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Presentación 

El prontuario de prácticas de investigación de mercados internacionales es una guía para la 
toma de decisiones empresariales. Ofrece las herramientas para identificar los 
principales indicadores de estudio de un mercado internacional, en dos escenarios: la 
información general del mercado (ámbitos económico, político, social y tecnológico) 
y la información comercial producto-mercado (consumo, demanda, producción, 
competencia, barreras arancelarias y no arancelarias, precios y legislación aplicable 
al producto); presenta además el mecanismo para la obtención de datos y un método 
original de análisis de información sobre el mercado internacional.

El prontuario de prácticas de investigación de mercados internacionales ofrece la 
capacidad de tomar decisiones informadas, apoyando el desarrollo de una estrategia 
de marketing internacional exitosa para llevar un producto nacional a un mercado 
potencial de exportación que ofrezca las condiciones más ventajosas.

El diseño de este prontuario contiene casos prácticos que comprenden: el 
propósito de realización de la práctica, desglose de actividades, procedimiento, 
equipo y materiales necesarios para su ejecución, bibliografía y las dinámicas de 
tiempos y recursos requeridos para ello.

 La finalidad de este libro es ayudar a comprender y reforzar los conocimientos 
teóricos sobre la investigación de mercados internacionales. Al investigar los 
mercados internacionales con el objetivo de emprender o ampliar una empresa, se 
deben ubicar y visualizar cuáles son las preferencias de los consumidores, sus gustos 
y pretensiones, ya que esto ubicará a fabricantes y proveedores (de nuestra empresa 
o de la competencia), ubicándonos de forma estratégica para evitar problemas de 
inversión y desgaste administrativo. 

La investigación permitirá conocer las necesidades de los consumidores, 
adentrar a la empresa o inversión en espacios innovadores del mercado, pues los 
deseos o gustos de los compradores o consumidores varían respecto a su geografía, 
cultura y costumbres. Investigar un mercado internacional permitirá plantear y 
elaborar estrategias para aplicar en nuevos mercados y con ello ampliar la cartera 
de clientes, ser más productivos, rentables y competitivos. 
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Introducción

En el mapa curricular de Licenciado en Negocios Internacionales se ubica la 
materia de Investigación de Mercados Internacionales, como materia del Núcleo de 
Formación Profesional, cuyo objetivo es: Desarrollar y analizar estudios de mercados 
internacionales para un producto, empleando el análisis PEST (Político, Económico, 
Social y Tecnológico), así como la infraestructura en vías de acceso, comunicación, 
y variables relacionadas con la información comercial producto-mercado, que 
permita a las empresas conocer los medios o formas para que estas comercialicen 
en los mercados externos, y apoyar en la toma de decisiones empresariales para el 
diseño e implementación de estrategias de internacionalización.
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Contribución a la competencia profesional

La principal contribución es realizar estudios de mercado y analizar los resultados 
obtenidos, para apoyar la toma de decisiones en torno a la selección de productos, 
así como al diseño de estrategias competitivas para el posicionamiento de los mismos 
en mercados internacionales.

El planteamiento inicial de un empresario, inversionista o directivo que 
desee exportar los productos o servicios, es valorar éstos y buscar la forma de 
comercializarlos en los mercados ya descritos.

Es importante visualizar la realidad y reconocer que existen un gran número 
de países que pudieran demandar un producto o servicio, esto implicaría manejar y 
analizar una gran cantidad de información.

Este gran número de naciones junto con sus mercados (algunos de ellos 
desconocidos), hace que la información obtenida, aun siendo vasta y oportuna, 
permita reducir los riesgos sobre la exportación de las mercancías o servicios a los 
mismos. 

El problema de elegir un mercado internacional por deseos o gustos propios 
del empresario o directivo, así por una familiaridad generada por el idioma, la 
religión o cultura, presenta o corre un riesgo que puede llevar a una pérdida relativa 
o total de tiempo, dinero y esfuerzo. Por lo tanto, para evitar un problema tal, es 
necesario identificar el mercado al cual se exportará.

Todo empresario o directivo que desee llevar a buen puerto la exportación 
de sus productos o servicios a mercados externos, debe contar con un sistema 
de información (investigación de mercados internacionales) capaz de reunir, 
registrar, clasificar, analizar y enviar la información que generada en el entorno 
externo y comercial de los mercados exteriores que pueden afectar a las empresas 
exportadoras. 

Es necesario investigar los mercados potenciales de exportación antes de 
iniciar con el proceso de mercadotecnia, realizando la promoción y venta de los 
productos o servicios que se desean exportar. Para lograr el éxito, es importante 
encontrar el mercado correcto así como la forma de tener el acceso al mismo. Para 
multiplicar las posibilidades de éxito, se deben conocer claramente el mercado y 
cómo el producto encajará en él. Entrar en un mercado sin esta información puede 
conducir a errores.

Este prontuario presenta el desarrollo de una metodología que permitirá 
obtener información general y comercial sobre el producto-mercado para promover 
una correcta toma de decisiones estratégicas de los negocios en el exterior.
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Contribución de las competencias

El objetivo del prontuario de prácticas es que el alumno aprenda a reconocer, 
obtener, analizar y profundizar los principales ámbitos de estudio en la realización 
de una investigación de mercados internacionales a través de casos prácticos para la 
toma de decisiones en el proceso de exportación dentro del comercio internacional.

Figura 1. Red de materias de la Licenciatura en Negocios Internacionales
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Total de créditos: 340
Licenciatura en Negocios Internacionales

Competencias profesionales del Licenciado en Negocios Internacionales
* Desarrollo de planes de negocios 
* Negociación comercial internacional 
* Aplicación del comercio internacional al ámbito empresarial 
* Administración de la operación logística 
* Gestión aduanal
Fuente: Coordinación de la Licenciatura en Negocios Internacionales, Universidad Autónoma de 
Tamaulipas, Facultad de Comercio y Administración de Tampico (2019).
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I
Oportunidades en el comercio internacional

1.1. Definición e importancia del comercio internacional
El Comercio Internacional, tiene como base fundamental el intercambiar y colocar 
en diversos mercados extranjeros los productos, servicios, capitales, bienes y 
tecnologías entre regiones y naciones, siendo considerado como la actividad más 
remunerativa y satisfactoria en el orbe. Existe amplia literatura y estudios diversos 
de este campo, dentro de los que se destacan aquellos autores que han buscado 
definirla: 

De acuerdo con Block (2011), el comercio internacional “es el intercambio 
de bienes económicos que se efectúa entre los habitantes de dos o más naciones, 
de tal manera, que se dé origen a salidas de mercancía de un país (exportaciones) 
entradas de mercancías (importaciones) procedentes de otros países”.

Es la introducción de productos extranjeros a un país (importación) y la salida 
de productos nacionales a otros países (exportación), según Mercado (2006).

En las últimas décadas el comercio internacional ha estado en áreas 
financieras, políticas, empresariales, comerciales, económicas, entre otras, 
posicionándose en altos niveles de inversión como la más rentable actividad 
representativa de los países donde se ejerce, teniendo un uso continuo o manejo 
diario, percibiéndose un ejercicio de actividad y dependencia recíproca entre los 
diversos participantes, sean estos naciones, empresas, individuos, organizaciones 
o sociedades. El comercio internacional fomenta a diario entre sus partícipes la 
compra, venta, intercambio de productos, bienes, mercancías, talentos, inversiones, 
tecnologías, un innumerable manejo de transacciones, fomentando un buen 
número de vinculaciones entre países, organizaciones gubernamentales y no 
gubernamentales, también promueve la apertura de nuevos espacios a través de 
los cuales se ejerzan las certificaciones y autorizaciones correspondientes con 
el propósito de validar las acciones y resultados de dichas transacciones, lo que 
promoverá entre las empresas, organizaciones e individuos ganancias, inversiones 
y consumos seguros y rentables que en definitiva proporcionarán un crecimiento y 
desarrollo seguro, estable con niveles de calidad óptima. 

El Centro Iberoamericano de Estudios Internacionales [CIBEI] (2019) destaca 
que “entre las múltiples premisas que han dogmatizado al Comercio Internacional, 
existe una de enorme significado: las exportaciones de unas naciones, son las 
importaciones de otras, y viceversa”. Un país no ofrece en mercados externos o 
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internacionales solo por realizar una venta que genere ingresos, también realiza 
actividades que le permitan complementar su estructura productiva en mercados 
internacionales obteniendo divisas. Los países siempre cuentan con productos 
o servicios rentables (naturales, terminados, semiterminados, tecnológicos, 
financieros, entre otros), que de no emplearse en el interior, llevaría a sus economías 
a la quiebra, por lo que es necesario ofrecerlos al exterior para evitar un colapso.

Cualquier nación que ejerce el comercio internacional puede cumplir con 
actividades determinadas como relaciones exteriores (económicas, comerciales, 
políticas, sociales, entre otras). 

1.2. Importancia del comercio internacional
• Cada nación visualiza su producto o servicio que le reporta mayor eficiencia 
que le permita obtener mejora continua en sus productos o servicios. 
• Ofrece la capacidad de importar los productos o servicios que no son 
producidos en su interior o cuentan con deficiente o incompleta producción 
o prestación. 
• Promueve la oferta de productos y servicios excedentes en el consumo a 
otras naciones, en otros espacios (mercados de exportación).
• Fomenta el equilibrio entre la insuficiencia y la abundancia.
• Las actividades de ingreso y egreso de productos y servicios presentarán la 
balanza comercial de una nación respecto a su participación en mercados 
internacionales. 

1.3. Principales impulsores del comercio internacional
a) Acuerdos/Tratados Comerciales
A través de éstos, los obstáculos/ barreras al comercio internacional entre los países 
firmantes tienden a ser eliminados.

De acuerdo con la información de la Secretaría de Economía y la Secretaría 
de Hacienda y Crédito Público (2019), México ha negociado 12 Tratados de 
Libre Comercio (TLC) con 46 países, 33 Acuerdos para la promoción y protección 
recíproca de las inversiones con 33 países, 9 Acuerdos de alcance limitado, que 
otorgan acceso seguro y preferencial a los mercados de 46 países en 3 continentes.

b) Tecnología
Computadoras, satélites y sistemas de procesamiento de datos (internet), que 
permiten a los empresarios realizar transacciones instantáneas con el extranjero.
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1.4. ¿Por qué es conveniente exportar?
• Mayor número de consumidores
• Mayores ventas
• Más utilidades
• Mayores divisas para el país
• Mayor uso de la capacidad instalada
• Mayor uso de los recursos humanos, materiales y técnicos con los que cuenta 
una empresa

1.5. Decisiones al adentrarse al comercio internacional
El empresario que desee adentrarse al comercio internacional, deberá considerar 
varias decisiones previamente, dentro de las que se destacan:

Decisión No. 1. Analizar el sistema de comercio internacional
Decisión No. 2. Decidir si se penetrará en los mercados internacionales
Decisión No. 3. Decidir específicamente en qué mercado se penetrará
Decisión No. 4. Cómo se penetrará en el mercado meta
Decisión No. 5. Diseñar la Mezcla de Mercadotecnia Internacional
Decisión No. 6. Organización del departamento o área de mercadotecnia 
internacional

A continuación se desglosan los aspectos específicos de cada decisión que deberá 
analizar el empresario antes de entrar a los mercados internacionales. 

Decisión 1. Analizar el sistema de comercio internacional
En este apartado deberá estudiar los elementos más comunes o empleados en los 
negocios internacionales.

Arancel: impuesto que el gobierno impone a determinados productos de 
importación.

Contingentes/cuotas: límite sobre el número de artículos que pueden importarse 
a un mercado.

Embargo: algunos productos de importación quedan prohibidos para su 
comercialización.

Barreras no arancelarias: normas relativas sobre como deberán ser presentados 
los productos en cierto mercado.
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Decisión 2. Decidir si se penetrará en los mercados internacionales
Establecer el porcentaje de ventas dirigidas al exterior:

a) Se recomienda un porcentaje menor para conocer la reacción que tendría 
el mercado con nuestro producto)

b) Concentración o proliferación de mercado(s), en uno o varios mercados: 
caso: Bulova Watch. 

Decisión 3. Decidir específicamente en qué mercado se penetrará
En esta parte del análisis del comercio internacional es recomendable realizar una 
investigación de mercados internacionales, consultando a diversas fuentes internas 
y externas de organismos relacionados con el comercio internacional. 

Decisión 4. Cómo se penetrará en el mercado meta
Principales estrategias de penetración en los mercados internacionales

• Exportación directa-indirecta
• Licencia
• Franquicia
• Inversión conjunta (joint venture)
• Alianza estratégica
• Inversión directa

Decisión 5. Diseñar la Mezcla de Mercadotecnia Internacional
Conjuntos de variables que el empresario combinará para suscitar una respuesta en 
el mercado-meta objetivo internacional.

a. Producto (marca, envase, embalaje, etiqueta)
b. Precio
c. Plaza
d. Promoción
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Decisión 6. Organización del departamento o área de mercadotecnia 
internacional

Gráfica 1. Organigrama del departamento de mercadotecnia internacional
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Investigación de 
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Fuente: Elaboración propia.
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II 
La investigación de mercados internacionales

Respecto del aumento acelerado del comercio internacional, se tiene que:
[…] El crecimiento explosivo del comercio mundial ha desatado un torrente 
de demanda de información sobre los mercados de todo el mundo. Las 
empresas que se expanden a mercados nuevos y desconocidos necesitan 
información sobre la demanda del mercado y las condiciones del mercado.
[…] Al mismo tiempo, el aumento de la diversidad cultural hace que sea 
importante recopilar información con respecto a los cambios en el estilo de 
vida y los patrones de consumo en diferentes partes del mundo. 
[…] La razón de ser de la investigación de mercados internacionales es la 
toma de decisiones más acertadas y asertivas.1

2.1. Conceptos de investigación de mercados internacionales
De acuerdo a la definición de Mercado (2010), la investigación de mercados es la 
técnica que permite buscar, obtener, registrar y analizar datos sobre un mercado 
meta de exportación o importación que faciliten al empresario la toma de decisiones 
para adentrarse con éxito en los mercados internacionales. Esta definición puede 
analizarse dando respuesta a las cuatro preguntas siguientes:

a. ¿Qué hace? Búsqueda y análisis
b. ¿Cómo? ¿De qué modo? Sistemático y objetivo
c. ¿De qué? La información relevante
d. ¿Para qué? ¿Con qué fin? Identificación y solución de problemas de 
marketing

Según Malhotra (2008), “la investigación de mercados como la identificación, 
recopilación y análisis, difusión y uso sistemático y objetivo de la información con 
el propósito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificación 
y solución de problemas y oportunidades de marketing”. La investigación 
internacional se realiza en dos o más mercados ubicados en países diferentes.

De acuerdo con el Centro Europeo de Posgrado (CEUPE), la investigación de 
mercados internacionales:

1 Desarrollo estratégico. Marketing-Intel. https://www.marketinginteli.com/marketing-internacional/
investigaci%C3%B3n-de-mercados-internacionales/
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[…] es la búsqueda de información para conocer las posibilidades y 
comportamientos de cada uno de los mercados en destino, implica el registro 
y análisis de la información para la toma de decisiones en concordancia con 
la estrategia de expansión de la empresa en los mercados internacionales.
[…]La American Marketing Association (AMA) define la investigación de 
mercados como: “El enfoque sistemático y objetivo asumido en el desarrollo 
y adquisición para el proceso de toma de decisiones de la administración de 
marketing”.2

Estas definiciones abarcan aspectos relevantes de la investigación de mercados:
1. Primero, es un proceso sistemático, por ser una actividad planificada y 
organizada.
2. Segundo, incluye el término objetivo, es decir, no tiene lugar en el vacío, 
responde a problemas específicos y es imparcial al estar soportada en un 
método científico.
3. Tercero, resalta la necesidad de trabajar con datos significativos 
transformables en información para servir de soporte a la toma de decisiones.3

2.2. Objetivos de la investigación de mercados internacionales
• Considerar las razones fundamentales para comenzar los procesos de 
exportación.
• Determinar mercados potenciales para colocar los productos y servicios de 
las empresas.
• Aportar los instrumentos necesarios para generar un plan exportador.
• Identificar aspectos importantes para realizar una apropiada investigación 
de mercados.
• Apoyan a las organizaciones en el logro de los objetivos. Contribuyen a 
reducir la incertidumbre, en los complejos procesos de internacionalización 
de las empresas.

La investigación de mercados internacionales tiene la misma función de la 
investigación de mercados, pero con un contenido más amplio.

2 Centro Europeo de Postgrado. https://www.ceupe.com/blog/la-investigacion-internacional-de-
mercados.html

3 Ídem.
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La diferencia está en el propósito de la investigación y en la forma en que 
ésta se realice, siendo más específica en relación al objetivo de la mercadotecnia de 
la empresa.

2.3. La investigación de mercados internacionales, ¿un análisis 
ininterrumpido?
Generalmente los problemas se suscitan en considerar que la investigación de 
mercados internacionales se debe realizar en una sola ocasión, es decir, cuando la 
empresa busca hacer presencia en el mercado internacional y no como un proceso 
constante, sino que se debe realizar como un paso necesario para ingresar a un 
mercado externo.

El empresario que tenga esa opinión, olvida que con el tiempo cambian 
las condiciones reinantes en un mercado: pueden modificarse las actividades 
de la competencia, aparecer nuevos productos, nuevas leyes, riesgos políticos, 
circunstancias económicas adversas, las necesidades y deseos del consumidor entre 
otros. Si una empresa está al tanto de los cambios que se producen en las variables 
no controlables del entorno con la información que recopile puede tomar la decisión 
de retirarse del mercado, dedicarse a otros mercados o adaptarse a los cambios que 
presenta el mercado.

2.4. Proceso de la investigación de mercados internacionales
2.4.1. Características demográficas, arancelarias y logísticas 
Para las empresas es vital conocer el tamaño del mercado, el perfil del buyer person 
de la población del país que se quiere conquistar, ingreso per-cápita, porcentaje de 
gastos de consumo de productos anual, pero también analizar aspectos como la 
regulación arancelaria, cantidad y calidad de infraestructura, condiciones logísticas 
que ofrece a quienes quieren exportar hacia él. En este último aspecto es relevante 
conocer las dificultades asociadas al transporte de la mercancía.

2.4.2. Estabilidad política de cada país
Hernán Avendaño director de estudios económicos Fasecolda, afirma que:

[…] si un empresario hoy quiere exportar a cualquier país, debe verificar 
el riesgo político a la propiedad y operación del negocio, así como la forma 
como operan los sistemas de pago en ese país y solicitar que le paguen 
anticipadamente, mientras que en otros países puede acudir a las cartas o 
seguros de crédito para proteger sus ingresos.
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2.4.3. Exportaciones del producto que se quiere vender
También es importante tener información sobre el país en cuestión en relación a la 
producción e importación del producto al que se busca exportar.

[…] Esta opción resulta muy útil para las empresas que quieren 
internacionalizarse, especialmente las que no cuentan con grandes recursos 
para realizar estudios de mercado. Consiste en verificar si existen exportaciones 
del producto a los países que están en la lista de potenciales destinos de 
exportación. Si existen empresas mexicanas que están comercializando 
ahí productos similares es porque en ese mercado se pueden tener ventajas 
competitivas.4 

2.4.4. Acuerdos y TLC
Sobre acuerdos y tratados de libre comercio:

[…] Al momento de pensar en la internacionalización, una alternativa es 
priorizar los países con los que México tenga Tratados de Libre Comercio 
(TLC). Estos mercados ofrecen ventajas competitivas porque los acuerdos 
establecen el acceso preferencial de ciertos productos. Es decir que algunos 
de ellos pueden ingresar al mercado aliado con aranceles bajos o, incluso, sin 
aranceles, si el producto está desgravado.5

Las empresas que se acogen: 
[…] a estos beneficios tienen más posibilidades de hacer negocios exitosos 
en esos mercados que las empresas de países que no cuentan TLC en el 
destino de su interés. “Lo aconsejable en este caso es que las empresas se 
asesoren en temas como las normas de origen que deben cumplir para tener 
acceso preferencial a ciertos mercados y para realizar los procedimientos que 
certifiquen que son aptas para competir en ellos”.6

2.4.5. Barreras no arancelarias y requisitos para los empaques
Es fundamental investigar las barreras no arancelarias (normas relativas diversas 
a la forma en que se debe presentar el producto en un determinado mercado de 
exportación) en ocasiones, es necesario tener una licencia o permiso especial, o 
cumplir con requisitos técnicos de empaques para ciertos productos, ejemplo para 

4 Bancolombia. https://www.grupobancolombia.com/wps/portal/negocios/actualizate/comercio-
internacional/claves-investigacion-de-mercados-internacionales

5 Ídem.
6 Ídem.
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productos refrigerados o frutas. Conocer esta normativa puede hacer la diferencia 
al tratar de ingresar a un nuevo mercado.

