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INVESTIGACIÓN
DE MERCADOS



OBJETIVOS

1. Conocer los conceptos relacionados con una investigación de
mercados internacionales y las principales variables que se deben tener
en cuenta.

2. Identificar los beneficios de la realización de una investigación de
mercados internacionales.

3. Identificar las principales fuentes de información secundarias.

4. Familiarizar al empresario con el proceso de una investigación de
mercados internacionales a través de un ejercicio práctico.

5. Conocer la matriz de preselección de mercados, herramienta
sugerida por ProColombia para priorizar mercados, para identificar
mercado objetivo, alterno y contingente.



CONTENIDO

1. Conceptos generales de la investigación de
mercados.

2. Importancia de realizar una investigación de
mercados.

3. ¿Cómo establecer el proceso de una investigación de
mercados?

4. Ejercicio práctico y paso a paso de una investigación
de mercados.

5. ¿Dónde encontrar información confiable?



“Apostar por la investigación quizá no es el 
camino más corto, pero sí es el que trae 
mayores beneficios”

José Carlos López Gonzalez 



Conceptos 



¿Qué es 
investigación de 

mercados?



Método de recopilación de datos de forma
sistémica, que tiene como objetivo entregar
información que pueda ser analizada y permita
tomar decisiones, disminuyendo el nivel de
incertidumbre de acceso a un mercado.

INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 



Es el proceso de aplicación y utilización de la
información recolectada a partir de la
investigación de mercados, para responder
inquietudes puntuales de mercados y/o
productos.

INTELIGENCIA DE MERCADOS 



¿Qué es estrategia? 

Cómo aprovechar las 
oportunidades atractivas 

para hacer crecer la 
empresa.

Cómo alcanzar los 
objetivos de la empresa 

Cómo atraer y satisfacer los 
clientes.

Cómo competir contra los 
rivales. 

Analizar y anticipar la 
evolución del mercado 

“Estrategia es encontrar 
una forma distinta de 

competir, creando un valor 
distinto para el consumidor, 
permitiendo a la empresa 
crecer.” Michael Porter.



¿Cuál es la relación entre 
investigación de mercados vs  

inteligencia de mercados?



INVESTIGACIÓN INTELIGENCIA ESTRATEGIA



Permite estudiar y describir
holísticamente la calidad de la
información recopilada, entregando
detalles analizados que sirvan para
conocer el contexto de lo que se está
investigando.

TIPOS DE INVESTIGACIÓN

Se refiere al estudio que tiene como
función la medición y utilización de
técnicas estadísticas, con la finalidad de
cuantificar la información.

CUALITATIVA CUANTITATIVA



• Relación países
vecinos.

• Política de alianza,
tratados de comercio.

• Intervención política
en decisiones
empresariales.

• Estabilidad política.

FACTORES

• Riesgo país.
• Coyuntura

económica.
• Evolución desempleo.
• Tipos de interés.
• Situación de

consumo.
• Evolución de la

competitividad.

• Población.
• Etnia y religión.
• Permisos de trabajo.
• Características del

sector.
• Facilidad de acceso al

mercado.

POLÍTICOS ECONÓMICOS

SOCIODEMOGRÁFICOS 
Y MERCADO



FUENTES DE INFORMACIÓN

• Página web
• Libros 
• Base de datos
• Datos públicos
• Institutos  de estadísticas

• Documentos oficiales
• Encuestas
• Investigaciones
• Prueba de mercado
• Focus groupPRIMARIA

SECUNDARIA



TIPOS DE INVESTIGACIÓN

SECUNDARIASPRIMARIAS

FUENTES

POLÍTICOS SOCIODEMOGRÁFICOS
Y MERCADO

ECONÓMICOS

CUANTITATIVA CUALITATIVAINVESTGACIÓN DE MERCADOS



¿Por qué hacer una 
investigación de 

mercados?



Cuando no se sabe que mercado 
exportar.

Cuando quiero reducir el riesgo en la toma 
de decisiones.

Cuando los beneficios percibidos por la 
investigación sean superiores al costo de 

hacerla.



