toma de decisiones a nivel estratégico,
buscando crear o mantener ventajas
competitivas.

TENDENCIAS
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2. Las 5 claves de la Investigacion de Mercado

Fuentes primarias ‘

TENDENCIAS
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2. Las 5 claves de la Investigacion de Mercado

TENDENCIAS

1. Entender el contexto o marco del negocio

Necesitamos establecer el marco general dentro del cual el
mercado se situa, lo que supone comprender por un lado
el marco pais y por otro lado el marco del sector dentro del
pais concreto. Si no tenemos esta vision global sera muy
dificil acertar con la definicion de una politica de actuacion.
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2. Las 5 claves de la Investigacion de Mercado

TENDENCIAS

Estructura/conducta/comportamiento de mercados de
destino.

Datos y tendencias historicas sobre la produccién nacional,
importaciones, exportaciones, y uso aparente.

Volumen y valor de importaciones y exportaciones, por
mercado pais de origen, por periodo.

Barreras arancelarias, no arancelarias, TLC, acuerdos
comerciales

Problemas actuales o potenciales (clima, plagas, mermas en la
cosecha, reclamos, disputas, guerra, detencion o rechazo en
los puertos de entrada, etc.).
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2. Las 5 claves de la Investigacion de Mercado

TENDENCIAS

Volumen y valor de importaciones y exportaciones, por
producto o rubro, pais de origen, por periodo.

Precios C&F declarados en puerto de entrada, ofertados en
los puntos de distribucién, o pagados en mercados mayoristas

(diarios, mensuales, etc.); o en los principales mercados de
destino.

Reglas de origen/ certificaciones
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2. Las 5 claves de la Investigacion de Mercado

TENDENCIAS

Macrotendencias, tendencias del
sector, insights.

Habitos y preferencias del consumidor

Pronostico de comportamiento del
consumidor.

Nichos de mercado.
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2. Las 5 claves de la Investigacion de Mercado

Principales importadores/ monto de compra/ volumen/
métodos de pago/ datos de contacto

CONSUMIDOR
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2. Las 5 claves de la Investigacion de Mercado
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3. Aplicacion del Estudio de Mercado

<

Native For You

Natatal Craanc anz Setmanatie Sroduct

y Super
Foods
Peru

Polvo de Yacon Organico

“Exportando salud, calidad, sostenibilidad y
bienestar, a través de un producto organico -
natural, que contiene un valor histérico y
cultural de nuestros ancestros incaicos™

e

Introduccion........cociiiiiiiiiiiiiiiiinnn, .
Capltulo 1: Estado e 1n coestide:. .o ciciviissnisisnsssissssamassnssssesearapissaiastnasssnissnessssssn o
1.1 Justificacion del Plande Marketing. ......o..oouiiiiiniii e,
1.2.0bjetivos del Plan de Marketing..........o.oomniiiiiiiiii e s,
1.3. Entorno comercial del producto seleccionado. ...
Capitulo 2: Analisis de 12 SIUACION. ....cuiiuiiiiiiiii et ir s sis s st sansassannnl
2.1. Analisis Intemo. . .......c.ooeveneannne
2.1.1. Contexto de la empresa
212 Modelodenegorio. . .....-. . s il S e T S
2121  Vesn Model Cmmvans. 2 v i e SR i
Z1: 2.2 Propocats de yBlOF: . . .o - sseisen i inss v it cradbiimanpasiansaase
22 ANAIIRRCKAEIIIOR. . o2 v e w452 R4 i s 456 5 52 B 55 SRS DS oo b e SO Saia i
2.2.1. Plan de Investigacion de Mercados Intemacionales para seleccion del merca

2.2.1.1. Analisis de la demanda mundial.....

2212 Analisisde laofetamundial..............................

2213 Andlisisdclaofertaperuana...........ccooioiiiiiiiiiiiiiieaeeanen,

2.2.1.4. Metodologia de priorizacion de mercados.
22.2. Analisis del macroentomo

2223, Analisis Legal
2.22.4. Analisis Sociodemografico y Cultural........................
2225, Andlisis TEOMEICO. ........evevereeensereaeesssnesensmeasamemssesenen
2226. Analisis Ambiental. ...
2.2.3. Analisis del microentomo. ................
2.23.1. Analisis del Mercado
2.23.2. Analisis del Consumidor (Estudio de Mercado y Segmentacion).....
2234 Aviklimade InCOMPEIBIN ... ... . iooo osontosaomrssyassasss poans bbta
2.23.5. Analisis de los Proveedores, intermedianos y clientes..................
2.3. Diagnéstico de la situacion (Matriz DAFO) ...
2.4. Insights estratégicos (Matnz CAME) ...