2.4.6. Canales de distribución y de promoción
Revisar estos canales en los países potenciales permite, por ejemplo, considerar si se 
llega a ellos a través de distribuidores mayoristas o si, por el contrario, vale la pena 
tener canales de distribución propios.

2.4.7. Forma de negociación y medios de pago
En ese sentido, se deben estudiar las estrategias de negociación con empresarios 
de los mercados potenciales de exportación (relaciones personales profesionales, 
pautas de comunicación, concesiones y acuerdos, protocolo en las negociaciones, 
saludos y presentaciones, intercambio de tarjetas, comidas de negocios, etcétera) de 
la misma manera analizar otras variables como el riesgo cambiario y los retrasos en 
los pagos que se pueden presentar al operar en otra nación.

2.5. Proceso de la investigación de mercados
Los actuales escenarios están convertidos en verdaderas arenas de confrontación de 
mercado de productos y servicios, por lo que es usual que empresarios y directivos 
permitan dicho enfrentamiento promoviendo el binomio oferta y demanda, lo 
que les permitirá también ampliar sus espacios de promoción y así satisfacer la 
pretensión de que sus mercancías o servicios se promuevan a nivel internacional.

Dicho enfrentamiento permite generar una estrategia de marketing 
internacional, donde el producto o servicio mostrará el impacto que tiene ante el 
consumidor en los espacios extranjeros mostrando su permanencia y demanda ante 
la competencia. 

De forma central, realizar la investigación en mercados internacionales tiene 
su origen en promover, detectar y evaluar información respectiva a los espacios y 
elementos que los conforman (personas, hábitos, cultura, nivel económico, entre 
otros), su aplicación y comportamiento con la finalidad de conocer y analizar el 
impacto y demanda que tendrá el producto o servicio en los mercados en cuestión.

Las organizaciones necesitan crear un sistema de información de marketing, 
el cual, es un conjunto de personas, procedimientos e instrumentos para: recoger, 
valorar, tratar y difundir información con el propósito de conocer el entorno, tomar 
decisiones y evaluar los resultados, en cada uno de los mercados en donde tiene o 
quiere tener presencia.7

7 Desarrollo estratégico. Marketing-Intel. https://www.marketinginteli.com/documentos-marketing/
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El esquema básico de la investigación de mercados internacionales que debe 
tener en cuenta la empresa comprende las siguientes etapas: 

Gráfica 2. Proceso de la investigación de mercados internacionales
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Fuente: Elaboración propia.

2.5.1. Definición del problema y objetivos
2.5.1.1. Selección del producto que se desea exportar
En todo inicio de una investigación de mercados internacionales, es importante 
manejar un producto que sea lo suficientemente competitivo y que cubra los deseos, 
gustos, preferencias y necesidades del mercado objetivo, siendo promovido por los 
mismos consumidores, impactando de forma directa a la competencia.

Generalmente cuando un producto o servicio es aceptado en un mercado 
regional o nacional, cuenta con una mejor capacidad para obtener éxito en los 
mercados internacionales. 

De acuerdo con Hair y colaboradores (2010), “si por ahora su producto no 
dispone del grado de competitividad deseado por el mercado meta, es recomendable 
desarrollar en él las características deseables y hasta entonces”, iniciar la investigación 
de mercados internacionales.

sim-sistema-de-informaci%C3%B3n-de-marketing/investigaci%C3%B3n-de-mercados/
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Para realizar un estudio sobre la competitividad del producto se requiere:
1. Describir el producto (género, tipo, clase, clasificación arancelaria).
2. ¿Tiene éxito en el mercado nacional?
3. ¿Tiene algunas ventajas respecto a la competencia nacional e internacional 
sobre: ¿diseño, precio, calidad, envasado, servicio postventa, que lo haga ser 
determinantemente preferido por los consumidores?
a. Analice también cuáles son las desventajas o debilidades frente al producto 
de la competencia.
4. ¿Es suficientemente flexible para adecuarlo constantemente a los gustos y 
preferencias del mercado externo?

El exportador debe realizar en esta parte un benchmarking de su empresa-producto; 
para Spendolini (1992), benchmarking es un:

[…] proceso a través del cual se hace seguimiento a otras empresas, ya sean 
competidoras directas o pertenecientes a otro sector, con el fin de evaluar sus 
productos, servicios, procesos y demás aspectos, compararlos con los propios 
y con los de otras empresas, identificar lo mejor, y adaptarlo a la propia 
empresa agregándoles mejoras. 

Cuando los resultados generados por el informe del benchmarking son negativos en 
ciertos elementos comerciales y administrativos, será mejor que la empresa genere 
acciones de mejora continua antes de buscar integrarse a los mercados deseados. 
El siguiente paso después de seleccionar el producto que se desea exportar, consiste 
en valorar los prospectos para la realización de la comercialización en mercados 
externos.

Existe una gran cantidad de naciones que cuentan con extensos e importantes 
mercados en los cuales el manejo de la información es amplio debido al número de 
mercancías y la demanda de servicios solicitados. Dicho volumen en relación a la 
información puede fomentar el desgaste en la búsqueda de exportar el producto o 
servicio por el país que lo demanda. 

La elección del país o mercado a exportar el producto o servicio debe 
realizarse de forma fría y calculadora, sin caer en fanatismo o sentimentalismos 
recordando la inversión del tiempo, dinero y esfuerzo realizado para cumplir con 
el objetivo planteado.

Es recomendable que al seleccionar los mercados potenciales de exportación 
sea detectada una demanda real actual sobre el producto nacional que se busca 
exportar.
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2.5.1.2. Selección del mercado potencial de exportación
El siguiente paso después de seleccionar el producto que se desea exportar consiste 
en valorar los prospectos para la realización de la comercialización en mercados 
externos.

Es importante considerar que en el mundo existen una gran cantidad de 
naciones que cuentan con extensos e importantes mercados en los cuales el manejo 
de la información es amplio debido al número de mercancías y la demanda de 
servicios solicitados. Debido a dicho volumen en relación a la información puede 
fomentar el desgaste en la búsqueda de exportar el producto o servicio por el país 
que lo demanda. 

Es necesario que la elección del país o mercado a exportar el producto o 
servicio deba realizarse de forma fría y calculadora, sin caer en fanatismo o 
sentimentalismos recordando la inversión del tiempo, dinero y esfuerzo realizado, 
lo que nos permitirá cumplir con el objetivo planteado.

La pregunta de hacia qué tipo de mercado dirigirse o qué países considerar 
como objetivos de internacionalización necesita una respuesta basada en un 
proceso sistemático que nos lleve a la determinación del mercado que cumplirá 
con las exigencias impuestas por la empresa en su estrategia empresarial, y su 
salida al exterior, despejando así las incertidumbres y minimizando los riesgos que 
toda internacionalización lleva aparejada. Aunque existen otros enfoques para 
la selección de mercados internacionales basados en decisiones intuitivas y en la 
aparición de oportunidades no contempladas inicialmente, la decisión de acceder a 
nuevos mercados y expandirse internacionalmente se ha de basar en información 
objetiva sobre expectativas de crecimiento a medio-largo plazo.

Es recomendable ante todo que al seleccionar los mercados potenciales de 
exportación sea detectada una demanda real actual sobre el producto nacional que 
se busca exportar.

2.5.1.3. Criterios de selección de mercados
Tamaño del mercado: Consiste en elegir uno o varios mercados con un elevado 
potencial de compra que justifique la concentración de esfuerzos. En una fase 
inicial convendría también elegir un país cercano, bien sea desde un punto de vista 
geográfico o bien cultural.

Fase de crecimiento: Se escogen países en los que existan previsiones (en el 
ámbito macroeconómico o sectorial) que indiquen que la demanda del producto se 
encuentra en una fase de crecimiento.

Precio: Esta alternativa exige encontrar un mercado en el cual el precio de 
entrada sea asequible y permita obtener un margen comercial suficiente.
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Ventaja competitiva: Este sería el caso de aquellos países en los que el 
producto ofrece una ventaja competitiva en relación a los productos que se están 
comercializando. La ventaja puede estar tanto en el producto en sí mismo (calidad, 
diseño, prestaciones) como en el servicio que se ofrece (atención al cliente, postventa, 
garantías).

2.5.1.4. Portafolio de mercados exteriores: Modelo Harrell y Kiefer. Atractivo 
del país/competitividad de la empresa
Para evaluar el potencial competitivo, la participación del mercado y la rentabilidad 
de cada uno de los productos en los diferentes mercados se han desarrollado 
diversos instrumentos de análisis o modelos de portafolios como el que exponemos 
a continuación.

En el modelo propuesto Harrell y Keifer (1993):
[…] se forma una matriz con dos dimensiones: atractivo del país y ventajas 
competitivas de la empresa. Estas dos dimensiones están integradas por 
distintas variables que, combinadas y cuantificadas, reflejan aquellos mercados 
más favorables para la expansión internacional de la empresa. Las variables a 
considerar son el atractivo del país y la competitividad de la empresa.

Gráfica 3. Modelo Harell y Keifer. Portafolio de mercados exteriores
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Fuente: Mundo Mercado, disponible en http://mundomercados.blogspot.com/2013/10/

El atractivo del país se mide a través de:
• Tamaño del mercado (total y por segmentos)
• Crecimiento del mercado (total y por segmentos)
• Estacionalidad y fluctuaciones
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• Competencia: Concentración. Intensidad. Barreras de entrada
• Restricciones cualitativas y cuantitativas (aranceles, cupos, normativa legal).
• Estabilidad política y económica8

La competitividad de la empresa se mide a través de:
• Cuota de mercado
• Capacidad y habilidad en marketing
• Adaptación del producto al mercado
• Margen comercial
• Imagen
• Posición tecnológica
• Calidad del producto
• Apoyo del mercado
• Calidad de la distribución y del servicio9

Se establecen cuatro grupos de países:
[…] Inversión/crecimiento (casillas 1, 2 y 4). Son los países más atractivos y 
en los que la empresa debe hacer un esfuerzo comercial.
[…] Dominante/abandono (casilla 3). Es difícil la estrategia ya que el 
mercado es atractivo pero la competitividad de la empresa es escasa. Hay 
dos opciones, o bien hacer fuertes inversiones o bien, si se tiene ya presencia, 
vender y utilizar esos recursos en otros mercados.
[…] Mantenimiento (casillas 5 y 7). Son países de atractivo medio con 
elevada competencia en los que el producto está logrando buenos resultados. 
La empresa debe destinar recursos suficientes para mantener su cuota de 
mercado.
[…] Estrategias combinadas (casillas 6, 8 y 9). Se trata de mercados pequeños 
y con un crecimiento moderado. Existen diferentes alternativas, desde dejar 
el negocio en manos de la empresa local hasta abandonar esos mercados y 
concentrar esfuerzos en otros.

2.5.2. Fuentes de información de la investigación de mercados internacionales
Existen 4 tipos de fuentes de información que se pueden emplearse para la obtención 
de datos relacionados con el producto y el mercado potencial de exportación que 
se desea estudiar:

8 Mundo Mercados. http://mundomercados.blogspot.com/2013/10/
9  Ídem.
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a. Fuentes de información primarias
b. Secundarias
c. Nacionales
d. Internacionales

2.5.2.1. Fuentes de información primarias
Surgen de una investigación original (estudio de campo), producto de un diseño 
específico que responde a las necesidades exclusivas de la empresa y proporcionan 
información novedosa que permita obtener características del tema. 

2.5.2.2. Fuentes de información secundarias
Se trata de información recopilada por otros organismos, empresas o instituciones 
con objetivos similares; por ejemplo, estadísticas de importación, exportación, 
producción, directorios, informes sectoriales, etcétera.

Como regla general, se deberá iniciar la generación de un plan internacional 
de mercado para evaluar los espacios donde pueda ofrecerse el producto o servicio, 
a través de fuentes de información secundarias y con información que pueda 
obtenerse en el país electo.

En las bibliotecas virtuales se puede obtener información con la cual se 
pueden armar escenarios dónde colocar las mercancías y servicios. 

2.5.2.3. Fuentes de información nacionales
Búsqueda de datos sobre el mercado-objetivo en:

• Embajadas
• Consulados
• Representaciones comerciales
• Ferias internacionales
• Asociaciones comerciales e industriales
• Cámaras de comercio
• Secretarías de estado, ubicadas dentro de nuestro país
• Organismos dedicados al comercio exterior
• Consejos de promoción en los Estados

2.5.2.4. Fuentes de información internacionales
Búsqueda de datos sobre el mercado-objetivo fuera del territorio nacional:

• Embajadas de México en el exterior
• Consulados de México
• Representaciones comerciales de México en el exterior
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• Ferias internacionales
• Asociaciones comerciales e industriales en el mundo
• Cámaras de comercio
• Organismos mundiales dedicados al comercio exterior

2.5.3. Diseño de cuestionarios
Una vez conocidas las fuentes para obtener información de la investigación de 
mercados internacionales, se procede a diseñar los instrumentos necesarios para 
dar respuesta a los indicadores/ámbitos de estudio del mercado exportador, la 
propuesta se basa en dos escenarios de estudios:

I. Cuestionario de la información general del mercado 
II. Cuestionario de la información comercial del mercado

2.5.3.1. Cuestionario de la información general del mercado 
Los requerimientos de información en este escenario se pueden clasificar en 4 tipos: 

1. Información económica: incluye datos generales sobre el crecimiento de la 
economía, inflación, tendencia del ciclo de los negocios, estudios sectoriales, 
indicadores económicos de los países destino.
2. Información política, riesgo político, riesgo a la propiedad, riesgo a la 
operación del negocio.
3. Información sobre el ambiente cultural y social.
4. Información sobre el ambiente tecnológico: es un análisis del estado del 
arte de la tecnología en el mercado destino con relación a la división de 
negocio a internacionalizar.

En este escenario se buscará obtener información del mercado potencial de 
exportación.

Datos oficiales del país 
• Nombre oficial
• Localización (mapa)
• Idioma
• Clima
• Población (edad/sexo)
• Perfil del comprador final (segmento de mercado)

Ámbito económico 
• Ingreso per cápita
• Moneda, convertibilidad
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• Inflación
• Gastos de consumo por productos
• Sectores económicos
• Recursos naturales
• Balanza comercial con México
• Informe de competitividad
• Inversión extranjera directa
• Empresas que invierten en México
• Empresas mexicanas que invierten en el mercado

Ámbito político legal 
• Forma de gobierno
• Máxima autoridad actual
• Bandera, días festivos
• Riesgo político
• Bloques comerciales
• Acuerdo/Tratado con México
• Burocratismo (documentos y trámites de importación/exportación)

Ámbito cultural 
• Geografía
• Cultura
• Creencias, costumbres sociales, de negocios
• Idioma
• Tecnología

Infraestructura 
• Transportación 
• Puertos
• Aeropuertos
• Carreteras
• Vías férreas.
• Principales aduanas

Comunicaciones 
• Estaciones de TV
• Radio
• Prensa
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• Telefonía
• Normativa publicitaria
• Medios empleados para distribuir productos (¿Cómo distribuir productos?)

2.5.3.2. Cuestionario de la información comercial del mercado
• Consumo
• Demanda
• Producción local
• Importaciones y exportaciones
• Porcentaje de participación de exportadores mexicanos en la comercialización 
del producto
• Competencia local y foránea
• Barreras arancelarias (tarifas)
• Legislación aplicable al producto
• Barreras no arancelarias (reglamentaciones fitosanitarias, contingentes)
• Precios internacionales

Para la realización de esta etapa de la investigación, será necesario utilizar como 
guía el prontuario de prácticas de la investigación de mercados internacionales.

2.5.4. Obtención y análisis de la información
El trabajo de campo permitirá obtener suficientes vivencias para reforzar una 
estructura correcta de investigación, debido a la convivencia de forma personal 
o virtual (entrevistas asistidas, videoconferencias, correos electrónicos, entre otros 
medios) con empresarios, directivos o ejecutivos de organismos empresariales o 
gubernamentales que tienen injerencia con los manejos de productos o servicios de 
exportación-importación.

En el siglo XXI la comunicación es ágil y constantemente evoluciona, el uso de 
las computadoras personales y los teléfonos celulares con sus diferentes aplicaciones 
que permiten contar con información desde casa u oficina, con la comodidad de 
no disponer físicamente de un escritorio o espacio por lo que se obtiene la misma o 
mejor capacidad en el uso de los recursos.

Después del trabajo de campo y la captura de toda la información, se analiza 
la misma, para conocer la veracidad y efectividad de las jornadas realizadas ante 
las instancias, espacios y elementos en relación a las áreas o mercados donde se 
pretende colocar u obtener las mercancías o servicios deseados.
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2.5.5. Informe y conclusiones finales
Ya finalizada la parte correspondiente a la obtención y análisis de la información, 
se realiza el informe final junto con las conclusiones de la investigación. Este, junto 
con los resultados obtenidos en la evaluación de la información recopilada, deberá 
mostrarse de forma sencilla, que interese al lector o a quien la solicitó, que trascienda 
en el interés del público. Para tal efecto pueden usarse tablas, figuras, imágenes. 

Esto le permitirá al empresario, directivo o lector tomar la decisión correcta 
para invertir, obtener, dar a conocer o colocar el producto o servicio en los espacios o 
mercados extranjeros deseados, sin necesidad de elegir o accionar precipitadamente 
un elemento o circunstancia que tenga como resultado una fatídica inversión.
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III
Metodología para el desarrollo de prácticas 

de investigación de mercados internacionales

3.1. La necesidad de la investigación de mercados internacionales
[…] La diversidad y complejidad del entorno internacional, junto con la 
frecuente falta de familiaridad de la dirección con un mercado extranjero, 
subrayan la importancia de emprender investigaciones previas para tomar 
decisiones y establecer una estrategia de marketing diferenciada.
[…] Se necesita investigación para determinar hasta qué punto se pueden 
coordinar las operaciones internacionales entre los países para aprovechar las 
sinergias potenciales derivadas de la comercialización en un entorno global.
[…] También se necesita investigación para determinar cuándo y si se 
pueden lanzar nuevas marcas globales y si se pueden desarrollar estrategias 
globales para las marcas existentes. Las necesidades de información varían 
dependiendo de la experiencia de la empresa en cada mercado y el grado 
de participación en los mercados internacionales. […] En la fase inicial de 
entrada en los mercados internacionales, se necesita información para evaluar 
oportunidades, barreras y riesgos en diferentes países del mundo y para poder 
planificar la entrada en el mercado internacional y el modo de operación.1 

3.2. Descripción de las prácticas para ejecutar la investigación 
de mercados internacionales
Para una empresa que nunca exportó puede resultar caro emprender una investigación 
de mercados internacional. Pero sin lugar a dudas es una de las herramientas más 
importantes con las que cuenta cuando se desea ingresar a otro país.

Sin información, se andará a ciegas y sin certezas sobre lo que necesita otro 
país, sobre todo si culturalmente es muy diferente al nuestro.

Investigar el mercado internacional y su posterior análisis para exportar, es el 
enfoque sistemático y objetivo para el desarrollo y suministro de información que 
alimenta el proceso de la toma de decisiones efectivas. Y es lo que nos da un poco 
de certeza ante la selección de mercados potencialmente interesantes para exportar. 

1https://www.marketinginteli.com/marketing-internacional/investigaci%C3%B3n-de-mercados-
internacionales/
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Se destacan a continuación las prácticas a desarrollar en la ejecución del 
estudio de los mercados potenciales de exportación:

Primeramente debe ser identificado el producto nacional que se desea 
exportar (práctica 1) y los mercados potenciales de exportación que se investigarán 
(práctica 2), la selección de países mercados “se pueden llevar a cabo de manera 
sucinta o siguiendo una metodología para identificar mercados potenciales 
utilizando una combinación datos secundarios y primarios, como la propuesta 
por Erik Wiklund (1986)”. Discrimina sobre el total de países aquellos que, por 
su tamaño, nivel de apertura, tendencias económicas, resulten atractivos para la 
empresa, posteriormente se procede a aplicar el cuestionario de información general 
de los mercados seleccionados (práctica 3) en relación a aspectos de la situación 
política, económica, social y tecnológica (PEST) y otros factores contextualizados 
a través de una serie de indicadores con la información general de los mercados 
de estudio, en la (práctica 4) se procede a la elaboración de una tabla comparativa 
con los resulados de las variables estudiadas de los mercados seleccionados (práctica 
5), aplicando un método propio para la evaluación de los indicadores obtenidos de 
los mercados seleccionados,y realizar el análisis de la información recopilada del 
escenario de estudio, esto con el objetivo de detectar el mercado de exportación que 
presenta la mayor factibilidad para ser abordado.