IMPORTANCIA DE LA 
INVESTIGACIÓN

IDENTIFICAR
OPORTUNIDADES

ESTABLECER 
OBJETIVOS 

AMPLIAR LA VISIÓN DE 
SU EMPRESA

PRIORIZAR 
MERCADOS

IDENTIFICAR AMENAZAS:
- Acceso a mercados

- Competencia

CARACTERISTICAS DE 
CONSUMIDOR



HAN EVOLUCIONADO 
LOS MERCADOS

MERCADOS MÁS 
SOFISTICADOS

MENORES PLAZOS DE 
ENTREGA

COMPETENCIA 
GLOBAL

NUEVO MODELO DE 
MERCADO



MODELOS DE MERCADO

MODELO 
TRADICIONAL 

• Impulsado por el 
producto
Ventas
Transacciones 

NUEVO 
MODELO 

• Impulsado por 
la demanda
Lealtad
Relaciones 
interpersonales
Integrado



¿Cómo hacer una 
investigación de 

mercados?



PROCESO DE 
INVESTIGACIÓN

• IDENTIFICAR EL PROBLEMA 

• SELECCIONAR METODO DEINVESTIGACIÓN

• PLANEAR SU INVESTIGACIÓN 

• RECOLECTAR INFORMACIÓN

• ANALISIS INFORMACION 

• TOMA DE DECISIONES 



Es importante identificar el problema que deseo
resolver en la investigación. Por eso se plantean las
siguientes preguntas:
¿Cual es el mejor mercado para exportar mis
productos?
¿Cuál es el mercado que debo priorizar?
¿Es viable el mercado priorizado?
¿Cómo conocer y diversificar mercados?

1. IDENTIFICAR EL PROBLEMA



¿Qué tipo de investigación realizaré,
cualitativa, cuantitativa o mixta?

2. SELECCIONAR MÉTODO DE 
INVESTIGACIÓN



Es necesario estructurar la
investigación en un plan de acción
de la investigación de mercados.

3. PLANEAR SU INVESTIGACIÓN



4. RECOLECCIÓN DE LA 
INFORMACIÓN

Confiable. (Entidades oficiales y especializadas 
en la promoción de exportaciones , gremios, 
Cámaras de Comercio, etc.)

•Datos actualizados.

Comparables

•Organización y chequeo frente al 
problema de investigación. 

•Revisar la información interna que tenga 
la empresa



A partir de la información
recolectada se debe priorizar los
mercados y seleccionar el mercado
objetivo.

5. ANÁLISIS DE LA INFORMACIÓN



Transformar la investigación de
mercados en inteligencia y definir la
estrategia en el mercado
seleccionado.

6. TOMA DE DECISIONES



¿ Cómo establecer el 
proceso de una 
investigación de 

mercados?



1. Seleccionar producto con mayor potencial de
exportador.

2. Identificar partida arancelaria para análisis de
información en los mercados internacionales.

IDENTIFICACIÓN DE PRODUCTO

AGROALIMENTOS SISTEMA MODA INDUSTRIAS 4.0METALMECÁNICAQUÍMICOS Y 
CIENCIAS DE LA 

VIDA 



SELECCIÓN DEL PRODUCTO

MATRIZ DE CRECIMIENTO – PARTICIPACIÓN
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PARTICIPACIÓN DEL 
PRODUCTO



INDENTIFICACIÓN PARTIDA 
ARANCERARIA

La Organización Mundial
de Aduanas – OMA

Contiene alrededor de
5.000 grupos de productos.

Más del 98% de las
mercancías se clasifica
en términos del SA
(Sistema Armonizado)

• Adoptar un lenguaje
aduanero común.

• Identificar la mercancía.



PRODUCTO A CLASIFICAR



• ARANCEL DE
ADUANAS
Decreto 4927 - 2011

¿CÓMO CLASIFICARLOS?

• Página Web DIAN
http://www.dian.gov.co/



¿CÓMO CLASIFICARLOS?







IDENTIFACION PARTIDA
ARANCELARIA

0 8 0 4 4 0 0 0 0 0

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

CAPÍTULO

PARTIDA (Ubicación partida en el capítulo)

Subpartida (Sistema Armonizado)

NANDINA - CAN

ARANCEL COLOMBIANO

POSICIÓN ARANCELARIA



EJEMPLOS DE CLASIFICACIÓN

PAÍS CÓDIGO
ARANCELARIO DESCRIPCIÓN

CAN: COL, PER, ECU, 
BOL 08.04.40.00.00

Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios (cítricos), melones o sandías. Dátiles, higos,
piñas (ananás), aguacates (paltas), guayabas, mangos y mangostanes, frescos o secos. Aguacate
(paltas).