Capitulo 3: Planificacién estratégica de marketing.... .
21 Ubletivos GEBMEMREBANE:: ... - oo corioimensormusacntiimes condoimeasmunsssarnis sosesimsipmmann
3.2 Estrategias de Marketing

3.2.1. Estrategias de segmentacion y poSKIONamICHEO. . .......cuuimeeuimnsenemaneinn
3.2.2. Estrategias competitividad de Porter. . .........ooeneeiiiicii
3.2.3. Estrategias de las 5 fucrzas de Porter..........
3.2.4. Estrategia de crecimiento (Matnz Ansoff)

24

3.3. Politicas del Marketing MixX...... ...,
B AL Produehs: i S B S S S S RS IR
S 0 L b e e L A R S S e
3.3.3. Plaza y distribucion
3.3.4. Promocion
Capitulo 4: Plan de accién..............
&1 A CoNmen CORCICIRE: 2 L e Sa R S 2N s S e e S M e e
4.2_ Calendarizacion Y CTONOZIAIMA. .......oc.uvuuiereenimnaenensennenmnesanseannnensassennannses
A3 Presuporston de MBKEITIQ. . .. .. »»xss oo ussrne samaianedsssn assasess sxassonasis snasonss gaannsi
Capitulo 5: Plan de control..............
5.1. Sistema de control de progresos
5.2. Plan de contingencias




1 Herramientas de
Investigacion de
Mercados

(\prom

peru



4. Bases de Datos y Herramientas de Inteligencia de Mercados
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BASE DE DATOS
EUROMONITOR : * WGSN: *  MINTEL:
Acceso : Pago Acceso : Pago Acceso : Pago
Facilidad de uso : Facil Facilidad de uso : Facil Facilidad de uso : Facil :
Link: https://www.euromonitor.com/ Link: https://www.wesn.com/fashion Link: https://es.mintel.com/ Tendencias
. Trend Watching : a  Seafood Solrces i Un:ercurrfe(;t News;
NOTICIAS Accg;o : Gratis N Adtect s Gratls Fccizo‘.j dratns e
Facilidad de uso : Facil Facilidad de uso : Facil acilidad de uso : Faci
. . Link: Link: . <
*  FashionUnited: FlBRETOFASHION' AT R W D R 1 . Link: 2
Acceso : Gratis Acceso : Gratis ttps://www.trendwatching.com/ts https://www.seafoodsource.c https://www.undercurrentne
: ) i Sy end-updates om/ ws.com/
Facilidad de uso : Facil Facilidad de uso : Facil I om/ ws.com/
Ry R 1 16 / Link: https://www fibre2fashion.com/news/apparel
Link: hitps://fashionunited.es/
news
McKinsey :

- undercurrentnews
M TREND WATCHING SeafoodSource
Acceso : Gratis o MODAES:

Facilidad de uso : Facil Acceso : Gratis

Facilidad de uso : Facil
httos://www.mckinsey.com/industries/reta Link: https:// N dae s/
- LIPS/ /Swwaw.modaes.cormmy/
i/our-insights
hittos://www.undercurrentnews
com/



4. Bases de Datos y Herramientas de Inteligencia de Mercados

ESTADISTICAS

TRADEMAP :
Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Medio

Link: https://www.trademap.org/index.aspx

EXPORTEMOS.PE:
Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Facil

Link: htipe-/fevpartemns pe/intelippncia-nara.

exportar/mercados

BANCO MUNDIAL
Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Facil
Link:
https://datos.bancomundial.org/indicador/
TG.VALTOTL.GD.ZS?view=chart

ITC Export Potential Map:
Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Facil
Link:
https://exportpotential.intracen.org/es/

OTEXA (USA):
Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Medio

Link: https://otexa.trade gov/msrpoint.htm

FMI
Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Facil
Link:
hitps:/fwwwe.imf.org/en/Publications/WEO
/weo-database/2021/0Octaber

VERITRADE:
Acceso : Pago
Facilidad de uso : Facil
Link: https://www.veritradecorp.com/

INFORMACION GENERAL

o ACUERDOS COMERCIALES
Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Facil
Link:

http:/fwww.acuerdoscomerciales gob.pefacuerdos

comerciales.html

*  CEPALSTATS
Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Facil

Link:https://statistics.cepal.org/portal/
cepalstat/index.html2lang=es
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THE WORLD FACTBOOK:

Acceso : Gratuito

Facilidad de uso : Facil

Link: hitps://www.cia.gov/the-world-
factbook/countries/

EXPORT HELPDESK:

Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Facil
Link:

https://trade. ec.europa.eu/access-

to-markets/es/content/bienvenidos-
los-usuarios-de-accessZmarkets-

trade-helpdesk




4. Bases de Datos y Herramientas de Inteligencia de Mercados

ESTUDIOS DE MERCADO

CBl:

Acceso : Gratis
Facilidad de uso : Facil

Link: https://www.chi.eu/market-information

EXPORTEMOS.PE:

Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Facil

Link: https://exportemos.pe/exportador-regular-

ndustria-vestimenta-decoracion
hitps://export
exportar/productos

ICEX :

Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Facil

Link: https://www.icex.es/icex/es/navegacion-
principal/todos-nuestros-servicios/informacion-de-

mercados/paises/navegacion-principal/el-

mercado/estudios-

informes/DOC2016645973 html 2idPais=PE

Herramientas Logisticas

PROCHILE :
Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Medio

ceso.prochile.cl/doc
ave=8&s tipos documentos%S8

SD=guia-pas

PRO ECUADOR
Acceso : Gratuito
Facilidad de uso : Facil
Link:
https://www.proecuador.gob.ec/estudios-de-
mercado/

Accede a las herramientas desarrolladas por PROMPERU para
conseguir toda la informacion necesaria sobre logistica, reduccion
de costos y la gestion operativa del comercio exterior:

https://exportemos.pe/asesoria-especializada/logistica-para-exportar

ntos/?s palabra ¢l

COMPRADORES

PANJIVA:
Acceso : Pago

Facilidad de uso : Facil
Link:

*  HOOVERS:
Acceso : Pago
Facilidad de uso : Facil
Link: https://app.avention.com/login

TRIDGE:
Acceso : Gratis
Facilidad de uso : Facil

Link: https://www.tridge.com/
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