 Como paso siguiente se aplica el cuestionario de la información comercial 
producto-mercados potenciales de exportación (práctica 6), en esta fase se desarrolla 
un sistema de información comercial que deberá reunir, registrar, clasificar y 
realizar un análisis cuantitativo y cualitativo del producto-mercado, dentro del 
mundo de los negocios internacionales a este sistema de información comercial se 
le denomina técnicamente “perfil y estudio producto-mercado”; esta investigación 
otorga a la compañía información necesaria en relación al potencial de venta, 
tamaño actual, y expansión del mercado, barreras arancelarias y no arancelarias, 
en la gráfica se exponen los indicadores de la información comercial producto-
mercados de exportación, la metodología propuesta señala que se debe continuar 
con la elaboración de una tabla comparativa de las variables indagadas de los 
mercados seleccionados, aplicando un método ex profeso para la evaluación de los 
indicadores, que permita efectuar el análisis de la información recopilada de esta 
parte de la investigación en particular, con la finalidad de identificar el mercado de 
exportación que muestra la mayor viabilidad para emprender la exportación.

La siguiente etapa en la metodología, indica que es necesario la elaboración 
de una tabla integral (práctica 7) que incluya los resultados de las variables 
investigadas tanto de la información general como de la información comercial 
producto-mercados de exportación estudiados,aplicandose acto seguido el método 
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propuesto para la evaluación de los indicadores de los mercados potenciales para 
ejecutar el análisis de la información obtenida en los dos momentos de estudio con 
el objetivo de reconocer el mercado estudiado que representa las condiciones más 
ventajosas para tomar la decisión de una futura exportación.

El informe final es el último paso en el proceso de investigación de mercados 
internacionales. Es un documento escrito que tiene como objetivo la comunicación 
de resultados de la investigación presentando hechos y datos obtenidos y elaborados, 
su análisis e interpretación, indicando los procedimientos utilizados y llegando a 
ciertas conclusiones y recomendaciones 

Con frecuencia, las decisiones respecto a la entrada y expansión en los 
mercados potenciales de exportación, la selección del modo de entrada y de 
los canales de distribución, se toman después de una evaluación subjetiva de la 
situación.

3.3. Esquematización  de las prácticas de investigación de 
mercados internacionales
Identificados previamente el producto nacional que se desea expotar y los mercados 
potenciales de exportación que se investigarán, se muestra a continuación de manera 
gráfica, los principales indicadores de los dos escenarios de estudio: cuestionario 
información general del mercado, y cuestionario de la información comercial 
producto-mercados potenciales de exportación, proceso para el análisis comparativo 
de la información, resultados en cada escenario hasta llegar a la conclusión del 
mercado potencial que ofrece condiciones más ventajosas para exportar.

3.4. Información general de los mercados potenciales de 
exportación

Gráfica 4. Principales indicadores de la información general de los mercados potenciales 
de exportación

Datos oficiales del país Ámbito político legal

• Nombre oficial
• Localización (mapa)
• Idioma 
• Clima
• Población (edad/sexo)
• Perfil del comprador final
• Segmento de mercado

• Forma de gobierno
• Máxima autoridad actual
• Bandera, días festivos
• Riesgo políticos 
• Bloques comerciales
• Acuerdo/tratado con México 
• Burocratismo
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Ámbito económico Infraestructura (transportación)

• Ingreso per cápita 
• Moneda, convertibilidad
• Inflación
• Gastos de consumo por productos 
• Sectores económicos 
• Recursos naturales
• Balanza comercial con México 
• Informe de competitividad
• Inversión extranjera directa
• Empresas que invierten en México
• Empresas mexicanas que invierten en el mercado

• Puertos
• Aeropuertos
• Carreteras
• Vías férreas
• Principales aduanas
• Comunicación 
• Estaciones de tv 
• Radio 
• Prensa
• Telefonía
• Normativa publicitaria
• Medios empleados para distribuir productos
•¿Cómo distribuir productos?

Fuente: Elaboracion propia.

Gráfica 5. Análisis comparativo de la información general de los mercados potenciales de 
exportación

Fuente: Elaboración propia.
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3.5. Información comercial producto-mercados potenciales de 
exportación

Gráfica 6. Principales indicadores de la información comercial de los mercados potenciales 
de exportación. Ejemplo de producto: el limón

Fuente: Elaboración propia.

Gráfica 7. Análisis comparativo de la información comercial producto - mercados potenciales 
de exportación (justificación)

Fuente: Elaboración propia.
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3.6. Información general y comercial de los mercados potenciales 
de exportación

Gráfica 8. Indicadores de la información general y comercial del producto-mercados 
potenciales de exportación

Fuente: Elaboración propia.

Gráfica 9. Análisis comparativo de la información general y comercial producto-mercados 
potenciales de exportación (decisión final)

Fuente: Elaboración propia.
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IV
Prácticas de investigación de mercados internacionales

Práctica 1. Selección del producto a exportar
El punto de partida para iniciar la investigación de mercados internacionales, se 
concentra en generar y aportar un producto o servicio lo suficientemente fuerte y 
competitivo que tenga características importantes y que llame la atención y convenza 
a los compradores o candidatos de compra y venta en los espacios internacionales.

La experiencia comentada por exportadores e importadores indica, que una 
vez que el producto o servicio tiene aceptación en mercados locales, regionales y 
nacionales existe la posibilidad que con una correcta investigación del mercado al 
que se desea ingresar, tendrá la viabilidad en los mercados extranjeros.

Propósito
Con la siguiente práctica, el equipo investigador tomará la decisión de elegir el 
producto nacional que se desea estudiar para exportarlo a un mercado meta en 
el extranjero. En este ejercicio se realizará una descripción técnica del producto 
(género, tipo, clase, variedad) que permita identificar la correcta denominación del 
mismo, así como su correspondiente fracción arancelaria, también se desarrollará 
una investigación estadística sobre la producción, exportación e importación 
mundial y nacional del producto, principales productores y exportadores mexicanos. 

Desglose de actividades
Selección del producto nacional a investigar apoyándose en organismos nacionales 
e internacionales y páginas de internet dedicados a los negocios internacionales.

Actividades:
1. Selección del producto (justificación)
2. Descripción técnica
3. Fracción arancelaria
4. Información mundial sobre el producto (producción, importaciones, 
exportaciones)
5. Información sobre producción nacional
6. Principales exportadores mexicanos
7. Importaciones y exportaciones del producto a nivel nacional
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Tabla 1. Aspectos necesarios para la realización de la práctica 1

Momento de la práctica Tareas

Antes 
(Aprendizajes previos)

Identificar el producto que se desea investigar, detectándose 
una demanda real en un mercado meta de exportación.

Durante
(Desarrollo de competencia)

Búsqueda de información en organismos nacionales e 
internacionales y páginas de internet dedicadas al comercio 
exterior, en relación a las variables requeridas en esta 
práctica.

Después
(Consolidación de la competencia)

Informe por escrito que demuestre tener conocimiento 
comercial del producto tanto a nivel nacional e 
internacional.

Fuente. Elaboración propia.

Desarrollo de la práctica
Equipo y materiales
Equipo para la práctica
Computadora, Internet, Microsoft Office, Proyector.
Materiales para la práctica
Material didáctico (apuntes, diapostivas)

Bibliografía (hemeroteca virtual) 
1. Secretaría de Agricultura y Desarrollo Rural (SADER) https://www.gob.mx/agricultura
2. Sistema integral de información del comercio exterior http://www.siicex.gob.mx/

portalSiicex/ 
3. Sistema de Información Comercial Vía Internet (SIIAVI) www.economia-snci.gob.mx/
4. Trade map.
5. FAOSTAT. Diversas Secretarías de Estado: Secretarías de Economía, Agricultura, 

Ganadería y Desarrollo Rural, Pesca y Alimentación, Asociaciones Comerciales.

Procedimiento para la práctica
1. Conocer los términos de balanza comercial (importación, exportación), fracción 
arancelaria.
2. Seleccionar el producto que se investigará en los mercados internacionales.
3. Identificar la fracción arancelaria del producto.
4. Búsqueda de información de indicadores de producción, exportación e 
importación mundial y nacional en distintos bancos de datos.
5. Redacción y presentación del informe sobre la selección del producto.
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Sistema de evaluación
Evidencias en el desarrollo de la competencia
Rúbrica para evaluar Práctica 1. Selección del producto

Nombre del maestro:
Materia:
Periodo: Grupo:
Nombre de la actividad: Selección del Producto Módulo II
Competencia: Aplica la metodología de la Investigación de Mercados Internacionales para un 
producto nacional en tres mercados potenciales de exportación que presenten una demanda real.
Nombre del alumno:
1. 3.
2. 4.

Fuente: Elaboración propia.

Tabla 2. Rúbrica para evaluar el desempeño

Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información

Excelente
(10)

Incluye exposición general 
de los temas, el documento 
no presenta errores de 
ortografía, redacción clara 
y subdivisiones principales, 
entregado en tiempo y 
forma.

Recopila y organiza los 
datos de acuerdo a los 
requeridos por el maestro. 
Evidencia correctamente 
el uso de las bases 
de datos electrónicas 
consultadas para la 
selección del producto. 
Presenta evidencias de 
sus hallazgos con tablas/
cuadros/gráficas.

Las fuentes de 
información son 
diversidad y mezladas. 
La información obtenida 
tiene detalle de los temas 
de interés y actualizada. 
Las fuentes de 
información son viables 
(formales y congruentes) y 
contribuyen al desarrollo 
del tema.

Bueno 
(9, 8)

Incluye exposición general 
de los temas, el documento 
no presenta errores de 
ortografía, redacción 
confusa y subdivisiones 
principales, entregado en 
tiempo y forma.

Recopila y organiza los 
datos de acuerdo a los 
requeridos por el maestro. 
Evidencia correctamente 
el uso de las bases 
de datos electrónicas 
consultadas para la 
selección del producto. 
No presenta evidencias de 
sus hallazgos con tablas/
cuadros/gráficas.

Las fuentes de 
información son 
diversidad y mezladas. 
La información obtenida 
tiene detalle de los temas 
de interés y actualizada. 
Las fuentes de 
información son viables 
(formales y congruentes) y 
contribuyen al desarrollo 
del tema.
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Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información

Satisfactorio 
(7, 6)

Incluye exposición general 
de los temas, el documento 
presenta errores de 
ortografía, redacción 
confusa, no presenta 
subdivisiones principales, 
entregado en tiempo y 
forma.

Recopila y organiza 
los datos de acuerdo a 
los requeridos por el 
maestro. No evidencia 
correctamente el uso 
de las bases de datos 
electrónicas consultadas 
para la selección del 
producto. No presenta 
evidencias de sus hallazgos 
con tablas/cuadros/
gráficas.

Las fuentes de 
información son 
diversidad y mezladas. 
La información obtenida 
tiene detalle de los temas 
de interés y actualizada. 
Las fuentes de 
información son viables 
(formales y congruentes) y 
contribuyen al desarrollo 
del tema.

Deficiente
(5 o menos)

No incluye exposición 
general de los temas, 
el documento presenta 
errores de ortografía, 
redacción confusa, no 
presenta subdivisiones 
principales, entregado 
fuera tiempo y forma.

Recopila y organiza 
pocos datos de acuerdo 
a los requeridos por el 
maestro. No evidencia 
correctamente el uso 
de las bases de datos 
electrónicas consultadas 
para la selección del 
producto. No presenta 
evidencias de sus hallazgos 
con tablas/cuadros/
gráficas.

Las fuentes de 
información son 
diversidad y mezladas. 
La información obtenida 
tiene detalle de los temas 
de interés y actualizada. 
Las fuentes de 
información son viables 
(formales y congruentes) y 
contribuyen al desarrollo 
del tema.

Comentarios
Puntuación

Fuente: Elaboración propia.

Ejemplo: Práctica 1. Selección del producto a exportar
Actividades a realizar:
1. Producto seleccionado (justificación): Propuesta del equipo
2. Descripción técnica del producto (género, tipo, clase, variedad): Buscador Google 
3. Fracción arancelaria: SIAVI / TRADE MAP 

Presentar los 6 códigos (capítulo/partida/sub-partida):
• Señalar la fuente de información y fecha de consulta

4. Información mundial sobre el producto: 
Exportadores Mundiales:

• Último año, cantidades-mencionar cuántos mercados son y principales 
países exportadores (top 5)
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• Tendencia de exportación-últimos 3 o 5 años presentar una gráfica de 
tendencias
• Señalar la fuente de información y fecha de consulta

Importadores mundiales
• Último año cantidades-mencionar cuántos mercados son y principales 
países importadores (top 5)
• Tendencia de importación-últimos 3 o 5 años presentar una gráfica de 
tendencias
• Señalar la fuente de información y fecha de consulta

Productores Mundiales
• Último año cantidades-mencionar cuántos mercados son y principales 
países productores (top 5)
• Tendencia de producción-últimos 3 o 5 años presentar una gráfica de 
tendencias
• Señalar la fuente de información y fecha de consulta
• SIAVI/ TRADE MAP/ FAOSTAT

5. Información sobre producción nacional: productores, lugares donde se produce 
en México):

• Qué cantidad se produjo en México durante los últimos 3 años
• En que estados se produce 
• Señalar la fuente de información y fecha de consulta
• SAGARPA, FAOSTAT

6. Principales exportadores mexicanos
• Presentar un escrito del total de exportadores mexicanos
• Quiénes y cuántos son por fuente de información
• Señalar la fuente de información y fecha de consulta
• SIAVI / TRADE MAP

7. Estadísticas de importación y exportación nacional: 
Exportadores nacionales:

• Último año cantidades-mencionar a cuántos mercados vendemos el 
producto y principales países a donde se exporta (top 5)
• Tendencia de exportación nacional-últimos 3 o 5 años presentar una gráfica 
de tendencias
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• Señalar la fuente de información y fecha de consulta
• SIAVI / TRADE MAP

Importadores nacionales
• Último año cantidades-mencionar cuántos mercados son a los que se le 
compran el producto y principales países a donde se importa o se compra 
(top 5)
• Tendencia de importación nacional-últimos 3 o 5 años presentar una gráfica 
de tendencias
• Señalar la fuente de información y fecha de consulta
• SIAVI / TRADE MAP

Práctica 2. Selección de mercados potenciales de exportación
Una vez que se elige el producto que se quiere exportar, se busca una actividad 
que permita evaluar las posibilidades de compra y venta de dicho producto en los 
mercados extranjeros.

Existen cientos de países para comercializar el producto elegido, lo cual 
convida al análisis de una elevada cantidad de información. Es válido no conocer 
algunos mercados extranjeros, siendo necesaria una búsqueda informativa correcta, 
lo que permitirá no caer en errores respecto a la actividad exportadora, considerando 
que sin información correcta no podremos tomar buenas decisiones respeto al 
país-mercado observado. Por ejemplo, empresas mexicanas en su mayoría quieren 
mercados norteamericanos, o empresas españolas buscarán mercados europeos.

El inconveniente de elegir el país por el deseo personal o algún sentimiento 
mutuo debido a experiencias vividas, traerá como consecuencia el realizar decisiones 
de inversión de forma errónea, lo que puede llevar a la empresa o a la actividad 
emprendedora a fracasar por no elegir los mercados adecuados. Es importante 
reducir cualquier indicio de error y así obtener la identificación del mercado 
adecuado pues debe ser elemento fundamental en las actividades de exportación.

Es importante que al seleccionar los mercados potenciales de exportación 
se tengan fuentes de informaciones confiables y especializadas y que exista una 
demanda real sobre el producto nacional que se busca exportar.

Selección del mercado potencial de exportación
Estrategia propuesta por la Secretaría de Economía: La Secretaría de Economía 
(México) propone a los futuros exportadores para seleccionar mercados meta los 
siguientes puntos:
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• Preseleccione países que ofrezcan las mejores oportunidades para su 
producto
a) Estadísticas de exportación de México a diferentes mercados y estadísticas 
de importación de posibles mercados de interés de productos mexicanos. 
Consultar página de SIAVI, SIICEX en Internet
b) Indague si existen preferencias arancelarias, en el marco de los tratados y 
acuerdos internacionales de comercio
c) Situación política, social, geográfica y económica 
d) Gustos y preferencias del mercado meta
e) Afinidad cultural, costumbres
f) Sobre el segmento de mercado: nivel de ingresos, cuántos son, etcétera.
g) Exigencias, requisitos del país destino para su producto
h) Canales de distribución y comercialización del país destino
i) Competidores
j) Opciones de transporte y sus costos

Propósito
Con la siguiente práctica, los integrantes del equipo seleccionarán los mercados 
potenciales de exportación donde se detecta una demanda real del producto 
nacional y de los que se aplicará la metodología de la investigación de mercados 
internacionales. 

Desglose de actividades
Selección de 3 mercados potenciales de exportación que presenten una demanda 
real del producto nacional, apoyándose en organismos nacionales e internacionales 
y páginas de internet dedicados los negocios internacionales. Actividades:

1. Selección de 3 mercados potenciales de exportación, preferentemente 
uno de cada región: América, Asia, Europa, con la intención de observar las 
diferencias culturales existentes.
2. Se presentan 2 opciones de búsqueda para seleccionar los mercados 
potenciales de exportación. Elegir la opción de búsqueda que le proporcione 
la información en la elección de los mercados de exportación; en el caso de no 
encontrar los 3 mercados en una sola fuente de información, es válido buscar 
el mercado potencial que le faltará en las otras opciones de búsqueda.

A continuación, se presentan 2 opciones de distintos organismos nacionales e 
internacionales para realizar una selección del mercado potencial para un producto 
nacional.
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Opción 1
Sistema de Información Arancelaria Vía Satélite
El Sistema de Información Arancelaria Vía Satélite (SIAVI) es una herramienta 
web que proporciona información respecto a los aranceles y a la normativa sobre 
importaciones y exportaciones por fracción arancelaria. 

A través de esta herramienta web, también permite obtener datos o registros 
en valor y volumen de las importaciones y exportaciones de México a nivel 
fracción. Dichos registros pueden consultarse de forma anual o mensual. Además, 
da a conocer la evolución por fracción arancelaria, como apoyo al análisis de la 
información estadística. 

Este sistema puede ser consultado en: www.economia-snci.gob.mx

Procedimiento
a) Es necesario conocer la fracción arancelaria del producto que se desea investigar. 
SIAVI- FRACCIÓN ARANCELARIA. Ejemplo: MANGO 08045003.
b) Buscar por Capítulo, Partida, Sub partida Fracción el producto elegido. Dar 
clic en el Ícono Estadísticas anuales-Exportaciones del producto-y se visualizan los 
mercados que demandaron el mismo en años anteriores.
c) Elegir 3 mercados de exportación para iniciar la investigación. En el caso de 
no encontrar los 3 mercados en esta fuente de información, es válido buscar el 
mercado potencial que le faltará en las otras opciones de búsqueda.

Imagen 1. Selección del producto estudiado

Fuente: www.economia-snci.gob.mx/
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Imagen 2. Selección de los mercados que demandan el producto

Fuente: www.economia-snci.gob.mx/

Opción 2
TRADE MAP-Organismo dependiente de ITC= International Trade Centre
TRADE MAP es una página web que contiene estadísticas del comercio exterior 
para el desarrollo internacional de las empresas; muestra información respecto a 
los datos comerciales mensuales, trimestrales y anuales. También ofrece valores 
respecto a la importación y exportación, los volúmenes, las tasas de crecimiento, 
cuotas de mercado, entre otros datos.

Esta página puede ser consultada en https://www.trademap.org/Index.
aspx?lang=es

Procedimiento
a) Requiere usuario y contraseña para acceder a la página. Se solicita subscripción 
a dicha página
b) Es necesario conocer la fracción arancelaria del producto que se desea investigar. 
MANGO 08045003
c) Seleccione: 

Exportaciones
Producto; teclear el producto o su clasificación arancelaria
País/Región, teclear México
Elegir: SERIES ANUALES (dar enter)
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Resultado = Aparece lista de países que compran o presentaron una demanda 
reciente o histórica por el producto nacional.
Elegir 3 mercados para iniciar la investigación. En caso de no encontrarlos 
es válido buscar el mercado potencial que le faltará en las otras opciones de 
búsqueda.