UNIÓN EUROPEA 08.04.40.00.10 Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios (cítricos), melones o sandías. Dátiles, higos,
piñas (ananás), aguacates (paltas), guayabas, mangos y mangostanes, frescos o secos.
Aguacate, Fresco.

ESTADOS UNIDOS 08.04.40.00.00 Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios (cítricos), melones o sandías. Dátiles, higos,
piñas (ananás), aguacates (paltas), guayabas, mangos y mangostanes, frescos o secos. Aguacate
Fresco o seco.



OTROS EJEMPLOS



Este será el punto de partida para analizar el mercado mas
optimo para exportar el producto, siendo esta pregunta de
investigación la ruta para generar el objetivo.

PREGUNTA DE INVESTIGACIÓN

¿A CUAL MERCADO PUEDO EXPORTAR MI PRODUCTO?



Para esta investigación se determina utilizar el tipo de investigación
mixta, donde los principales variables serán los descritos en el cuadro.
Además se hará uso de fuentes de información secundaria, donde las
principales herramientas serán las páginas web y bases de datos.

SELECCIÓN MÉTODO DE 
INVESTIGACIÓN

FACTORES VARIABLES

ECONÓMIA

Nivel de ingreso.
Riesgo país - clima de negocio.
Balanza comercial.
PIB

SOCIODEMOGRÁFICAS Población, crecimiento y consumidora de su producto.
Cultura – religión.

LOGÍSTICA
Rutas y tarifas de transporte.
Facilidad de acceso según el medio de transporte.

CONDICIONES DE ACCESO
Barreras arancelarias y no arancelarias.
Tratados de libre comercio.
Requisitos técnicos



RECOLECCIÓN DE DATOS

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO?

http://www.colombiatrade.com.co
/oportunidades-de-negocio



RECOLECCIÓN DE DATOS

SELECCIÓN DE MERCADOS POR SU BALANZA COMERCIAL

Fuente: http://www.trademap.org/ 



RECOLECCIÓN DE DATOS

SELECCIÓN DE MERCADOS POR SU BALANZAR COMERCIAL

Fuente: http://www.trademap.org/ 



RECOLECCIÓN DE DATOS

PRESELECCIONAR MERCADOS

Con base en la fuente de información TRADEMAP, se 
preseleccionarán tres mercados: Países Bajos, Reino Unido y 
Estados Unidos.



RECOLECCIÓN DE DATOS

ORDENAR VARIABLES

FACTORES VARIABLES

ECONÓMIA
Nivel de ingreso.
Riesgo país - clima de negocio.
Balanza comercial.

SOCIODEMOGRÁFICAS
Población, crecimiento y consumidora de su
producto.
Cultura – religión.

LOGÍSTICA Rutas y tarifas de transporte.
Facilidad de acceso según el medio de transporte.

CONDICIONES DE ACCESO
Barreras arancelarias y no arancelarias.
Tratados de libre comercio.
Requisitos técnicos



¿ Conozcamos la matriz 
de preselección de 

mercados?



MATRIZ DE MERCADOS

MATRIZ DE PRESELECCIÓN DE MERCADOS

EMPRESA POSICION ARANCELARIA 9401790000 FECHA

VARIABLE Mexico P C R Peru P C R Australia P C R

Importaciones  USD

Crecimiento de las 
importaciones %

Concentración de las 
importaciones (ppal 

proveedor) %

Exportaciones 
Colombianas USD

Participación de 
Colombia

Crecimiento de las 
exportaciones 
colombianas %

Arancel General

Arancel Preferencial 

Restricciones tecnicas

Logistica

PIB

PIB per capita (US$)

Inflación

Riesgo Pais

TOTAL 100% 0,00 100% 0,00 100% 0,00

AÑO



COMO UTILIZAR LA MATRIZ

MATRIZ DE PRESELECCIÓN DE MERCADOS

EMPRESA POSICION ARANCELARIA 9401790000 FECHA

VARIABLE Mexico P C R Peru P C R Australia P C R

Importaciones  USD

Crecimiento de las 
importaciones %

Concentración de las 
importaciones (ppal 

proveedor) %

Exportaciones 
Colombianas USD

Participación de 
Colombia

Crecimiento de las 
exportaciones 
colombianas %

Arancel General

Arancel Preferencial 

Restricciones tecnicas

Logistica

PIB

PIB per capita (US$)

Inflación

Riesgo Pais

TOTAL 100% 0,00 100% 0,00 100% 0,00

AÑO

P:Ponderación:
Esta ponderación depende de
su criterio y de la importancia
que le de a cada variable.
Siempre va en porcentaje
teniendo en cuenta que el total
debe ser igual a 100%.



COMO UTILIZAR LA MATRIZ

MATRIZ DE PRESELECCIÓN DE MERCADOS

EMPRESA POSICION ARANCELARIA 9401790000 FECHA

VARIABLE Mexico P C R Peru P C R Australia P C R

Importaciones  USD

Crecimiento de las 
importaciones %

Concentración de las 
importaciones (ppal 

proveedor) %

Exportaciones 
Colombianas USD

Participación de 
Colombia

Crecimiento de las 
exportaciones 
colombianas %

Arancel General

Arancel Preferencial 

Restricciones tecnicas

Logistica

PIB

PIB per capita (US$)

Inflación

Riesgo Pais

TOTAL 100% 0,00 100% 0,00 100% 0,00

AÑO

C: Calificación:
Ésta es la calificación que
usted dará a cada país por
variable estratégica y
según su criterio. Es de 1
a 5, siendo 5 excelente



COMO UTILIZAR LA MATRIZ

MATRIZ DE PRESELECCIÓN DE MERCADOS

EMPRESA POSICION ARANCELARIA 9401790000 FECHA

VARIABLE Mexico P C R Peru P C R Australia P C R

Importaciones  USD

Crecimiento de las 
importaciones %

Concentración de las 
importaciones (ppal 

proveedor) %

Exportaciones 
Colombianas USD

Participación de 
Colombia

Crecimiento de las 
exportaciones 
colombianas %

Arancel General

Arancel Preferencial 

Restricciones tecnicas

Logistica

PIB

PIB per capita (US$)

Inflación

Riesgo Pais

TOTAL 100% 0,00 100% 0,00 100% 0,00

AÑO

R: Resultado
Este es el resultado final por
países que surge de la sumatoria
de la multiplicación entre
ponderación de variable y
calificación de cada país. De este
resultado se obtiene el país
objetivo y los alternos y
contingentes.



COMO UTILIZAR LA MATRIZ

MATRIZ DE PRESELECCIÓN DE MERCADOS

EMPRESA POSICION ARANCELARIA 9401790000 FECHA

VARIABLE Mexico P C R Peru P C R Australia P C R

Importaciones  USD

Crecimiento de las 
importaciones %

Concentración de las 
importaciones (ppal 

proveedor) %

Exportaciones 
Colombianas USD

Participación de 
Colombia

Crecimiento de las 
exportaciones 
colombianas %

Arancel General

Arancel Preferencial 

Restricciones tecnicas

Logistica

PIB

PIB per capita (US$)

Inflación

Riesgo Pais

TOTAL 100% 0,00 100% 0,00 100% 0,00

AÑO

Este es el resultado final por
países que surge de la
sumatoria de la multiplicación
entre ponderación de variable y
calificación de cada país. De
este resultado se obtiene el
mercado principal, alterno y
contingente.



¿ Cómo diligenciar la 
matriz de preselección  

de mercados?



BALANZA COMERCIAL

EXPORTACIONES DE COLOMBIA A PAISES BAJOS



BALANZA COMERCIAL

IMPORTACIONES DEL MUNDO (PAISES BAJOS)

Fuente: http://www.trademap.org/



RIESGO PAÍS

Fuente: http://www.coface.com/



NIVEL DE INGRESO

Fuente: http://www.coface.com/



NIVEL DE INGRESO

Fuente: https://www.cia.gov



INDICADORES - INFLACIÓN

Fuente: http://es.tradingeconomics.com



INDICADORES - INFLACIÓN

Fuente: http://es.tradingeconomics.com



INDICADORES - IVA

Fuente: http://es.tradingeconomics.com



LOGÍSTICA

Fuente: http://www.colombiatrade.com.co/herramientas



LOGÍSTICA



BARRERAS ARANCELARIAS



¿ Cómo analizar la 
información de matriz 
de preselección  de 

mercados?



ANÁLISIS PARA TOMA DE DECISIONES

Ingresar puntuación
teniendo en cuenta
que la calificación es
de 1 a 5, donde 1 es
la menor calificación.