Imagen 3. Selección del producto a estudiar

Fuente: https://www.trademap.org/Index.aspx

Imagen 4. Selección del mercado importador que demanda el producto
 

Fuente: www.trademap.org/Country_SelProduct_TS.aspx?nvpm=3%7c%7c%7c%7c%7c080450%
7c%7c%7c6%7c1%7c1%7c1%7c2%7c1%7c2%7c1%7c%7c1
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Tabla 3. Aspectos necesarios para la realización de la práctica 2

Momento de la práctica Tareas

Antes
(Aprendizajes previos)

Identificar los 3 mercados potenciales de exportación, 
detectándose en éstos una demanda real del producto que se 
desea investigar.

Durante
(Desarrollo de competencia)

Búsqueda de información en organismos nacionales e 
internacionales y páginas de internet dedicadas a los 
negocios internacionales, en relación a las variables 
requeridas en esta práctica.

Después
(Consolidación de la competencia)

Informe por escrito que demuestre tener conocimiento 
comercial del producto/mercados a nivel internacional.

Fuente: Elaboración propia.

Desarrollo de la práctica
Equipo y materiales
Equipo para la práctica.
Computadora, Internet, Microsoft Office, Proyector 
Materiales para la práctica
Material didáctico (apuntes, diapostivas)

Bibliografia (hemeroteca virtual)
Secretaría de Agricultura y Desarrollo Rural https://www.gob.mx/agricultura
Sistema de Información Comercial Vía Internet (SIIAVI) www.economia-snci.gob.mx/
TRADEMAP www.trademap.org

Procedimiento para la práctica
1. Identificar y contar información sobre el producto que se busca exportar.
2. Selección de los 3 mercados potenciales de exportación en alguna de las opciones 
de búsqueda/fuentes de información nacionales e internacionales señaladas 
anteriormente.
3. Redacción y presentación del informe de la elección de los 3 mercados potenciales 
de exportación.
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Sistema de evaluación
Evidencias en el desarrollo de la competencia
Rúbrica para evaluar Práctica 2: Selección de los mercados potencial de exportación

Nombre del maestro:
Materia:

Periodo: Grupo:

Nombre de la actividad: Selección del Producto Módulo II
Competencia: Aplica la metodología de la Investigación de Mercados Internacionales para un 
producto nacional en tres mercados potenciales de exportación que presenten una demanda real.
Nombre del alumno
1. 3.
2. 4.

Fuente: Elaboración propia.

Tabla 4. Rúbrica para evaluar el desempeño 

Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información

Excelente
(10)

Incluye exposición 
general de los temas, el 
documento no presenta 
errores de ortografía, 
redacción clara y 
justificación de los 3 
mercados potenciales de 
exportación, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza los datos 
de acuerdo a los requerido 
por el maestro. Evidencia 
correctamente el uso de las 
bases de datos electrónicas 
consultadas para la 
selección de los 3 mercados 
potenciales de exportación. 
Presenta evidencias en 
diapositivas de las páginas 
consultadas.

Las fuentes de 
información son las 
señaladas oficialmente. 
La información 
recopilada tiene relación 
con los temas es relevante 
y actualizad. Las fuentes 
de información son 
confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al 
desarrollo del tema.
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Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información

Bueno 
(9, 8)

Incluye exposición 
general de los temas, el 
documento no presenta 
errores de ortografía, 
redacción confusa y 
justificación de los 3 
mercados potenciales de 
exportación, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza los 
datos de acuerdo a los 
requerido por el maestro. 
Evidencia correctamente 
el uso de las bases de datos 
electrónicas consultadas 
para la selección de los 3 
mercados potenciales de 
exportación. No presenta 
evidencias en diapositivas de 
las páginas consultadas.

Las fuentes de 
información son las 
señaladas oficialmente. La 
información recopilada 
tiene relación con los 
temas es relevante pero 
no está actualizada. Las 
fuentes de información 
son confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al 
desarrollo del tema.

Satisfactorio 
(7, 6)

Incluye exposición 
general de los temas, 
el documento presenta 
errores de ortografía, 
redacción confusa, no 
presenta justificación 
de los 3 mercados 
potenciales de 
exportación, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza los 
datos de acuerdo a los 
requerido por el maestro. 
No evidencia correctamente 
el uso de las bases de datos 
electrónicas consultadas 
para la selección de los 3 
mercados potenciales de 
exportación. No presenta 
evidencias en diapositivas de 
las páginas consultadas.

Las fuentes de 
información son las 
señaladas oficialmente. La 
información recopilada 
tiene relación con los 
temas no es relevante y 
no está actualizada. Las 
fuentes de información 
son confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al 
desarrollo del tema.

Deficiente
(5 o menos)

No incluye exposición 
general de los temas, 
el documento presenta 
errores de ortografía, 
redacción confusa, no 
presenta no presenta 
justificación de los 3 
mercados potenciales de 
exportación, entregado 
fuera tiempo y forma.

Recopila y organiza pocos 
datos de acuerdo a los 
requerido por el maestro. 
No evidencia correctamente 
el uso de las bases de datos 
electrónicas consultadas 
para la selección de los 3 
mercados potenciales de 
exportación. No presenta 
evidencias de sus hallazgos 
en diapositivas de las 
páginas consultadas.

Las fuentes de 
información no son las 
señaladas oficialmente. La 
información recopilada 
tiene relación con los 
temas no es relevante y 
no está actualizada. Las 
fuentes de información no 
son confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al 
desarrollo del tema.

Comentarios
Puntuación

Fuente: Elaboración propia.
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Práctica 3. Cuestionario de información general del mercado 
potencial de exportación, contextualizado a través de una serie de 
indicadores que se investigan de cada mercado-meta (perfil país)
Con la investigación sobre los mercados internacionales y con pleno conocimiento 
de los lugares en los que el producto o servicio tendrá más demanda y en los 
que existe la posibilidad de venderlo (mercados potenciales de exportación) es 
necesario instrumentar un sistema de información para reunir, registrar y clasificar 
información general de estos mercados extranjeros, con la finalidad de examinar el 
ambiente externo en el que se desarrolla la empresa, siendo necesario conocer los 
elementos que pueden dañar un importante número de variables trascendentales, 
permeando los parámetros de la oferta y demanda y en los costos de la misma. 

En los últimos años, investigaciones han generado herramientas de 
planificación estratégica, logrando demostrar el orden en que la empresa puede 
enfrentar ciertos competidores en los mercados. Una de la herramientas es el 
Análisis PEST, donde se evalúan varios elementos del ambiente externo, en dicha 
evaluación se puede visualizar como será impactada la empresa a través de los 
factores que conforman este análisis y la relación de los mismos en situaciones 
específicas, Ayala y Arias (2019) mencionan que los resultados que produce se 
pueden emplear para aprovechar las oportunidades que ofrece el entorno y para 
hacer planes de contingencia para enfrentar las amenazas al preparar los planes 
estratégicos y el plan de negocios.

Para estos autores, los elementos del ambiente externo están influenciados 
por factores Políticos, Económicos, Sociales y Tecnológicos sobre los que la empresa 
no tiene control directo. Proviniendo de ahí su nombre en el marco de referencia 
para desarrollar el denominado.

Análisis PEST
PEST es un acrónimo y las letras que lo componen representan los siguientes 
factores del macro-entorno de la empresa: 

• Políticos 
• Económicos 
• Sociales 
• Tecnológicos
• Otros 

Es recomendable además del análisis de estos factores externos, investigar otras 
variantes del análisis PEST como los factores ambientales, legales, factor comercio 
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internacional, infraestructura en términos de vías de acceso comunicación, 
normativa publicitaria, inversión extranjera, Informe de Competitividad Global.

Propósito
Investiga y analiza información general de mercados potenciales de exportación 
(país), en relación a aspectos de la situación política, económica, social y tecnológica 
(PEST) y de otros factores como la geografía, clima, perfil y comportamiento del 
consumidor, comercio exterior, infraestructura en transportación y comunicación, 
principios fundamentales de la normativa publicitaria, contextualizados a través de 
una serie de indicadores.

Desglose de actividades
1. Seleccionados los tres mercados potenciales de exportación, se diseñan y se 
presentan instrucciones para el llenado del “Cuestionario de la Información general 
del mercado potencial de exportación” contextualizado a través de una serie de 
indicadores.
2. Investigación documental de la serie de indicadores políticos, económicos, sociales, 
tecnológicos (PEST), así como geográficos, clima, perfil del comprador, comercio 
exterior, infraestructura de los tres mercados potenciales de exportación, consultando 
diversas páginas electrónicas especializadas en los negocios internacionales.
3. Cada indicador debe contener un señalamiento de la fuente u origen donde se 
obtiene la información, así como la fecha de la última consulta.

Gráfica 10. Indicadores del primer cuestionario: información general del mercado potencial 
de exportación 

Datos oficiales del país:
*Nombre oficial
*Localización (Mapa)
*Idioma
*Clima
*Población (Edad/sexo)
*Perfil del comprador final
*(Segmento de mercado)

Ámbito económico:
*Ingreso per cápita
*Moneda, convertibilidad
*Inflación
*Gastos de consumo por

 
productos
*Sectores económicos
*Recursos naturales
*Balanza comercial con 
México
*Informe de competitividad
*Inversión extranjera directa
*Empresas que invierten en 
México
*Empresas mexicanas que  
invierten en el mercado

País con mercado potencial

 

de exportación
Ejemplo: Alemania

Ámbito político legal:
*Forma de gobierno
*Máxima autoridad actual
*Bandera, días festivos
*Riesgo político
*Bloques comerciales
*Acuerdo/ Tratado con México
*Burocratismo

Infraestructura (transportación): 
*Puertos
*Aeropuertos
*Carreteras
*Vias férreas
*Principales aduanas

Infraestructura (comunicación): 
*Estaciones de TV
*Radio
*Prensa
*Telefonía
*Normativa publicitaria
*Medios empleados para distribuir  
productos

Fuente: Elaboración propia.
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Modelo de cuestionario
“Cuestionario de la información general del mercado potencial de exportación”
I. Datos generales
Nombre oficial del país _____________________________________________________
Localización (limita con) ____________________________________________________
División administrativa _____________________________________________________
Extensión territorial ________________________________________________________
Idioma oficial _____________________________________________________________
Clima imperante __________________________________________________________
Mapa:

Población:
Total de población _________________________________________________________
División de la población por edad y sexo 

Edad Porcentaje (%) Número de habitantes

0-14 Mujeres 
Hombres 

15-24 Mujeres 
Hombres 

25-54 Mujeres 
Hombres 

55-64 Mujeres 
Hombres 

Descripción del perfil del comprador del mercado de exportación
• Consultar: www.santander trade
• Para búsqueda: elija mercado y seleccione perfil del comprador
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Perfil del comprador final para el producto 
 (Segmento de mercado)

Sexo: Edad:
Lugar de residencia:
Tamaño del segmento del mercado (cuantificación):
* Se debe indicar la fuente de donde se obtiene la información y fecha de la última consulta

Tasa de crecimiento poblacional en los últimos años_______________________________

División étnica: ___________________________________________________________

Fuerza laboral___________(población económicamente activa)

II. Ámbito político-legal 
Forma de gobierno _________________________________________________________
Poderes ejecutivo, legislativo _________________________________________________
Principales partidos políticos _________________________________________________
Día nacional de independencia________________________________________________
Días festivos ______________________________________________________________
Bandera nacional (ejemplar)
Nombre del presidente. _____________________________________________________
Tipo de moneda __________ Convertibilidad en peso mexicano *_______
Convertibilidad en dólares * ___________(*Última cotización)

Estabilidad política (riesgo político imperante):

OECD COFACE CESCE

Bloques comerciales a los que pertenece el mercado:

Bloque comercial Países que lo integran Principales beneficios
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Forma de integración con México 
¿Relación y acuerdo bilateral con México? ______________________________________
Denominación del tratado/acuerdo ___________________________________________
Nombre de países integrantes_________________________________________________
¿Fecha de inicio del acuerdo? _______________________________________________
Principales beneficios que ese tratado o acuerdo comercial ofrece a los empresarios 
mexicanos que desean exportar al país en cuestión. _______________________________
____________________________________
Documentación y trámites requeridos para la importación __________________________

III. Ámbito económico 
Ingreso per cápita (año___) _________________________________ (ingreso per cápita en 
los últimos 5 años-tabla comparativa)_________________________
Gastos de consumo por productos en porcentaje (%) de los gastos totales_______________

Gastos de consumo por categoría de productos en porcentaje (%) de los gastos totales
Tasa de crecimiento económico en el último año_________________________________
Comportamiento inflacionario en los últimos años _______________________________ 
Principales sectores económicos desglose completo) _______________________________
Recursos naturales ________________________________________________________

Balanza comercial con el mundo
Comercio exterior mercado seleccionado con México Total, de exportaciones con el mundo 
_________________________ (bienes que exporta) y principales mercados
Total, de importaciones con el mundo ____________________________ (bienes que 
importa) y principales mercados.

Relación bilateral comercial con México Principales productos del comercio bilateral de México con el país 
estudiado:
• Total de exportaciones y productos exportados con México 
• Total de importaciones y productos importados con México 

Informe de competitividad (foro económico mundial): _____________________________
________________________

Inversión extranjera directa: mercado seleccionado-México 
Total, de inversión del mercado estudiado en México (miles de dólares)
Información de empresas del mercado estudiado que invierten en México _____________
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Total inversión de México en ese país (miles de dólares)
Información de empresas mexicanas que invierten en el mercado que se estudia ________
____________________________________
Recursos naturales: (desglose) ________________________________________________

IV. Vías de acceso (infraestructura)
Transportación
Principales puertos____________________________________________ (mostrar mapas)
Principales aeropuertos______________________________________________________
Carreteras___________________________________________________ (mostrar mapas)
Vías férreas ______________________________________________________________
Principales aduanas ________________________________________________________

Comunicación
Estaciones de TV__________________________________________________________
Estaciones de radio_________________________________________________________
Medios impresos (prensa) ____________________________________________________
Principios fundamentales de la normativa publicitaria _____________________________

Tabla 5. Información sobre lineamientos publicitarios en el mercado seleccionado

Tasa de equipamiento en tecnología de la información y comunicación, por 
100 habitantes
Número de suscriptores de líneas telefónicas
Número de líneas principales
Número de suscriptores a líneas telefónicas móviles
Número de usuarios de Internet
Número de ordenadores personales

Fuente: Información de Santander Trade.

Estrategias de negociación ___________________________________________________ 
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Tabla 6. Aspectos necesarios para la realización de la práctica 3

Momento de la práctica Tareas

Antes (Aprendizajes previos)

Identificar la indicadores políticos, económicos, sociales, 
tecnológicos, (PEST), así como geográficos, clima, perfil del 
comprador , comercio exterior, infraestructura de los tres 
mercados potenciales de exportación.

Durante (Desarrollo de 
competencia)

Búsqueda de información en organismos nacionales e 
internacionales y páginas de internet dedicadas a los negocios 
internacionales, en relación a los indicadores requeridos para este 
cuestionario.

Después (Consolidación de la 
competencia)

Informe por escrito con información actualizada y completa de 
cada indicador.

Fuente: Elaboración propia.

Desarrollo de la práctica
Equipo y materiales
Equipo para la práctica
Computadora, Internet, Microsoft Office, Proyector, 
Materiales para la práctica
Material didáctico (apuntes, diapostivas)

Bibliografia (hemeróteca virtual)
www.santander trade
www. indeximundi.com
www.ciaworldfactbook
www.atlamundi
www.theodora.com/flag
www.geographic.com
www.promexico.gob.mx
www.globalnegotiator.com/es
Negociaciones globales: ver ícono infotrade. (Información de países, estadísticas 

internacionales, estudios de mercados, aranceles y barreras, logística, marcas, 
patentes, legislación, directorio de empresas).

Redes de oficinas económicas y comerciales de España en el exterior. www.icex.es/icex 
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Procedimiento para la práctica
1. Obtener y revisar cuestionario propuesto sobre información general del mercado 
potencial de exportación.
2. Consultar diversas páginas electrónicas especializadas en los negocios 
internacionales para desarrollar la investigación documental de indicadores 
políticos, económicos, sociales, tecnológicos (PEST), así como geográficos, clima, 
perfil del comprador, comercio exterior, infraestructura de los tres mercados 
potenciales de exportación.
3. Redacción y presentación del cuestionario de información general de los 3 
mercados potenciales de exportación.

Sistema de evaluación

Nombre del maestro:
Materia:
Periodo: Grupo:

Nombre de la actividad: Información General del mercado potencial de exportación. Módulo III

Competencia: Investiga y analiza información general de mercados potenciales de exportación 
(país), en relación a aspectos de la situación política, económica, social y tecnológica (PEST) y de 
otros factores como la geografía, clima, perfil y comportamiento del consumidor, comercio exterior, 
infraestructura en transportación y comunicación, principios fundamentales de la normativa 
publicitaria, contextualizados a través de una serie de indicadores.
Nombre del alumno:
1. 3.
2. 4.

Fuente: Elaboración propia.
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Evidencias en el desarrollo de la competencia
Tabla 7. Rúbrica para evaluar el desempeño

Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información

Excelente
(10)

Incluye exposición general 
de los temas, el documento 
no presenta errores de 
ortografía, redacción clara, 
información completa de 
los indicadores, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza 
la información de los 
indicadores de acuerdo 
a los requerido por el 
maestro. Evidencia 
correctamente el uso de 
las páginas electrónicas 
consultadas. Presenta 
evidencias en 
diapositivas de las 
fuentes consultadas.

Las fuentes de información 
son las señaladas 
oficialmente. La información 
recopilada tiene relación 
con los temas es relevante y 
actualizada. Las fuentes de 
información son confiables 
(aceptadas dentro de la 
especialidad) y contribuyen 
al desarrollo del tema.

Bueno
(9, 8)

Incluye exposición 
general de los temas, el 
documento no presenta 
errores de ortografía, 
redacción confusa, 
información completa de 
los indicadores, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza 
la información de los 
indicadores de acuerdo 
a los requerido por el 
maestro. Evidencia 
correctamente el uso de 
las páginas electrónicas 
consultadas. No 
presenta evidencias 
en diapositivas de las 
fuentes consultadas.

Las fuentes de información 
son las señaladas 
oficialmente. La información 
recopilada tiene relación 
con los temas es relevante 
pero no esta actualizada. 
Las fuentes de información 
son confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) y 
contribuyen al desarrollo del 
tema.

Satisfactorio
(7, 6)

Incluye exposición general 
de los temas, el documento 
presenta errores de 
ortografía, redacción 
confusa, no presenta 
información completa de 
los indicadores, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza 
los datos de acuerdo 
a los requerido por el 
maestro. No evidencia 
correctamente el uso de 
las páginas electrónicas 
consultadas. No 
presenta evidencias 
en diapositivas de las 
fuentes consultadas.

Las fuentes de información 
son las señaladas 
oficialmente. La información 
recopilada tiene relación con 
los temas no es relevante 
y no está actualizada. Las 
fuentes de información 
son confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) y 
contribuyen al desarrollo del 
tema.
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Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información

Deficiente
(5 ó menos)

No incluye exposición 
general de los temas, 
el documento presenta 
errores de ortografía, 
redacción confusa, no 
presenta información 
completa de los 
indicadores, entregado 
fuera tiempo y forma.

No recopila y organiza 
adecuadamente los 
datos de acuerdo a 
los requerido por el 
maestro. No evidencia 
correctamente el 
uso de las páginas 
electrónicas 
consultadas. No 
presenta evidencias 
en diapositivas de las 
fuentes consultadas.

Las fuentes de información 
no son las señaladas 
oficialmente. La información 
recopilada tiene relación con 
los temas no es relevante 
y no está actualizada. Las 
fuentes de información no 
son confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) y 
contribuyen al desarrollo del 
tema.

Comentarios
Puntuación

Fuente: Elaboración propia.

Práctica 4. Tabla comparativa y análisis de indicadores de la 
información general del mercado potencial de exportación
Después de recoger los datos de los indicadores en fuentes especializadas dedicadas 
a los negocios internacionales, se busca darle significado a la información, para 
lo cual se elaborará una tabla comparativa de la información general, que será 
integrada con algunos indicadores fundamentales de cada uno de los tres mercados 
potenciales de exportación, posteriormente se realiza una evaluación objetiva 
por cada indicador para los tres mercados, procediéndose a realizar un ranking/
puntuación de cada indicador por mercado. Se presenta al final un informe por 
escrito del mercado potencial de exportación que obtuvo el mayor puntaje, es decir, 
el que ofrece de acuerdo a la información recopilada el mayor grado de factibilidad 
o las condiciones más ventajosas para abordarlo.

Propósito
Análisis cuantitativo de la información general de mercados potenciales de 
exportación (país), en relación a aspectos de la situación política, económica, 
social y tecnológica (PEST) y de otros factores como la geografía, clima, perfil 
y comportamiento del consumidor, comercio exterior, infraestructura en 
transportación y comunicación, principios fundamentales de la normativa 
publicitaria, contextualizados a través de una serie de indicadores.



72

Desglose de actividades
1. Seleccionados los tres mercados potenciales de exportación, se diseña y se 
presentan instrucciones para el llenado del “Cuestionario de la Información general 
del mercado potencial de exportación” contextualizado a través de una serie de 
indicadores.
2. Investigación documental de la serie de indicadores políticos, económicos, sociales, 
tecnológicos (PEST), así como geográficos, clima, perfil del comprador, comercio 
exterior, infraestructura de los tres mercados potenciales de exportación, consultando 
diversas páginas electrónicas especializadas en los negocios internacionales.
3. Se diseña una tabla comparativa de indicadores.
4. Se efectúa evaluación por indicador con la información recopilada de cada 
uno de los mercados y se procede a dar una puntuación/ranking a cada mercado 
seleccionado.

Criterio de evaluación
3 = Mercado más atractivo 
2 = Mercado medianamente atractivo 
1 = Menos atractivo

5. Se realiza un análisis de los resultados obtenidos, considerando al mercado que 
obtenga la mayor puntuación como el que ofrece condiciones más ventajosas o el 
de mayor grado de factibilidad para desarrollar una exportación.

Análisis comparativo de la información general de los mercados potenciales 
de exportación.
¿Y ahora qué hacer con la información recopilada? Después de recoger los datos se 
busca darle significado a la información, o sea, a interpretarlos. 

Se diseña una tabla como a continuación se muestra. Se realiza la evaluación.

Gráfica 11. Indicadores a evaluar contenido en los mercados de exportación

Población
Perfil del comprador
Tamaño del mercado/segmento del mercado

Balanza comercial con México
(Intercambio más favorable revisar último año).

Ingreso per cápita Tratados/ Acuerdos comercial (beneficios).

Resumen de infraestructura 
(Transportación/comunicación)

Riesgo político (OCDE, COFACE, CESCE).
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Clima más favorable para la conservación del 
productro

Grado de receptividad a la inversión mexicana 
(inversión de México en el mercado que se 
estudia)

Informe de competitividad global Burocratismo (documentación/trámites para la 
importación)

Fuente: Elaboración propia.

Tabla 8. Modelo de tabla comparativa de la información general de los mercados potenciales 
de exportación

Indicador *MAD Ranking **MBD Ranking ***MCD Ranking

1. Población-Tamaño del mercado
(edad/sexo)
segmento de mercado:
Sexo: Femenino
Edad:15-64 años

2. Ingreso per cápita

3. Infraestructura (vías de accesos 
telecomunicaciones). Resumen de la 
calidad y cantidad de aeropuertos, 
puertos, carreteras, vías férreas, TV, 
radio, prensa).
4. Clima que más favorezca a la 
conservación y venta del producto.
5. Nivel de competitividad:
http://www3.weforum.org/docs/CSI/2012-
13/GCR_Rankings_2012-13.pdf
Informe de competitividad global.
6. Exportaciones- Importaciones
(balanza comercial con México).
Lo que nos compran y vendemos (a 
nivel macro-económico).
7. Acuerdos/tratados comerciales/ 
principales beneficios que reportaría 
para el exportador o inversionista 
mexicano.
8. Riesgo político (considerar; OCDE; 
COFACE; CESCE).
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Indicador *MAD Ranking **MBD Ranking ***MCD Ranking

9. Grado de receptividad a la 
inversión mexicana (apertura a 
la inversión de México: monto 
y empresas o giro en el que se 
participa).
10. Burocratismo documentación /
trámites para importación.

Sumatoria de puntos

Jerarquización (promedio)/10 = (     )  = (     )  = (     )
* Mercado A Descripción ** Mercado B Descripción *** Mercado C Descripción

Fuente: Elaboración propia.

Tabla 9. Análisis comparativo de la información general de los mercados potenciales de 
exportación

Clasificación de mercados 
según indicadores

Se clasifican los 3 mercados estudiados de acuerdo con la 
puntuación de los indicadores que surgen de la información 
recopilada.

Criterio de evaluación
3 = Mercado más atractivo
2 = Mercado medianamente atractivo
1 = Mercado menos atractivo

Promedio

Una vez evaluados los 3 mercados en cada una de las variables de 
estudio, se suma de manera vertical para cada mercado los códigos 
o números obtenidos en la evaluación. La suma obtenida se divide 
entre 10 (variables que se consideraron) y se obtiene un promedio.

Promedio más alto = mercado con mayor grado de factibilidad
Promedio medio = mercado con mediano grado de factibilidad
Promedio más bajo = mercado con menor grado de factibilidad

Fuente: Elaboración propia.

Informe del análisis comparativo de la información general de los mercados 
potenciales de exportación (justificación)
Jerarquización de los mercados por grado de atractividad/factibilidad para exportar

Mercado más factible Posición/jerarquización

Mercado B 1°

Mercado C 2°
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Mercado más factible Posición/jerarquización

Mercado A 3°

Se pide un informe lo más completo posible de los indicadores o variables del 
mercado que obtiene mayor puntaje que ofrece las condiciones más ventajosas 
(mercado con alto grado de atractividad/factibilidad).

Debe presentarse un informe detallado, contundente de acuerdo a la 
información que se recopilo en relación al mercado-meta de exportación.

Valor de la actividad en el proyecto final 15%.

Tabla 10. Aspectos necesarios para la realización de la práctica 4

Momento de la práctica Tareas

Antes (Aprendizajes previos)

Diseñar tabla comparativa de los indicadores población y 
segmento de mercado, ingreso per cápita, infraestructura 
(transportación y comunicación), clima, Informe de 
competitividad global, balanza comercial con tratados y 
acuerdos, riesgo político, grado de receptividad a la inversión 
extranjera, burocratismo (documentación y trámites) de los 
tres mercados potenciales de exportación.

Durante (Desarrollo de 
competencia)

Análisis de los resultados de la evaluación en relación a los 
indicadores requeridos para este cuestionario.

Después (Consolidación de la 
competencia)

Informe por escrito actualizado y completo de cada indicador 
que permita señalar el mercado potencial de exportación que 
representa las condiciones de mayor grado de atractividad o 
las condiciones mas ventajosas para abordarlo.

Fuente: Elaboración propia.

Desarrollo de la práctica
Equipo y materiales
Equipo para la práctica
Computadora, Internet, Microsoft Office, Proyector 
Materiales para la práctica
Material didáctico (apuntes, diapostivas)

Bibliografia (hemeróteca virtual)
www.santander trade
www.indeximundi.com
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www.ciaworldfactbook
www.atlamundi
www.theodora.com/flag
www.geographic.com
www.promexico.gob.mx
Negociaciones Globales ver ícono infotrade (información de países, estadísticas 

internacionales, estudios de mercados, aranceles y barreras, logística, marcas, 
patentes, legislación, directorio de empresas).www.globalnegotiator.com/es

Redes de oficinas económicas y comerciales de España en el exterior. www.icex.es/icex 

Procedimiento para la práctica
1. Diseña una tabla comparativa de la información general del mercado potencial 
de exportación.
2. Evalúa y analiza la información recopilada de los indicadores de cada mercado 
potencial de exportación.
3. Redacción y presentación del reporte sobre información general de los 3 mercados 
potenciales de exportación, señalando y justificando el mercado que ofrece el mayor 
grado de factibilidad/atractividad o las condiciones mas ventajosas para abordarlo.

Sistema de evaluación
Evidencias en el desarrollo de la competencia
Rúbrica para evaluar Práctica 4. Tabla comparativa y análisis de indicadores de la 
información general del mercado potencial de exportación.

Nombre del maestro:
Materia:
Periodo: Grupo:
Nombre de la actividad: Tabla comparativa y análisis de indicadores de la información general del 
mercado potencial de exportación. Módulo III
Competencia: Investiga y analiza información general de mercados potenciales de exportación 
(país), en relación a aspectos de la situación política, económica, social y tecnológica (PEST) y de 
otros factores como la geografía, clima, perfil y comportamiento del consumidor, comercio exterior, 
infraestructura en transportación y comunicación, principios fundamentales de la normativa 
publicitaria, contextualizados a través de una serie de indicadores.
Nombre del alumno:
1. 3.
2. 4.

Fuente: Elaboración propia. 



77

Tabla 11. Rúbrica para evaluar el desempeño

Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información

Excelente
(10)

Incluye exposición 
general de la tabla 
comparativa de los 
indicadores y análisis de 
resultados, el documento 
no presenta errores de 
ortografía, redacción 
clara, información 
completa de los 
indicadores, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza 
la información de los 
indicadores de acuerdo a 
los requerido por la tabla 
comparativa, evidencia 
correctmente el uso de 
las páginas electrónicas 
consultadas. Presenta un 
análisis justificado del 
mercado potencial de 
exportación que ofrece 
condiciones más ventajosas.

Las fuentes de 
información son las 
señaladas oficialmente. 
La información 
recopilada tiene relación 
con los temas es relevante 
y actualizada. Las fuentes 
de información son 
confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al 
desarrollo del tema.

Bueno
(9, 8)

Incluye exposición 
general de la tabla 
comparativa de los 
indicadores y análisis de 
resultados ,el documento 
no presenta errores de 
ortografía, redacción 
confusa, información 
completa de los 
indicadores, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza 
la información de los 
indicadores de acuerdo a 
los requerido por la tabla 
comparativa, evidencia 
correctamente el uso de 
las páginas electrónicas 
consultadas. No presenta 
un análisis justificado del 
mercado potencial de 
exportación que ofrece 
condiciones más ventajosas.

Las fuentes de 
información son las 
señaladas oficialmente. 
La información 
recopilada tiene 
relación con los temas 
es relevante pero no 
está actualizada. Las 
fuentes de información 
son confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al 
desarrollo del tema.

Satisfactorio
(7, 6)

Incluye exposición 
general de la tabla 
comparativa de los 
indicadores y análisis de 
resultados, el documento 
presenta errores de 
ortografía, redacción 
confusa, no presenta 
información completa 
de los indicadores, 
entregado en tiempo y 
forma.

Recopila y organiza los 
datos de acuerdo a los 
requerido por la tabla 
comparativa. No evidencia 
correctamente el uso de 
las páginas electrónicas 
consultadas. No presenta 
un análisis justificado del 
mercado potencial de 
exportación que ofrece 
condiciones más ventajosas.

Las fuentes de 
información son las 
señaladas oficialmente. 
La información 
recopilada tiene relación 
con los temas no es 
relevante y no está 
actualizada. Las fuentes 
de información son 
confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al 
desarrollo del tema.
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Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información

Deficiente
(5 ó menos)

No incluye exposición 
general, el de la tabla 
comparativa de los 
indicadores y análisis de 
resultados documento 
presenta errores de 
ortografía, redacción 
confusa, no presenta 
información completa 
de los indicadores, 
entregado fuera tiempo 
y forma.

No recopila y organiza 
adecuadamente los datos de 
acuerdo a los requerido por 
la tabla comparativa. No 
evidencia correctamente 
el uso de las páginas 
electrónicas consultadas. 
No presenta un análisis 
justificado del mercado 
potencial de exportación 
que ofrece condiciones más 
ventajosas.

Las fuentes de 
información no son las 
señaladas oficialmente. La 
información recopilada 
tiene relación con los 
temas no es relevante y 
no está actualizada. Las 
fuentes de información no 
son confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al 
desarrollo del tema.

Comentarios
Puntuación

Fuente: Elaboración propia.

Práctica 5. Información comercial del producto-mercado 
potencial de exportación (potencial de venta, tamaño y 
expansión del mercado) 
Desde la perspectiva de la empresa, atravesar esta etapa permitirá garantizar la 
inversión en una investigación de mercado en aquellos mercados donde esté 
relativamente asegurado un retorno de dicha inversión. En esta fase se desarrolla un 
sistema de información comercial que deberá reunir, registrar, clasificar y realizar 
un análisis cuantitativo y cualitativo del producto-mercado, dentro del mundo de 
los negocios internacionales a este sistema de información comercial se le denomina 
técnicamente “perfil y estudio producto-mercado”; este documento otorga a la 
compañía información necesaria del lugar y demanda que tiene su bien o servicio 
en los mercados electos. La investigación realizada contiene desde el cálculo 
arancelario, los datos de rango en mercados del país elegido, una descripción corta 
de sus mercados, así como características propias de los mismos, con la finalidad 
de entablar comunicación con futuros clientes y consumidores, siendo así la 
descripción del mercado el perfil conveniente para la relación entre competidores, 
clientes y consumidores, producción local, importaciones, exportaciones, potencial 
de ventas, tamaño, expansión y perspectivas del mercado, consumo, demanda, 
barreras arancelarias y no arancelarias, regulaciones aplicables al producto, precios 
internacionales, canales distribución, entre otros aspectos.

Análisis cuantitativo. Comercio: Procedimiento de los mercados internacionales del 
bien o servicio participante, principales vendedores y compradores que representen 
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una competencia para el país productor, producción a nivel mundial y local, datos 
del consumo, características de la demanda

Análisis cualitativo. Principales regulaciones, barreras arancelarias y barreras no 
arancelarias existentes sobre producto, con la finalidad de que cumpla estrictamente 
los requerimientos establecidos para su comercialización.

Propósito
Análisis cuantitativo/cualitativo de la información comercial del producto-
mercado potencial de exportación (país), en relación al potencial de venta, tamaño 
actual, y expansión del mercado, consumo per cápita, demanda, producción local, 
competencia, importaciones, exportaciones, balanza comercial del producto con 
México y porcentaje (%) de participación comercial de exportadores nacionales en 
los mercados potenciales de exportación que se estudian, principales competidores, 
barreras arancelarias y no arancelarias, legislación aplicable al producto condiciones 
de acceso, precios internacionales, contextualizados a través de una serie de 
indicadores.

Desglose de actividades
1. Seleccionados los tres mercados potenciales de exportación, se diseña y se 
presentan instrucciones para el llenado del cuestionario “Información comercial 
del producto-mercado potencial de exportación (potencial de venta, tamaño y 
expansión del mercado)” contextualizado a través de una serie de indicadores.
2. Investigación documental y cuantitativa de la serie de indicadores: potencial 
de venta, tamaño actual, y expansión del mercado, de los tres mercados potenciales de 
exportación, consultando diversas páginas electrónicas especializadas en los 
negocios internacionales.
3. Cada indicador debe contener un señalamiento de la fuente u origen donde se 
obtiene la información, así como la fecha de la última consulta.



80

Gráfica 12. Indicadores de la información comercial producto-mercsdos potenciales de 
exportación. Ejemplo: el limón

Consumo

Demanda

% de participación 
de exportadores 
mexicanos en la 

comercialización del 
mercado de estudio 

Ejemplo
País: Alemania

Producto: Limón

Tarifas / impuestos

Legislación aplicable 
al producto

Exportaciones / importaciones

Competencia local y foránea

Contingentes / Cupos

Barreras no arancelarias 

Precios 

Fuente: Elaboración propia.

Modelo de cuestionario
Cuestionario de la información comercial producto-mercado potencial de exportación

Indicadores información comercial Descripción

1. Estadísticas de consumo per cápita.

2. Demanda y producción local.
3. Importaciones-exportaciones del producto 
con el mundo y con México Realizar balanza 
comercial de los 3 últimos años de las 
importaciones y exportaciones sobre el producto 
que realiza el mercado estudiado con el mundo 
y en particular con México.
4. Competencia local y foránea.
5. Porcentaje de participación de exportadores 
mexicanos en la comercialización del producto 
en el mercado de estudio (anexo 1 y 2)
Producción local + importaciones – 
exportaciones = tamaño del mercado.
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Producción local + importaciones de México 
– exportaciones hacia México = porcentaje de 
participación en el intercambio comercial del 
producto entre el mercado de estudio y México.
6. Tarifas/ impuestos.
7. Contingentes (límite de productos que se 
pueden comercializar provenientes del exterior)
8. Legislación aplicable al producto.
9. Barreras no arancelarias: embargo. 
Reglamentaciones fitosanitarias, del producto.
10. Competitividad en precios.

Instrucciones para el llenado de los indicadores:
Observaciones para llenado del indicador: consumo
• Se pide consumo per cápita por kg/anual del producto que se estudia en el 
mercado-meta (dato más reciente), es recomendable que dicho dato corresponda al 
mismo año en los 3 mercados que se estudian.
• Buscar de ser posible información de los 3 últimos años y mostrar curva de 
comportamiento del consumo, si no se encuentran datos de los 3 últimos años, 
presentar del año más reciente.
• Debe proporcionar la fuente de donde se obtiene información y fecha de consulta.
• Si no se cuenta con información del consumo per cápita, obtener información 
del consumo total del producto y dividir esa cantidad entre el total de personas que 
conforman el tamaño real del mercado analizado.

Observaciones para llenado del indicador: demanda
• Se pide la demanda esperada del producto que se estudia en el mercado-meta 
(dato más reciente), es recomendable que dicho dato corresponda al mismo año en 
los 3 mercados que se estudian
• Debe proporcionar la fuente de donde se obtiene información y fecha de consulta.
www.trademap.com
• Elegir: importaciones
• Producto: garbanzo
• País: Turquía (es lo más aproximado a la demanda, sólo que el dato es porcentaje 
que se demandó del ___ al ___) en dólares americanos
• Con el cursor derecho se da “click” a la esfera que corresponde al producto 
estudiado y aparece la información del comportamiento de la demanda esperada 
de esa mercancía se toma el porcentaje crecimiento anual de las importaciones en 
este caso de Turquía para el llenado del cuestionario
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Procedimiento para obtención de la información de la demanda del producto 
en el mercado potencial de exportación

Imagen 5. Burbuja de crecimiento de importaciones

Fuente:www.trademap.org/Product_SelProductCountry_Graph.aspx?nvpm=3%7c792%7c%7c%7
c%7c071320%7c%7c%7c6%7c1%7c1%7c1%7c1%7c1%7c1%7c1%7c%7c2

Observaciones para llenado del indicador: producción
• Se pide producción anual del producto que se estudia en el mercado-meta (dato 
más reciente), es recomendable que dicho dato corresponda al mismo año en los 3 
mercados que se estudian
• Buscar información de los 3 últimos años y mostrar curva de comportamiento de 
la producción; si no se encuentran datos de los 3 últimos años, presentar del año 
más reciente
• Debe proporcionar la fuente de donde se obtiene información y fecha de consulta
• Para productos agroalimentarios consultar la FAOSTAT: http://faostat.fao.org/
site/567/DesktopDefault.aspx?PageID=567#ancor

Página principal FAOSTAT 
• Procedimiento para obtener información sobre la producción del producto en el 
mercado potencial de exportación:
http://faostat.fao.org/site/567/DesktopDefault.aspx?PageID=567#ancor
• Se elige: 

Producción 
Cultivo
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• Y se piden 4 variables para obtener el dato de producción de un producto en un 
país en un año determinado:

Primera variable: País que se estudia y elegir el mercado que se desea estudiar
Segunda Variable: Producción cantidad que es el dato requerido
Tercera variable: Producto a estudiar
Cuarta variable: Año de estudio

• Al teclear descargar datos se muestra una tabla con la información integrada de las 
4 variables elegidas.