En la parte inferior se
entrega la ponderación
de la calificación
siendo este el criterio de
selección del mercado.
País seleccionado:
países bajos

EMPRESA POSICION 
ARANCELARIA

VARIABLE Paises Bajos P C R Estados Unidos P C R Reino Unido P C R

Importaciones   
USD 479,924$            

7% 3,00 0,21
1.992.886$         

7% 5,00 0,35
242.375$               

7% 2,00 0,14

Crecimiento de las  
importaciones  % 56%

7% 5,00 0,35
17%

7% 2,00 0,14
43%

7% 4,00 0,28

Concentración de 
l as  importaciones  
(ppal  proveedor) % 25,8%

7% 4,00 0,28
91,6%

7% 1,00 0,07
21,6%

7% 5,00 0,35

Exportaciones  
Colombianas  USD 19.925$               

7% 5,00 0,35
-$                     

7% 0,00 0,00
9.793$                    

7% 3,00 0,21

Participación de 
Colombia 4,20%

7% 5,00 0,35
0,00%

7% 0,00 0,00
4,00%

7% 4,00 0,28
Crecimiento de las  

exportaciones  
colombianas  %

523%
7% 5,00 0,35

0%
7% 0,00 0,00

523%
7% 5,00 0,35

Arancel  Genera l 4,0% 10% 5,00 0,50
5.93% /  11,2 

cents/kg
10% 3,00 0,30 4% 10% 5,00 0,50

Arancel  
Preferencia l  

0,0% 10% 5,00 0,50 0% 10% 5,00 0,50 0% 10% 5,00 0,50

804400000 FECHA

MATRIZ DE PRESELECCIÓN DE MERCADOS

PIB 771$                      5% 1,00 0,05 18.569$                 5% 5,00 0,25 2.619$                     5% 3,00 0,15

PIB per capita  
(US$) $52.111

6% 4,00 0,24
$52.195

6% 5,00 0,30
$41.603

6% 3,00 0,18

Inflación 1,5% 6% 5,00 0,30 2% 6% 4,00 0,24 3,1% 6% 3,00 0,18

Riesgo Pais A2 6% 5,00 0,30 A2 6% 5,00 0,30 A3 6% 4,00 0,24

TOTAL 100% 4,33 100% 3,00 100% 3,91



¿Cuál información debo 
tener presente con el 
mercado objetivo?



CONOCER PERFIL DE MERCADO

Perfil de 
Mercado

Requisitos del 
Producto

Regulaciones 
del mercado

Acuerdos y 
normas de 

origen

Precios

Canales de 
Distribución

Cultura de 
negocios



VARIABLES DE ACCESO AL MERCADO

Infraestructura 
Descripción de la cadena 
Sistemas de embalaje 
Principales centros de distribución 
Operadores logísticos
Aranceles preferenciales y de los competidores
Vistos buenos
Normas de origen
Normas técnicas
Cuotas
Barreras
Licencias
Etiquetado



COMPOSICIÓN DEL MERCADO

1. Tamaño del mercado:

Generalmente calculado por: 

Consumo aparente = Producción + Importaciones – Exportaciones.

2. Características de la demanda:

Composición demográfica, socioeconómica, hábitos,  y 

comportamientos de compra.

3. Afinidad comercial y cultural:

Idiomas, costumbres y religión, formas de negocio.

4. Análisis de la competencia



CARACTERÍSTICAS DEL MERCADO

Empresas 
nacionales

Empresas 
Extranjeras

Marcas

Concentración

Segmentos 
atendidos

Precios Estrategias de 
Marketing



FICHA PAÍS – PAISES BAJOS

Fuente: http://www.colombiatrade.com.co/oportunidades/estudios/perfiles-pais



INFORMACIÓN DEL MERCADO

Licencias

Cuotas

Normas técnicas

Vistos buenos

Normas de origen

CONDICIONES DE ACCESO PAÍSES BAJOS



INFORMACIÓN DEL MERCADO

CONDICIONES DE ACCESO PAISES BAJOS

Fuente: http://www.colombiatrade.com.co/herramientas/condiciones-acceso



INFORMACIÓN DEL MERCADO

CONDICIONES DE ACCESO PAISES BAJOS



INFORMACIÓN DEL MERCADO

CONDICIONES DE ACCESO PAISES BAJOS



ACUERDOS COMERCIALES DE PAISES 
BAJOS

Fuente: http://www.tlc.gov.co/



ACUERDOS COMERCIALES DE
PAISES BAJOS



CANALES DE DISTRIBUCIÓN

¿Cuál es mi mejor opción 
dentro de los canales?

¿Qué estrategias, 
términos de compra, 
cubrimiento geográfico, 
productos, proveedores 
actuales, márgenes y 
plazos manejan?