Imagen 6. Selección del producto

Fuente: www.fao.org/faostat/es/#data
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Imagen 7. Selección del producto o cultivo

Fuente: www.fao.org/faostat/es/#data/QC

Imagen 8. Descarga de archivos

Fuente: http://www.fao.org/faostat/es/#data/QC
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Imagen 9. Muestra de datos

Fuente: http://www.fao.org/faostat/es/#data/QC

Observaciones para llenado del indicador: exportaciones
• Se pide EXPORTACIÓN anual del producto del mercado-meta (dato más reciente), 
es recomendable que dicho dato corresponda al mismo año en los 3 mercados 
que se estudian. Presentar datos en cantidades o valor en dólares (depende de los 
resultados que encuentren)
• Buscar información de los 3 últimos años y mostrar curva de comportamiento de 
las exportaciones, si no se encuentran datos de los 3 últimos años, presentar del año 
más reciente
• Debe proporcionar la fuente de donde se obtiene información y fecha de consulta
• Ejemplo de cómo presentar la información de exportaciones del producto por el 
mercado-meta:

www.trademap
exportaciones 
naranjas
Estados Unidos de Norteamérica
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Imagen 10. Listado de mercados importadores

Fuente:www.trademap.org/Country_SelProductCountry_TS.aspx?nvpm=3%7c842%7c%7c%7c%
7c080510%7c%7c%7c6%7c1%7c1%7c2%7c2%7c1%7c2%7c1%7c1%7c1

Cuadro 1
Exportaciones de naranjas por Estados Unidos
(Ventas de naranjas de Estados Unidos al mundo)

(Top de los 10 mercados de destino de las exportaciones)

Mercado de destino
Cantidades Cantidades Cantidades

2017 2018 2019
1° Canadá
2° República de Corea
3° China
4°
5°
6°
7°
8°
9°
10°
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Cuadro 2
Exportaciones de naranjas de Estados Unidos hacia México 
(Ventas de naranjas de Estados Unidos al mundo)
(Top de los 10 mercados de destino de las exportaciones)

Mercado de destino
Cantidades Cantidades Cantidades

2017 2018 2019
1° México ND ND 21 948 toneladas
2° 
3° 
4°
5°
6°
7°
8°
9°
10°

Imagen 11. Actividades de comercio bilateral entre Estados Unidos de América y México

Fuente:https://www.trademap.org/Bilateral_10D_TS.aspx?nvpm=3%7c842%7c%7c484%7c%7c0
80510%7c%7c%7c8%7c1%7c1%7c2%7c2%7c1%7c1%7c1%7c1%7c1

Observaciones para llenado del indicador: importaciones
• Se pide IMPORTACIÓN anual del producto del mercado-meta (dato más reciente), 
es recomendable que dicho dato corresponda al mismo año en los 3 mercados que 
se estudian. 
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• Presentar datos en cantidades o valor en dólares (depende de los resultados que 
encuentren).
• Buscar información de los 3 últimos años y mostrar curva de comportamiento de 
las exportaciones; si no se encuentran datos de los 3 últimos años, presentar del año 
más reciente.
• Debe proporcionar la fuente de donde se obtiene información y fecha de consulta
Ejemplo de cómo presentar la información de exportaciones del producto por el 
mercado-meta:

www.trademap.com
Importaciones 
naranjas
Estados Unidos de Norteamérica

Cuadro 3

Importaciones de naranjas por Estados Unidos

(Compras de naranjas por Estados Unidos al mundo)

(Top de los 10 mercados de origen de las importaciones)

Mercado de destino
Cantidades Cantidades Cantidades

2017 2018 2019

1° Chile

2° Sudáfrica
3° México 45 204 toneladas

4°

5°
6°
7°
8°
9°
10°
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Imagen 12. Actividades de comercio bilateral

Fuente: www.trademap.org/Index.aspx

Imagen 13. Lista de mercados proveedores para producto importado

Fuente: www.trademap.org/Country_SelProductCountry_TS.aspx?nvpm=3%7c842%7c%7c%7c%
7c080510%7c%7c%7c6%7c1%7c1%7c1%7c2%7c1%7c2%7c1%7c%7c1
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Cuadro 4
Importaciones de naranjas de Estados Unidos hacia México
(Compras de naranjas por Estados Unidos procedentes de México)

Mercado de destino Cantidades Cantidades Cantidades
2017 2018 2019

1° México ND ND 45 204 toneladas
2° 
3° 
4°
5°
6°
7°
8°
9°
10°

Imagen 14. Actividades de comercio bilateral. Producto: naranjas

Fuente: www.trademap.org/Bilateral_10D_TS.aspx?nvpm=3%7c842%7c%7c484%7c%7c080510%
7c%7c%7c8%7c1%7c1%7c1%7c2%7c1%7c1%7c1%7c1%7c1

Observaciones para llenado del indicador: competencia local y foránea
Para obtener información de la competencia local y foránea que se tendrá para un 
producto en particular en un mercado internacional.
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Empresas competidoras importadoras
Se procederá:
• Entrar a la página de Trademap
• Usuario: ______________
• Contraseña: ____________
• Elija: Importaciones
• Se teclea la clave arancelaria del producto que desea estudiar: 080510 Naranjas
• El país que se pretende analizar: Canadá

Imagen 15. Actividades de comercio bilateral con Canadá

Fuente:www.trademap.org/Index.aspx

• Series Anuales (dar “click”)
• Aparecerá esta pantalla, de “click” en el ícono Empresas a fin de identificar las 
Empresas Competidoras Importadoras que venden naranjas en Canadá
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Imagen 16. Listado de mercados proveedores para producto importado por Canadá

Fuente: www.trademap.org/Country_SelProductCountry_TS.aspx?nvpm=3%7c124%7c%7c%7c%
7c080510%7c%7c%7c6%7c1%7c1%7c1%7c2%7c1%7c2%7c1%7c1%7c1

Número de empresas importadoras en Canadá, desglosadas por categorías de 
productos, para el siguiente producto. Producto: 080510 Naranjas, frescas o secas.

Imagen 17. Número de empresas importadoras en Canadá

Fuente:www.trademap.org/CorrespondingProductsCompanies.aspx?nvpm=3%7c124%7c%7c%7c
%7c080510%7c%7c%7c6%7c1%7c1%7c1%7c3%7c1%7c2%7c1%7c1%7c4
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Empresas competidoras exportadoras
Se procederá:
• Entrar a la página de Trademap
• Usuario: ______________
• Contraseña: ____________
• Elija: Exportaciones
• Se teclea la clave arancelaria del producto que desea estudiar: 080510 Naranjas
• El país que se pretende analizar: Canadá

Imagen 18. Actividades de comercio bilateral con Canadá

Fuente: www.trademap.org/Index.aspx

• Series Anuales (dar “click”)
• Aparecerá esta pantalla; dé “click” en el icono Empresas a fin de identificar las 
empresas competidoras exportadoras que venden naranjas en Canadá
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Imagen 19. Actividades de comercio bilateral de países con Canadá. Ejemplo: naranjas

Fuente: https://www.trademap.org/Country_SelProductCountry_TS.aspx?nvpm=3%7c124%7c%7
c%7c%7c080510%7c%7c%7c6%7c1%7c1%7c1%7c2%7c1%7c2%7c1%7c1%7c1 

Número de empresas exportadoras en Canadá, desglosadas por categorías de 
productos, para el siguiente producto. Producto: 080510 Naranjas, frescas o secas.

Imagen 20. Número de empresas exportadoras en Canadá

Fuente:https://www.trademap.org/CorrespondingProductsCompanies.aspx?nvpm=3%7c124%7c
%7c%7c%7c080510%7c%7c%7c6%7c1%7c1%7c2%7c3%7c1%7c2%7c1%7c1%7c4
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Para conocer el porcentaje de participación de exportadores mexicanos en la 
comercialización del producto en el mercado de estudio (anexo 1 y 2).

Fórmulas: Producción local + Importaciones - Exportaciones = Tamaño del 
mercado.

Producción local + Importaciones de México - Exportaciones hacia México 
= % de participación en el intercambio comercial del producto entre el mercado 
de estudio y México.

Tabla 12. Tamaño del mercado para la naranja: anexo 1

Tamaño del mercado para la naranja (080510) en los 3 mercados selesccionados (toneladas, año 
2019) Anexo 1

Mercado
Producción

+

Importaciones 
(lo que compra)

-

Exportaciones 
(lo que vende)

=

Tamaño del mercado 
(Movimiento comercial de la 

naranja en el 2019)

Alemania 512 000 396 286 33 281 875 005

Estados Unidos 8 280 788 103 097 669 366 7 714 519

Francia 765 896 454 477 45 326 1 175 047
Fuente: Elaboración propia.

Participación de exportadores mexicanos en la comercialización de la naranja en 
el año 2019, en cada mercado potencial de exportación seleccionado para estudio.

Tabla 13. Tamaño del mercado para la naranja anexo 2

Tamaño del mercado para la naranja (caso México) (080510) en los mercados seleccionados 
Toneladas año 2019 (Anexo 2)

Mercado Producción Importaciones Exportaciones
Tamaño del 

mercado

Alemania 512 000 123 000 0 635 000

Estados Unidos 8 280 788 17 003 20 700 8 277 091

Francia 765 896 17 000 0 782 896

Fuente: Elaboración propia.
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Tabla 14. Tamaño del mercado para la naranja: Alemania-México

Mercado Producción Importaciones Exportaciones Tamaño del mercado

Alemania 512 000 123 000 0 635 000

Fuente: Elaboración propia.

Tabla 15. Tamaño del mercado para la naranja: Estados Unidos-México

Mercado Producción Importaciones Exportaciones Tamaño del mercado

Estados Unidos 8 280 788 17 003 20 700 8 277 091

Fuente: Elaboración propia.

Tabla 16. Tamaño del mercado para la naranja: Francia-México

Mercado Producción Importaciones Exportaciones Tamaño del mercado

Francia 765 896 17 000 0 782 896

Fuente: Elaboración propia.

Observaciones para llenado del indicador: aranceles/impuestos
• Se pide arancel/impuesto que debe cubrir producto para acceder a determinado 
mercado de exportación, buscar el dato más reciente). Presentar datos en porcentaje 
ad valorem.
• Debe proporcionar la fuente de donde se obtiene información y fecha de consulta.

Ejemplo de cómo presentar la información de exportaciones del producto 
por el mercado meta: 

www.trademap 
Se requiere un usuario y contraseña.
Usuario:
Contraseña:
Buscar icono: otras herramientas del ITC (Internacional Trade Center)
Seleccionar: market access map
Elegir: Access
Derechos de aduana
País destino de la exportación: ________
País que exporta: México
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Año:
Producto: Clave arancelaria: 
Tariff  regime: AVE (ad valorem)_________

Imagen 21. Derechos de aduana del producto a exportar

Fuente: https://www.macmap.org/es/query/customs-duties

Imagen 22. Derechos de aduana y aranceles del producto a exportar

Fuente: https://www.macmap.org/es/query/customsduties?reporter=842&year=2019&partner=48
4&product=080510&level=6



98

Observaciones para llenado del indicador: regulaciones no arancelarias
• Se pide regulaciones no arancelarias que debe cubrir producto para acceder a 
determinado mercado de exportación, buscar listado de normas relativas a como 
presentar el producto.
• Debe proporcionar la fuente de donde se obtiene información y fecha de consulta.

Ejemplo de cómo presentar la información de exportaciones del producto 
por el mercado meta:

www. trademap
Se requiere usuario y contraseña 
Usuario:
Contraseña:
Buscar icono: otras herramientas del ITC (Internacional Trade Center)
Seleccionar: market access map
Elegir: Access
Requisitos reglamentarios
Requisitos para importación o exportación
País destino de la exportación: ________
País que exporta:
Producto: Clave arancelaria
Tariff  regime: AVE (ad valorem) _________

Imagen 23. Requisitos reglamentarios del producto a exportar

Fuente: https://www.macmap.org/es/query/customsduties?reporter=842&year=2019&partner=48
4&product=080510&level=6
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Imagen 24. Requisitos de importación del producto a exportar

Fuente: https://www.macmap.org/es/query/regulatoryrequirement?reporter=842&partner=484&p
roduct=080510&level=6&rtype=I

Tabla 17. Aspectos necesarios para la realización de la práctica 5

Momento de la práctica Tareas

Antes (aprendizajes previos) Identificar la indicadores: potencial de 
venta, tamaño actual, y expansión del 
mercado, consumo per cápita, demanda, 
producción local, competencia, importaciones, 
exportaciones, balanza comercial del producto 
con México y porcentaje (%) de participación 
comercial de exportadores nacionales en los 
mercados.
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Momento de la práctica Tareas

Antes (aprendizajes previos) potenciales de exportación que se estudian, 
aranceles, legislación, contingentes, barreras 
no arancelarias (normas técnicas, de origen y 
seguridad industrial, regulaciones fitosanitarias, 
sanitarias, y zoosanitarias, exigencias en 
licencias de importación, en marca de origen 
y materia de embalaje) aplicables al producto 
que se desea exportar, precios internacionales 
y canales de distribución de los tres mercados 
potenciales de exportación.

Durante (desarrollo de competencia) Búsqueda de información en organismos 
nacionales e internacionales y páginas 
de internet dedicadas a los negocios 
internacionales, en relación a los indicadores 
requeridos para este cuestionario.

Después (consolidación de la competencia) Informe por escrito con información 
actualizada y completa de cada indicador.

Fuente: Elaboración propia.

Desarrollo de la práctica
Equipo y materiales
Equipo para la práctica
Computadora, Internet, Microsoft Office, Proyector
Materiales para la práctica
Material didáctico (apuntes, diapostivas)

Bibliografia ( hemeróteca virtual)
Bases de datos del Trademap (www.trademap.org): Ofrece indicadores sobre el desempeño 

de las importaciones y exportaciones de un determinado producto y mercado, la 
demanda internacional y el papel de los competidores.

Product Map (www.p-maps.org): Comprende varios portales en Internet; cada uno se 
concentra en una industria en particular, con abundantes datos sobre el comercio 
internacional.

Organización Mundial del Comercio (http://www.wto.org/indexsp.htm): Sitio de la OMC; 
contiene las normas que rigen el comercio entre los países.

Organización Mundial de la Salud (OMS) (www.oms.org): Contiene abundante información 
en salud.
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Kompass (www.kompass.es): Es una página en Internet que agrupa una gran cantidad 
de empresas de distintos países. En la búsqueda, se pueden incluir criterios como: 
importadora, exportadora, productos, región del mundo en que se encuentra, 
etcétera.

Barreras no arancelarias y regulaciones para exportar a distintos mercados www.siicex.gob.pe
www.santandertrade 
www.promexico.gob.mx
http://faostat.fao.org 
FAO, Organización de las Naciones Unidas para la alimentación y agricultura http://

faostat.fao.org
FDA, Administración de drogas y alimentos de los EE.UU. https://www.fda.gov

Procedimiento para la práctica
1. Obtener y revisar cuestionario propuesto sobre información comercial producto-
mercado potencial de exportación.
2. Consultar diversas páginas electrónicas especializadas en los negocios internacionales 
para desarrollar la investigación documental de indicadores: potencial de venta, 
tamaño actual, y expansión del mercado, consumo per cápita, demanda, producción 
local, competencia, importaciones, exportaciones, balanza comercial del producto 
con México y porcentaje (%) de participación comercial de exportadores nacionales 
en los mercados potenciales de exportación que se estudian, aranceles, legislación, 
contingentes, barreras no arancelarias (normas técnicas, normas de origen y seguridad 
industrial, también regulaciones; fitosanitarias, sanitarias y zoosanitarias, exigencias 
en marca de origen, licencias de importación y materia de embalaje) aplicables al 
producto que se desea exportar, precios internacionales y canales de distribución.
3. Redacción y presentación de los 3 cuestionarios de información comercial 
producto-mercado potencial de exportación.

Sistema de evaluación
Evidencias en el desarrollo de la competencia. Práctica 5

Nombre del maestro:

Materia:

Periodo: Grupo:

Nombre de la actividad: Información comercial del producto- mercado potencial de exportación. 
Módulo IV, V, VI
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Competencia: Análisis cuantitativo/cualitativo de la información comercial del producto-mercado 
potencial de exportación (país), en relación al potencial de venta, tamaño actual, y expansión 
del mercado, consumo per cápita, demanda, producción local, competencia, importaciones, 
exportaciones, balanza comercial del producto con México y porcentaje de participación comercial 
de exportadores nacionales en los mercados potenciales de exportación que se estudian, principales 
competidores, barreras arancelarias y no arancelarias, legislación aplicable al producto condiciones 
de acceso, precios internacionales, contextualizados a través de una serie de indicadores.
Nombre del alumno:
1. 3.
2. 4.

Fuente: Elaboración propia.

Tabla 18. Rúbrica para evaluar el desempeño

Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información

Excelente
(10)

Incluye exposición 
general de los temas, el 
documento no presenta 
errores de ortografía, 
redacción clara, 
información completa 
de los indicadores, 
entregado en tiempo y 
forma.

Recopila y organiza 
la información de los 
indicadores de acuerdo 
a los requerido por el 
maestro. Evidencia 
correctamente el 
uso de las páginas 
electrónicas 
consultadas. Presenta 
evidencias en 
diapositivas de las 
fuentes consultadas.

Las fuentes de información 
son las señaladas oficialmente. 
La información recopilada 
tiene relación con los temas es 
relevante y actualizada. Las 
fuentes de información son 
confiables (aceptadas dentro de 
la especialidad) y contribuyen 
al desarrollo del tema.

Bueno
(9, 8)

Incluye exposición 
general de los temas, el 
documento no presenta 
errores de ortografía, 
redacción confusa, 
información completa 
de los indicadores, 
entregado en tiempo y 
forma.

Recopila y organiza 
la información de los 
indicadores de acuerdo 
a los requerido por el 
maestro. Evidencia 
correctamente el 
uso de las páginas 
electrónicas 
consultadas. No 
Presenta evidencias 
en diapositivas de las 
fuentes consultadas.

Las fuentes de información 
son las señaladas oficialmente. 
La información recopilada 
tiene relación con los temas 
es relevante pero no esta 
actualizada. Las fuentes de 
información son confiables 
(aceptadas dentro de la 
especialidad) y contribuyen al 
desarrollo del tema.
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Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información

Satisfactorio
(7, 6)

Incluye exposición 
general de los temas,e 
l documento presenta 
errores de ortografía, 
redacción confusa, no 
presenta información 
completa de los 
indicadores, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza 
los datos de acuerdo 
a los requerido por el 
maestro. No evidencia 
correctamente el 
uso de las páginas 
electrónicas 
consultadas. No 
presenta evidencias 
en diapositivas de las 
fuentes consultadas.

Las fuentes de información son 
las señaladas oficialmente. La 
información recopilada tiene 
relación con los temas no es 
relevante y no esta actualizada. 
Las fuentes de información son 
confiables (aceptadas dentro de 
la especialidad) y contribuyen al 
desarrollo del tema.

Deficiente
(5 ó menos)

No incluye exposición 
general de los temas, 
el documento presenta 
errores de ortografía, 
redacción confusa, no 
presenta información 
completa de los 
indicadores, entregado 
fuera tiempo y forma.

No recopila y organiza 
adecuadamente los 
datos de acuerdo a 
los requerido por el 
maestro. No evidencia 
correctamente el 
uso de las páginas 
electrónicas 
consultadas. No 
presenta evidencias 
en diapositivas de las 
fuentes consultadas.

Las fuentes de información no 
son las señaladas oficialmente. 
La información recopilada tiene 
relación con los temas no es 
relevante y no esta actualizada. 
Las fuentes de información 
no son confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) y 
contribuyen al desarrollo del 
tema.

Comentarios
Puntuación

Fuente: Elaboración propia.

Práctica 6. Tabla comparativa y análisis de indicadores de la 
información comercial-mercado potencial de exportación (perfil 
y estudio producto-mercado)
Después de recoger los datos de los indicadores en fuentes especializadas dedicadas 
a los negocios internacionales, se busca darle significado a la información, para 
lo cual se elaborará una tabla comparativa de la información general, que será 
integrada con algunos indicadores fundamentales de cada uno de los tres mercados 
potenciales de exportación, posteriormente se realizará una evaluación objetiva 
por cada indicador para los tres mercados , procediéndose a realizar un ranking/
puntuación de cada indicador por mercado, se presenta al final un informe por 
escrito del mercado potencial de exportación que obtuvo el mayor puntaje, es decir, 
el que ofrece de acuerdo a la información recopilada el mayor grado de factibilidad 
o las condiciones más ventajosas para abordarlo.
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Propósito
Análisis cuantitativo/cualitativo de la información comercial del producto-
mercado potencial de exportación (país), en relación al potencial de venta, tamaño 
actual, y expansión del mercado, consumo per cápita, demanda, producción local, 
competencia, importaciones, exportaciones, balanza comercial del producto con 
México y porcentaje de participación comercial de exportadores nacionales en los 
mercados potenciales de exportación que se estudian, principales competidores, 
barreras arancelarias y no arancelarias, legislación aplicable al producto condiciones 
de acceso, precios internacionales, contextualizados a través de una serie de 
indicadores.

Desglose de actividades
1. Seleccionado los tres mercados potenciales de exportación, se diseña y se 
presentan instrucciones para el llenado del “Cuestionario de la información 
comercial producto-mercado potencial de exportación” contextualizado a través de 
una serie de indicadores.
2. Investigación documental de la serie de indicadores: potencial de venta, tamaño 
actual, y expansión del mercado, consumo per cápita, demanda, producción local, 
competencia, importaciones, exportaciones, balanza comercial del producto con 
México y porcentaje (%) de participación comercial de exportadores nacionales 
en los mercados potenciales de exportación que se estudian, aranceles, legislación, 
contingentes, barreras no arancelarias (normas técnicas, normas de origen y 
seguridad industrial, también regulaciones; fitosanitarias, sanitarias y zoosanitarias, 
exigencias en marca de origen, licencias de importación y materia de embalaje) 
aplicables al producto que se desea exportar, precios internacionales y canales de 
distribución.
3. Se diseña una tabla comparativa de indicadores.
4. Se efectúa evaluación por indicador con la información recopilada de cada 
uno de los mercados y se procede a dar una puntuación/ranking a cada mercado 
seleccionado. Criterio de evaluación:

3 = Mercado más atractivo
2 = Mercado medianamente atractivo
1 = Menos atractivo

5. Se realiza un análisis de los resultados obtenidos, considerando al mercado que 
obtenga la mayor puntuación como el que ofrece condiciones más ventajosas o el 
de mayor grado de factibilidad para desarrollar una exportación.
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Información comercial del producto-mercado potencial de exportación
Después de recoger los datos se busca darle significado a la información. Se diseña 
una tabla y se realiza la evaluación.

Gráfica 13. Indicadores que se evaluarán de la información comercial producto-mercado 
potencial de exportación

Consumo Tarifas/impuestos

Demanda/Producción local Contingentes/cupos al producto

Mercado para mejor oportunidad para exportar
Producción local+Importaciones-Exportaciones

Legislación aplicable al producto

Competencia local y foránea
Barreras no arancelarias (reglamentaciones 
fitosanitarias, etiquetado, envasado, etc.)

Importaciones y exportaciones (balanza 
comercial del producto-entre mercado 
seleccionado y México

Competitividad de precios 

Fuente: Elaboración propia.

Tabla 19. Modelo de tabla comparativa de la información comercial producto-mercados 
potenciales de exportación

Indicador *MAD R **MBD R ***MCD R
1. Estadísticas de consumo de 
productos similares. Se evaluará 
con el máximo de puntos (3) al 
mercado que mayor consumo 
per-cápita presente y…

19 kg (2016) 2 31 kg (2016) 3
5.49 kg 
(2016)

1

2. Demanda del producto. 
3 puntos al mercado que 
mayor demanda requiera del 
producto.

Crecimiento 
de las 

importaciones 
-9.5%

1

Crecimiento 
de las impor-

taciones
-2.25%

2

Crecimiento 
de las im-

portaciones 
8.79%

3

3. Mercado con mejor 
oportunidad (P+I-E) para 
exportadores mexicanos. 
El máximo de puntos (3) 
al mercado con mayor 
participación de exportadores 
mexicanos de acuerdo al anexo 
No. 2.
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Indicador *MAD R **MBD R ***MCD R
4. Competencia local/foránea. 
El mercado con menor número 
de empresas competidoras se 
asignará 3 puntos.
5. Importaciones/
exportaciones. Balanza 
comercial más favorable en las 
importaciones y exportaciones 
del producto - entre el mercado 
meta con México se asignarán 
3 puntos.
6. Tarifas aplicables al 
producto. Se calificará con 3 
puntos al mercado que tengas 
menos impuestos aplicados al 
producto.
7. Contingentes (límites de 
productos que se pueden 
comercializar provenientes 
del exterior). Se evaluará 
con 3 puntos al mercado que 
no tenga cupos aplicados al 
producto, en caso de que 2 o 
más mercados no consideren 
cupos al producto se calificarán 
con 3 puntos todos los 
mercados.
8. Legislación directa aplicable 
al producto. Se calificará con 
3 puntos al mercado que tenga 
menos leyes, decretos que se 
apliquen al producto.
9. Otras barreras no 
arancelarias (envasado, 
etiquetado, presentación del 
producto). Con 3 puntos se 
calificará al mercado con 
menos barreras no arancelarias 
que se apliquen al producto.
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10. Competitividad en precios. 
Se asignarán 3 puntos al 
mercado que tenga un precio 
de venta más alto o que pague 
más por tonelada del producto.
Sumatoria de puntos /10 /10 /10
Jerarquización (promedio/ 10) =( ) =( ) =( )
R: Ranking
*MAD: Mercado A Descripción
**MBD: Mercado B Descripción
***MCD: Mercado C Descripción

Fuente: Elaboración propia.

Análisis comparativo de la información comercial del producto en los 
mercados seleccionados
Una vez evaluados los 3 mercados en cada una de las variables de estudio, se 
suma de forma vertical para cada mercado los códigos o números obtenidos en 
la evaluación. La suma total se divide entre 10 (variables que se consideraron) y se 
obtiene un promedio.

Promedio más alto = mercado con mayor grado de factibilidad
Promedio medio = mercado con mediano grado de factibilidad
Promedio bajo = mercado con menor grado de factibilidad

Tabla 20. Aspectos necesarios para la realización de la práctica 6

Momento de la práctica Tareas

Antes (aprendizajes previos)

Diseñar tabla comparativa de los indicadores: potencial de 
venta, tamaño actual, y expansión del mercado, consumo 
per cápita, demanda, producción local, competencia, 
importaciones, exportaciones, balanza comercial del 
producto con México y porcentaje de participación 
comercial de exportadores nacionales en los mercados 
potenciales de exportación que se estudian, aranceles, 
legislación, contingentes, barreras no arancelarias (normas 
técnicas, normas de origen y seguridad industrial, también 
regulaciones; fitosanitarias, sanitarias y zoosanitarias, 
exigencias en marca de origen, licencias de importación y 
materia de embalaje) aplicables al producto que se desea 
exportar, precios internacionales y canales de distribución.
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Momento de la práctica Tareas

Durante (desarrollo de 
competencia)

Análisis de los resultados de la evaluación en relación a los 
indicadores requeridos para este cuestionario.

Después (consolidación de la 
competencia)

Informe por escrito actualizado y completo de cada 
indicador que permita señalar el mercado potencial de 
exportación que representa las condiciones de mayor grado 
de atractividad o las condiciones mas ventajosas para 
abordarlo.

Fuente: Elaboración propia.

Desarrollo de la práctica
Equipo y materiales
Equipo para la práctica
Computadora, Internet, Microsoft Office, Proyector
Materiales para la práctica
Material didáctico (apuntes, diapostivas)

Bibliografia (hemeroteca virtual)
Bases de datos del Trademap (www.trademap.org): Ofrece indicadores sobre el desempeño 

de las importaciones y exportaciones de un determinado producto y mercado, la 
demanda internacional y el papel de los competidores.

Product Map (www.p-maps.org): Comprende varios portales en Internet; cada uno se 
concentra en una industria en particular, con abundantes datos sobre el comercio 
internacional.

Organización Mundial del Comercio (http://www.wto.org/indexsp.htm): Sitio de la OMC; 
contiene las normas que rigen el comercio entre los países.

Organización Mundial de la Salud (OMS) (www.oms.org): Contiene abundante información 
en salud.

Kompass (www.kompass.es): Es una página en Internet que agrupa una gran cantidad 
de empresas de distintos países. En la búsqueda, se pueden incluir criterios como: 
importadora, exportadora, productos, región del mundo en que se encuentra, 
etcétera

Barreras no arancelarias y regulaciones para exportar a distintos mercados www.siicex.gob.pe 
www.santandertrade 
www.promexico.gob.mx
FAO Organización de las Naciones Unidas para la alimentación y agricultura http://faostat.fao.org
FDA Administración de drogas y Alimentos de los EE.UU https://www.fda.gov
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Procedimiento para la práctica
1. Diseña tabla comparativa de la información comercial producto-mercado 
potencial de exportación.
2. Evalúa y analiza la información recopilada de los indicadores de cada mercado 
potencial de exportación.
3. Redacción y presentación del reporte sobre información comercial-producto de 
los 3 mercados potenciales de exportación, señalando y justificando el mercado que 
ofrece el mayor grado de factibilidad/atractividad o las condiciones más ventajosas 
para abordarlo.

Sistema de evaluación
Evidencias en el desarrollo de la competencia
Tabla comparativa y análisis de indicadores de la información comercial producto-mercado 
potencial de exportación. Práctica 6

Nombre del maestro:

Materia:

Periodo Grupo:
Nombre de la actividad: Tabla comparativa y análisis de indicadores de la información general del 
mercado potencial de exportación. Módulo IV, V, VI

Nombre del alumno:
1. 3.
2. 4.
Valor de la actividad: 15

Fuente: Elaboración propia.

Competencia: Análisis cuantitativo/cualitativo de la información comercial del 
producto-mercado potencial de exportación (país), en relación al potencial de 
venta, tamaño actual, y expansión del mercado, consumo per cápita, demanda, 
producción local, competencia, importaciones, exportaciones, balanza comercial 
del producto con México y porcentaje de participación comercial de exportadores 
nacionales en los mercados potenciales de exportación que se estudian, principales 
competidores, barreras arancelarias y no arancelarias, legislación aplicable al 
producto condiciones de acceso, precios internacionales, contextualizados a través 
de una serie de indicadores.
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Tabla 21. Rúbrica para evaluar el desempeño

Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información
Excelente
(10)

Incluye exposición general 
de la tabla comparativa 
de los indicadores y 
análisis de resultados ,el 
documento no presenta 
errores de ortografía, 
redacción clara, 
información completa de 
los indicadores, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza 
la información de los 
indicadores de acuerdo a 
los requerido por la tabla 
comparativa,Evidencia 
correctmente el uso de 
las páginas electrónicas 
consultadas. Presenta 
un análisis justificado 
del mercado potencial 
de exportación que 
ofrece condiciones más 
ventajosas.

Las fuentes de 
información son las 
señaladas oficialmente.La 
información recopilada 
tiene relación con los 
temas es relevante y 
actualizada. Las fuentes 
de información son 
confiables(aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al desarrollo 
del tema.

Bueno
(9,8)

Incluye exposición 
general de la tabla 
comparativa de los 
indicadores y análisis de 
resultados ,el documento 
no presenta errores de 
ortografía,redacción 
confusa, información 
completa de los 
indicadores, entregado en 
tiempo y forma.

Recopila y organiza 
la información de los 
indicadores de acuerdo a 
los requerido por la tabla 
comparativa. Evidencia 
correctamente el uso de 
las páginas electrónicas 
consultadas. No Presenta 
un análisis justificado 
del mercado potencial 
de exportación que 
ofrece condiciones más 
ventajosas.

Las fuentes de 
información son las 
señaladas oficialmente. La 
información recopilada 
tiene relación con los 
temas es relevante pero 
no esta actualizada. Las 
fuentes de información 
son confiables(aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al desarrollo 
del tema.

Satisfactorio
(7,6)

Incluye exposición 
general de la tabla 
comparativa de los 
indicadores y análisis de 
resultados ,el documento 
presenta errores de 
ortografía,redacción 
confusa, no presenta 
información completa de 
los indicadores, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza 
los datos de acuerdo 
a los requerido por la 
tabla comparativa. No 
Evidencia correctamente 
el uso de las páginas 
electrónicas consultadas. 
No presenta un análisis 
justificado del mercado 
potencial de exportación 
que ofrece condiciones 
más ventajosas.

Las fuentes de 
información son las 
señalada oficialmente. .La 
información recopilada 
tiene relación con los 
temas no es relevante y 
no esta actualizada. Las 
fuentes de información 
son confiables(aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al desarrollo 
del tema.
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Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información
Deficiente
(5 ó menos)

No Incluye exposición 
general, el de la tabla 
comparativa de los 
indicadores y análisis de 
resultados documento 
presenta errores de 
ortografía,redacción 
confusa, no presenta 
información completa de 
los indicadores, entregado 
fuera tiempo y forma.

No Recopila y organiza 
adecuadamente los 
datos de acuerdo a 
los requerido por la 
tabla comparativa . No 
Evidencia correctamente 
el uso de las páginas 
electrónicas consultadas. 
No presenta un análisis 
justificado del mercado 
potencial de exportación 
que ofrece condiciones 
más ventajosas.

Las fuentes de información 
no son las señaladas 
oficialmente .La 
información recopilada 
tiene relación con los 
temas no es relevante y 
no esta actualizada. Las 
fuentes de información no 
son confiables(aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al desarrollo 
del tema.

Comentarios
Puntuación

Fuente: Elaboración propia.

Práctica 7. Tabla comparativa integral de la información general y comercial 
producto-mercado potencial de exportación (perfil y estudio producto-
mercado)
Después de recoger los datos de los indicadores en fuentes especializadas dedicadas 
a los negocios internacionales, se busca darle significado a la información para 
lo cual se elaborará una tabla comparativa integral con la información general e 
información comercial producto-mercado potencial de exportación, elaborada con 
los indicadores de ambos escenarios de estudio de cada uno de los tres mercados 
seleccionados, posteriormente se realiza una evaluación objetiva por cada indicador 
para los tres mercados potenciales de exportación, procediéndose a realizar un 
ranking/puntuación de cada indicador por mercado, se presenta al final un informe 
por escrito del mercado potencial de exportación que obtuvo el mayor puntaje 
es decir el que ofrece de acuerdo a la información recopilada el mayor grado de 
factibilidad o las condiciones más ventajosas para abordarlo.

Propósito
Análisis cuantitativo/cualitativa integral de la información general e información 
comercial producto-mercados potenciales de exportación (país), contextualizados a 
través una serie de indicadores.

Información general de los mercados potenciales de exportación en relación 
a situación política, económica, social y tecnológica (PEST) y de otros factores como 
la geografía, clima, perfil y comportamiento del consumidor, comercio exterior, 
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infraestructura en transportación y comunicación, principios fundamentales de la 
normativa publicitaria, contextualizados a través de una serie de indicadores.

Información comercial producto-mercados potenciales de exportación que 
incluye: potencial de venta, tamaño actual, y expansión del mercado, consumo per 
cápita, demanda, producción local, competencia, importaciones, exportaciones, 
balanza comercial del producto con México y porcentaje de participación 
comercial de exportadores nacionales en los mercados potenciales de exportación 
que se estudian, principales competidores, barreras arancelarias y no arancelarias, 
legislación aplicable al producto condiciones de acceso, precios internacionales.

Desglose de actividades
1. Se diseña una tabla comparativa integral que incluye una serie de indicadores de 
la información general e información comercial producto-mercados potenciales de 
exportación.
2. Se efectúa evaluación por indicador con la información recopilada de cada 
uno de los mercados y se procede a dar una puntuación/ranking a cada mercado 
seleccionado. Criterio de evaluación:

3 = Mercado más atractivo
2 = Mercado medianamente atractivo
1 = Menos atractivo

3. Se realiza un análisis de los resultados obtenidos, considerando al mercado que 
obtenga la mayor puntuación como el que ofrece condiciones más ventajosas, o el 
de mayor grado de factibilidad para desarrollar una exportación.

Tabla 22. Modelo de tabla comparativa integral de la información general e información 
comercial producto-mercados potenciales de exportación

Indicador *MAD R **MBD R ***MCD R

1. Población-Tamaño del mercado (edad/sexo)
Segmento de mercado:
Sexo: femenino
Edad:15-64 años

2. Ingreso per cápita.
3. Infraestructura (vías de accesos 
telecomunicaciones). Resumen de la calidad y 
cantidad de aeropuertos, puertos, carreteras, 
vías férreas, TV, radio, prensa).
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Indicador *MAD R **MBD R ***MCD R

4. Clima que más favorezca a la conservación 
y venta del producto.

5. Nivel de competitividad
http://www3.weforum.org/docs/CSI/2012-
13/GCR_Rankings_2012-13.pdf
Informe de competitividad global.
6. Exportaciones-importaciones (balanza 
comercial con México). Lo que nos compran y 
vendemos (a nivel macro-económico).
8. Riesgo político (considerar; OCDE; 
COFACE; CESCE).
9. Grado de receptividad a la inversión 
mexicana (apertura a la inversión de México: 
monto y empresas o giro en el que se 
participa).
10. Burocratismo
documentación /trámites para importación.
11. Estadísticas de consumo de productos 
similares. Se evaluará con el máximo de 
puntos (3) al mercado que mayor consumo per 
cápita presente y…
12. Demanda del producto. 3 puntos al 
mercado que mayor demanda requiera del 
producto.
13. Mercado con mejor oportunidad (P+I-E) 
para exportadores mexicanos. El máximo de 
puntos (3) al mercado con mayor participación 
de exportadores mexicanos de acuerdo al 
anexo No. 2.
14. Competencia local/foránea. El mercado 
con menor número de empresas competidoras 
se asignará 3 puntos.
15. Importaciones/exportaciones. 
Balanza comercial más favorable en las 
importaciones y exportaciones del producto; 
entre el mercado meta con México se 
asignarán 3 puntos.
16. Tarifas aplicables al producto. Se calificará 
con 3 puntos al mercado que tengas menos 
impuestos aplicados al producto.
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Indicador *MAD R **MBD R ***MCD R
17. Contingentes (límites de productos que 
se pueden comercializar provenientes del 
exterior). Se evaluará con 3 puntos al mercado 
que no tenga cupos aplicados al producto, en 
caso de que 2 o más mercados no consideren 
cupos al producto se calificarán con 3 puntos 
todos los mercados.
18. Legislación directa aplicable al producto. 
Se calificará con 3 puntos al mercado que 
tenga menos leyes, decretos que se apliquen al 
producto.
19. Otras barreras no arancelarias (envasado, 
etiquetado, presentación del producto). Con 
3 puntos se calificará al mercado con menos 
barreras no arancelarias que se apliquen al 
producto.
20. Competitividad en precios. Se asignarán 
3 puntos al mercado que tenga un precio de 
venta más alto o que pague más por tonelada 
del producto.
Suma de puntos
Jerarquización (promedio)/ 20)   /20   /20  /20
R: Ranking
*MAD: Mercado A Descripción
**MBD: Mercado B Descripción
***MCD: Mercado C Descripción

Fuente: Elaboración propia.
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Gráfica 14. Indicadores que se evalúan en la tabla comparativa integral de la información 
general y comercial de los mercados potenciales de exportación

Población/ Perfil del comprador final
Segmentación de mercado

Ingreso per cápita

Resumen de infraestrutura 
(Transportación/Comunicación)

Clima más favorable para la 
Conservación del producto

 
Informe de competitividad global

Balanza comercial con México 
(Intercambio más favorable)

 Tratados/ Acuerdos comerciales 
(Beneficios)

Riesgo Político
(OCDE, COFASE, CESCE)

Contingentes / Cupos

Legislaciones aplicables al producto

Barreras no arancelarias

Competitividad de precios

Grado de receptividad a la Inversión 
Mexicana (inversión de México en 

ese país)

Burocratismo (documentos y trámites 
para importación)

Consumo

Demanda
 

Porcentaje de participación de 
exportadores mexicanos en el 

mercado de estudio

Exportaciones/ Importaciones

Competencia local y foránea

Tarifas / Impuestos

Ejemplo
País: Alemania

Producto: Limón

Fuente: Elaboración propia.

Análisis comparativo de la información general y comercial del producto en 
los mercados potenciales de exportaciones
Obtenida la información de los indicadores tanto de la información general y la 
información comercial, se busca darle significado a la información para lo cual:
• Se diseña una tabla comparativa integral y después se evalúa: 

Tabla 23. Análisis comparativo de la información general y comercial del producto en los 
mercados potenciales de exportaciones

Indicador *MAD R **MBD R ***MCD R
Población (segmento de mercado)
Ingreso per cápita
Infraestructura
Clima
Informe de competitividad 
mundial
Balanza comerical con México
Tratados/acuerdos
Riesgo político
Grado de recpetividad a la 
inversión extranjera
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Indicador *MAD R **MBD R ***MCD R
Burocratismo (documentos y 
trámites)
Consumo
Demanda
Importaciones/exportaciones
Competencia local y foránea
Mercado con mayor participación 
de exportaciones de México
Tárifas
Contingentes
Legislación aplicable
Barreras no arancelarias
Precios
Sumatoria de puntos     /20     /20     /20
Total (jerarquización) = (   ) = (   ) = (   )
R: Ranking
*MAD: Mercado A Descripción
**MBD: Mercado B Descripción
***MCD: Mercado C Descripción

Fuente: Elaboración propia.