¿Cómo alcanzará su 
producto al consumidor 
final?



CANALES DE DISTRIBUCIÓN

FABRICANTES FABRICANTES FABRICANTES FABRICANTES

AGENTEAGENTE

MAYORISTA MAYORISTA 

MINORISTA MINORISTAMINORISTA

CONSUMIDOR CONSUMIDOR CONSUMIDOR CONSUMIDOR



CANALES DE DISTRIBUCIÓN

Canal Directo: (Fabricante al 
consumidor)

Canal Directo: (Fabricante al 
consumidor)

Canal Mayorista: (Fabricante a los 
mayoristas- detallista- consumidor)

Canal Detallista: (Fabricante, 
minorista al consumidor)

PRODUCTOR MINORISTA CONSUMIDOR



CANALES DE DISTRIBUCIÓN

Canal Agente:
(Fabricante a los agentes-

mayoristas- detallista- consumidor)

Canal Mayorista de Origen (Mayorista 
de origen - mayoristas- detallista-

consumidor)

PRODUCTOR CONSUMIDOR



CANALES DE DISTRIBUCIÓN

PRECIOS EN EL MERCADO OBJETIVO

Es importante hacer el análisis de la competencia, con mayor facilidad podemos acceder a los precios de las
empresas multinacionales. Tenga en cuenta el margen de distribuidor, importador y representantes según el
canal de distribución que se escoja.

Ejemplo: https://www.meijer.com/product/grocery/produce/avocado/t1/t1-865/t2/t2-9971/4225.uts



¿Conocer 
información 

especifica del 
mercado objetivo?



SEGMENTACIÓN

Consiste en la división de grupos internamente homogéneos y heterogéneos; para encontrar la estrategia de marketing
más efectiva y adecuada. Se debe seleccionar un criterio de segmentación.
A continuación las variables que pueden considerarse para definir y determinar el criterio de segmentación.

Geográfica
• Urbano - Rural
• Clima

Demográfica

• Edad
• Genero: Femenino 

/ Masculino
• Ingresos
• Educación

Psicográfica • Estrato



NICHO DE MERCADO

Se refiere a una porción de un segmento de mercado en la que los individuos poseen características y
necesidades homogéneas, y estas últimas no están del todo cubiertas por la oferta general del mercado, esto
de acuerdo al producto seleccionado para el proceso de internacionalización.

SEGMENTO

Hombres entre los 25 y 45 años con
poder adquisitivo medio alto y alto
que estén en la zona urbana.

Hombres que trabajen en el área administrativa y
negocios que requieran uso de camisas con
elegancia y altos estándares de calidad en diseño
y confección.

NICHO



¿Dónde 
encontrar 

información 
confiable?



ENTIDADES DE PROMOCIÓN DE 
COMERCIO EXTERIOR 

www.colombiatrade.com.co www.prochile.gob.cl www.promperu.gob.pe

www.promexico.gob.mx www.austrade.gov.au www.icex.es



ENTIDADES DE PROMOCIÓN DE 
COMERCIO EXTERIOR 

www.jetro.go.jp www.tfocanada.ca
www.proecuador.gob.ec

www.cbi.eu
www.trade.ec.europa.eu/tradehelp/



AGENCIA CENTRAL DE INTELIGENCIA

Fuente: www.cia.gov



TRADING ECONOMICS

Fuente: http://es.tradingeconomics.com/



BACEX – BANCO DE DATOS DE 
COMERCIO EXTERIOR

Fuente: http://bacex.mincit.gov.co/bacex.asp



EUROMONITOR

Fuente: http://www.euromonitor.com/



FERIAS INTERNACIONALES

www.macrorruedasprocolombia.co www.expodatabase.com

www.afe.es www.nferias.com



BANCOLDEX

Fuente: http://www.bancoldex.com/



1. Los resultados y hallazgos de la investigación deben permitir diseñar un plan de acción

para la empresa en el mercado principal.

2. La investigación de mercados es una herramienta útil para las empresas en el proceso

de internacionalización ya que contribuye a disminuir costos e ingresar al mercado

efectivamente.

3. Puede requerirse de cierto tiempo y esfuerzo para estar entrenado en la investigación

de mercados, pero entre más procesos se realicen será más fácil y de mayor beneficio

su apropiación, especialmente si se conocen las fuentes útiles que son relevantes para

el producto específico.

CONCLUSIONES