Tabla 24. Análisis comparativo de la información general y comercial del producto en los mercados 
potenciales de exportaciones con respuesta

Indicador *MAD R **MBD R ***MCD R
Población (segmento de 
mercado)

Segmento:
20 355.285

2
Segmento:

104 442 302
3

Segmento:
11 541 400

1

Ingreso per cápita
$29 857 usd 

(2019)
1

$43 248 usd 
(2019)

2
$55 836.8 usd 

(2019)
3

Infraestructura 3 1 2
Clima 2 1 3
Informe de 
competitividad mundial

2 3 1

Balanza comerical con 
México

1 3 2

Tratados/acuerdos 1 2 3
Riesgo político 1 3 2
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Indicador *MAD R **MBD R ***MCD R
Grado de recpetividad a 
la inversión extranjera

2 2 3

Burocratismo 
(documentos y trámites)

1 3 2

Consumo 19 kg (2016) 2 31kg (2016) 3 5.49kg (2016) 1

Demanda

Crecimiento 
de las 

importaciones
-9.5%

1

Crecimiento 
de las 

importaciones
2.25%

2

Crecimiento 
de las 

importaciones
8.79%

3

Importaciones/
exportaciones

19.37% 3 0.20% 1 2.17% 2

Competencia local y 
foránea

3 1 2

Mercado con mayor 
participación de 
exportaciones de México

3 1 2

Tárifas 2 1 3
Contingentes 3 2 1
Legislación aplicable 3 2 1
Barreras no arancelarias 2 1 3
Precios 3 1 2
Sumatoria de puntos 45/20 35/20 40/20
Total (jerarquización) = (   ) = (   ) = (   )
R: Ranking
*MAD: Mercado A Descripción
**MBD: Mercado B Descripción
***MCD: Mercado C Descripción

Fuente: Elaboración propia.

Una vez evaluados los 3 mercados en cada una de las variables de estudio se 
suman de forma vertical para cada mercado lo códigos o números obtenidos en la 
evaluación. La suma total obtenida se divide entre 10 (variables que consideraron) 
y se obtiene un promedio

Promedio más alto = Mercado con mayor grado de factibilidad
Promedio medio = Mercado con mediano grado de dificultad
Promedio bajo = Mercado con menor grado de factibilidad
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Informe del análisis comparativo de la información general y comercial 
productos - mercados potenciales de exportación (justificación)

Tabla 25. Jerarquización de los mercados por grado de factibilidad para exportar

Mercado más factible Posición / Jerarquización

Mercado A 1°

Mercado C 2°

Mercado B 3°
Fuente: Elaboración propia. 

Se pide un informe lo más completo posible de las variables del mercado que 
obtienen mayor puntaje y que ofrece condiciones de ventaja. Se presenta un informe 
detallado y contundente, de acuerdo a la información recopilada en relación al 
mercado meta de exportación. Valor del proyecto en la actividad final: 15%.

Tabla 26. Aspectos necesarios para la realización de la práctica 7

Momento de la práctica Tareas

Antes (aprendizajes 
previos)

Diseñar tabla comparativa integral de los indicadores población 
y segmento de mercado, ingreso per cápita, infraestructura 
(transportación y comunicación), clima, informe de competitividad 
global, balanza comercial con tratados y acuerdos, riesgo político, grado 
de receptividad a la inversión extranjera, burocratismo (documentación 
y trámites), potencial de venta, tamaño actual, y expansión del mercado, 
consumo per cápita, demanda, producción local, competencia, 
importaciones, exportaciones, balanza comercial del producto con 
México y porcentaje de participación comercial de exportadores 
nacionales en los mercados potenciales de exportación que se estudian, 
principales competidores, barreras arancelarias y no arancelarias, 
legislación aplicable al producto condiciones de acceso, precios 
internacionales de los tres mercados potenciales de exportación.

Durante (desarrollo de 
competencia)

Análisis de los resultados de la evaluación en relación a los indicadores 
requeridos para este cuestionario.

Después (consolidación 
de la competencia)

Informe por escrito actualizado y completo de cada indicador que 
permita señalar el mercado potencial de exportación que representa 
las condiciones de mayor grado de atractividad o las condiciones más 
ventajosas para abordarlo.

Fuente: Elaboración propia.
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Desarrollo de la práctica
Equipo y materiales
Equipo para la práctica
Computadora, Internet, Microsoft Office, Proyector
Materiales para la práctica
Material didáctico (apuntes, diapostivas)

Bibliografia (hemeróteca virtual)
1. www.santandertrade
2. www.indeximundi.com
3. www.ciaworldfactbook
4. www.atlamundi
5. www.theodora.com/flag
6. www.geographic.com
7. www.promexico.gob.mx
8. www.globalnegotiator,com/es
Negociaciones Globales, ver ícono infotrade. Información de países, estadísticas 

internacionales, estudios de mercados, aranceles y barreras, logística, marcas, 
patentes, legislación, directorio de empresas.

Redes de oficinas económicas y comerciales de España en el exterior. www.icex.es/icex 
Bases de datos del Trademap (www.trademap.org): Ofrece indicadores sobre el desempeño 

de las importaciones y exportaciones de un determinado producto y mercado, la 
demanda internacional y el papel de los competidores.

Product Map (www.p-maps.org): Comprende varios portales en Internet; cada uno se 
concentra en una industria en particular, con abundantes datos sobre el comercio 
internacional.

Organización Mundial del Comercio (http://www.wto.org/indexsp.htm): Sitio de la OMC; 
contiene las normas que rigen el comercio entre los países.

Organización Mundial de la Salud (OMS) (www.oms.org): Contiene abundante información 
en salud.

Kompass (www.kompass.es): Es una página en Internet que agrupa una gran cantidad 
de empresas de distintos países. En la búsqueda, se pueden incluir criterios como: 
importadora, exportadora, productos, región del mundo en que se encuentra, 
etcétera

www.siicex.gob.pe: Barreras no arancelarias y regulaciones para exportar a distintos 
mercados 

www.santandertrade 
www.promexico.gob.mx
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FAO Organización de las Naciones Unidas para la alimentación y agricultura 
 http://faostat.fao.org 
FDA Administración de drogas y alimentos de los EE.UU.  https://www.fda.gov

Procedimiento para la práctica
1. Diseña tabla comparativa integral de la información general e información 
comercial producto- mercados potenciales de exportación.
2. Evalúa y analiza la información recopilada de los 20 indicadores por cada 
mercado potencial de exportación.
3. Redacción y presentación del reporte sobre información general de los 3 mercados 
potenciales de exportación, señalando y justificando el mercado que ofrece el mayor 
grado de factibilidad/atractividad o las condiciones más ventajosas para abordarlo.

Sistema de evaluación
Evidencias en el desarrollo de la competencia

Nombre del maestro:
Materia:
Periodo: Grupo:
Nombre de la actividad: Tabla comparativa integral y análisis de indicadores de la información 
general e información comercial producto mercados potenciales de exportación
Módulos: III, IV, V, VI

Competencia: Investiga y analiza información general de mercados potenciales de exportación 
(país), en relación a aspectos de la situación política, económica, social y tecnológica (PEST) y de 
otros factores como la geografía, clima, perfil y comportamiento del consumidor, comercio exterior, 
infraestructura en transportación y comunicación, principios fundamentales de la normativa 
publicitaria, potencial de venta, tamaño actual, y expansión del mercado, consumo per cápita, 
demanda, producción local, competencia, importaciones, exportaciones, balanza comercial del 
producto con México y porcentaje de participación comercial de exportadores nacionales en 
los mercados potenciales de exportación que se estudian, principales competidores, barreras 
arancelarias y no arancelarias, legislación aplicable al producto condiciones de acceso, precios 
internacionales, contextualizados a través de una serie de indicadores.
Nombre del alumno:
1. 3.
2. 4.

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 27. Rúbrica para evaluar desempeño

Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información

Excelente
(10)

Incluye exposición 
general de la tabla 
comparativa integral 
de los indicadores y 
análisis de resultados, el 
documento no presenta 
errores de ortografía, 
redacción clara, 
información completa 
de los indicadores, 
entregado en tiempo y 
forma.

Recopila y organiza 
la información de los 
indicadores de acuerdo a 
los requerido por la tabla 
comparativa integral. 
Evidencia correctmente 
el uso de las páginas 
electrónicas consultadas. 
Presenta un análisis 
justificado del mercado 
potencial de exportación 
que ofrece condiciones más 
ventajosas.

Las fuentes de 
información son las 
señaladas oficialmente. La 
información recopilada 
tiene relación con los temas 
es relevante y actualizada. 
Las fuentes de información 
son confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al desarrollo 
del tema.

Bueno
(9, 8)

Incluye exposición 
general de la tabla 
comparativa integral 
de los indicadores y 
análisis de resultados, 
el documento no 
presenta errores de 
ortografía,redacción 
confusa, información 
completa de los 
indicadores, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza 
la información de los 
indicadores de acuerdo a 
los requerido por la tabla 
comparativa integral. 
Evidencia correctamente 
el uso de las páginas 
electrónicas consultadas. 
No presenta un análisis 
justificado del mercado 
potencial de exportación 
que ofrece condiciones más 
ventajosas.

Las fuentes de 
información son las 
señaladas oficialmente. La 
información recopilada 
tiene relación con los temas 
es relevante pero no esta 
actualizada. Las fuentes de 
información son confiables 
(aceptadas dentro de la 
especialidad) y contribuyen 
al desarrollo del tema.

Satisfactorio
(7, 6)

Incluye exposición 
general de la tabla 
comparativa integral 
de los indicadores y 
análisis de resultados, 
el documento presenta 
errores de ortografía, 
redacción confusa, no 
presenta información 
completa de los 
indicadores, entregado 
en tiempo y forma.

Recopila y organiza los 
datos de acuerdo a los 
requerido por la tabla 
comparativa integral. No 
evidencia correctamente 
el uso de las páginas 
electrónicas consultadas. 
No presenta un análisis 
justificado del mercado 
potencial de exportación 
que ofrece condiciones más 
ventajosas.

Las fuentes de 
información son las 
señaladas oficialmente. La 
información recopilada 
tiene relación con los temas 
no es relevante y no esta 
actualizada. Las fuentes de 
información son confiables 
(aceptadas dentro de la 
especialidad) y contribuyen 
al desarrollo del tema.
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Elemento Introducción Documentación Fuentes de Información

Deficiente
(5 ó menos)

No incluye exposición 
general, el de la tabla 
comparativa integral 
de los indicadores y 
análisis de resultados 
documento presenta 
errores de ortografía, 
redacción confusa, no 
presenta información 
completa de los 
indicadores, entregado 
fuera tiempo y forma.

No recopila y organiza 
adecuadamente los datos 
de acuerdo a los requerido 
por la tabla comparativa 
integral. No evidencia 
correctamente el uso de 
las páginas electrónicas 
consultadas. No presenta 
un análisis justificado 
del mercado potencial 
de exportación que 
ofrece condiciones más 
ventajosas.

Las fuentes de 
información no son las 
señaladas oficialmente. La 
información recopilada 
tiene relación con los 
temas no es relevante y 
no esta actualizada. Las 
fuentes de información no 
son confiables (aceptadas 
dentro de la especialidad) 
y contribuyen al 
desarrollo del tema.

Comentarios

Puntuación

Fuente: Elaboración propia.
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Anexo I
Programa de Prácticas de la Investigación de Mercados 

Internacionales

Tema Prácticas programadas
Ámbitos de 
desarrollo

Duración

Módulo I
Oportunidades en el 

comercio Internacional
Práctica 1 Selección del producto

_X_ En el 
aula

Práctica 1 
2 horas

1.1. El comercio 
internacional.

Selección del producto nacional a investigar 
apoyada en organismos y páginas de 
internet dedicados al comercio exterior.
Actividades:
1. Selección del producto
2. Descripción técnica
3. Fracción arancelaria
4. Información mundial sobre el producto 
(Producción, Importaciones, Exportaciones)
5. Información sobre producción nacional
6. Principales exportadores mexicanos
7. Importaciones y exportaciones del 
producto a nivel nacional
Fuentes de consulta
SIAVI Sistema de Información Arancelaria 
Vía Internet Trade Map, Secretarías de 
Economía, Agricultura, Ganadería y 
Desarrollo Rural, Pesca y Alimentación, 
Asociaciones Comerciales).

1.2. Impulsores del 
comercio internacional.
1.3. La balanza comercial 
de México.
1.4. ¿Por qué es 
conveniente exportar?

1.5. Decisiones que debe 
considerar un empresario 
para adentrarse al 
comercio internacional.
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Tema Prácticas programadas
Ámbitos de 
desarrollo

Duración

Módulo II
Metodología de la 

Investigación de Mercados 
Internacionales

Práctica 2
Selección de mercados potenciales de 

exportación

En el campo

Laboratorio
de computo

Práctica 2 
2 horas

2.1. Definición de 
Investigación de mercados 
internacionales.

Opciones de Búsqueda:
SADER
SIAVI
TRADE MAP
Selección de tres mercados potenciales 
de exportación que presenten una 
demanda real del producto
Fuentes de Consulta
PROMEXICO, 
SIAVI Sistema de Información de 
Información arancelaria vía internet, 
Trade Map. 

Estrategias de práctica para aprendizaje

_X__Aprendizaje basado en Proyectos.

_X__Aprendizaje Colaborativo.

2.2. Diferencias entre 
investigación de mercados 
nacional e internacional.

2.3. La Investigación 
de mercados 
internacionales ¿un análisis 
ininterrumpido?

2.4. Proceso de la 
Investigación de mercados 
internacionales.

2.4.1. Definición del 
problema y objetivos 
(producto-mercado).
2.4.2. Fuentes de 
información.
2.4.3. Métodos para 
recopilar la información.
2.4.3.1. Información 
general del mercado 
potencial de exportación.
2.4.3.2. Información 
comercial producto- 
mercado potencial de 
exportación.
2.4.4. Obtención y 
tratamiento de la 
información.
2.4.5. Conclusiones y/o 
recomendaciones.
2.4.6. Preparación del 
informe final.



127

Tema Prácticas programadas
Ámbitos de 
desarrollo

Duración

Módulo III
Información general del 

mercado potencial de 
exportación

Perfil del país
La ficha técnica debe 

contener:

Práctica 3
“Cuestionario información general 

del mercado potencial de exportación, 
contextualizado a través de una serie de 
indicadores que se investigan de cada 

mercado meta”

En el aula
Práctica 3 
 8 horas

3.1. Ámbito económico. Indicadores

I. Datos generales del país
a) Nombre oficial, localización, 
extensión territorial, división étnica, 
idioma, clima, mapa).
b) Población (estructura por edad y 
sexo).
c) Perfil del comprador final 
(comportamiento, características del 
comprador).
d) Segmento de mercado (mercado 
meta, real, potencial, cuantificación).

II. Ámbito político legal
a) Forma de gobierno
b) Partidos políticos
c) Días festivos
d) Bandera, tipo de moneda
e) Riesgo político
f) Bloques comerciales, formas de 
integración, Tratados, Acuerdos
IV. Vías de acceso
a). Infraestructura: Transportación y 
Comunicación.
b). Información sobre lineamientos 
publicitarios
Fuentes de Consulta: 
www. indeximundi.com
www. cia world fact book
www.atlamundi
www.theodora.com/flag
www.geographic.com
www.promexico.mx

3.2. Ámbito político.
3.3. Ámbito social- cultural 
y tecnológico.
3.4. Diversos Ámbitos: 
geográfico, clima perfil 
y comportamiento del 
comprador, comercio 
exterior, infraestructura 
en transportación y 
comunicación, principios 
fundamentales de la 
normativa publicitaria.
3.5. Afinidad comercial 
(antecedentes comerciales 
con México).
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Tema Prácticas programadas
Ámbitos de 
desarrollo

Duración

Módulo III
Información general del 

mercado potencial de 
exportación

Perfil del país
La ficha técnica debe 

contener:

Práctica 3
“Cuestionario información general 

del mercado potencial de exportación, 
contextualizado a través de una serie de 
indicadores que se investigan de cada 

mercado meta”

En el aula
Práctica 3 
 8 horas

http://www.siicex.gob.mx/portalSiicex/ 
Sistema integral de información del 
comercio exterior.
www.promueve.gob.bo/ppais.aspx 
Perfiles de mercados de exportación 
(perfil país oportunidades de negocio).
Compañías Mundiales que miden el 
riesgo político.
COFACE: Compañía Francesa de 
Seguros para el Comercio Exterior. 
www.coface.com.mx
OCDE: Organización para la 
Cooperación y el Desarrollo Económico. 
www.oecd.org
CESCE: Compañía Española de Seguros 
de Crédito a la Exportación. www.cesce.es
Foro Económico Mundial-Índices de 
competitividad www.weforum.org
Práctica 4
Elaboración de una tabla comparativa 
de la información general, integrando 
indicadores de los tres mercados 
potenciales de exportación y realiza 
una evaluación objetiva a través de un 
método diseñado exprofeso.
Lista de indicadores de los 3 mercados 
que se evaluarán:
a) Población-Tamaño del Mercado-Perfil 
del Comprador Final (Segmento de 
Mercado).
b) Ingreso per cápita.
c) Infraestructura (vías de acceso y 
y comunicación, se avalúa calidad y 
cantidad).

En el campo
Laboratorio 
de cómputo

Práctica 4
 2 horas
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Tema Prácticas programadas
Ámbitos de 
desarrollo

Duración

Módulo III
Información general del 

mercado potencial de 
exportación

Perfil del país
La ficha técnica debe 

contener:

Práctica 3
“Cuestionario información general 

del mercado potencial de exportación, 
contextualizado a través de una serie de 
indicadores que se investigan de cada 

mercado meta”

En el campo
Laboratorio 
de cómputo

Práctica 4
 2 horas

d) Clima imperante
e) Informe de Competitividad Global 
(Foro Económico Mundial)
f) Exportaciones-importaciones del 
mercado potencial con México (balanza 
comercial)
g) Tratados/ Acuerdos comerciales
h) Riesgo político
i) Grado de receptividad (inversión 
extranjera directa)
j) Burocratismo: documentación 
y trámites para la importación 
establecidos por el mercado potencial.

Análisis de la tabla comparativa y 
presentación de informe del mercado de 
exportación que ofrece condiciones más 
ventajosas para el exportador.

Estrategias de práctica para aprendizaje
_X__Aprendizaje basado en proyectos.
_X__Aprendizaje colaborativo.
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Tema Prácticas programadas
Ámbitos de 
desarrollo

Duración

Módulo IV
Información comercial del 

producto-mercado potencial 
de exportación (potencial de 
ventas, tamaño y expansión 

del mercado)

Práctica 5
“Cuestionario información comercial 
del producto-mercado potencial de 

exportación (potencial de ventas, tamaño 
y expansión del mercado)”

En el aula

En el campo

Laboratorio
de cómputo

Práctica 5 
 8 horas

Práctica 6
 2 horas

Práctica 7
 2 horas

4.1. Segmentación del 
mercado.

Indicadores
a) Segmento y tamaño del mercado 
potencial de exportación
b) Consumo del producto per cápita
c) Demanda estimada del producto
d) Producción local
e) Importaciones y exportaciones del 
producto y balanza comercial con 
México
f) Competencia local y foránea
h) Porcentaje de participación de 
exportadores mexicanos en la 
comercialización del producto en el 
mercado de estudio.

4.2. Tamaño del mercado-
cuantificación.
4.3. Consumo per cápita del 
producto.
4.4. Demanda esperada del 
producto.
4.5. Competencia local y 
foránea.
4.5.1. Producción local del 
producto.
4.5.2. Importaciones y 
exportaciones del producto 
por el mercado meta 
seleccionado.
4.5.2.1. Importaciones del 
producto por el mercado 
estudiado. Principales 
mercados de origen de las 
importaciones.Importaciones 
del producto procedentes 
de México (compras del 
producto procedentes de 
México).

4.5.2.2. Exportaciones del 
producto por el mercado 
estudiado. Principales 
mercados de destino 
de las exportaciones. 
Exportaciones del producto 
hacia México.
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Tema Prácticas programadas
Ámbitos de 
desarrollo

Duración

Módulo IV
Información comercial del 

producto-mercado potencial 
de exportación (potencial de 
ventas, tamaño y expansión 

del mercado)

Práctica 5
“Cuestionario información comercial 
del producto-mercado potencial de 

exportación (potencial de ventas, tamaño 
y expansión del mercado)”

En el aula

En el campo

Laboratorio
de cómputo

Práctica 5 
 8 horas

Práctica 6
 2 horas

Práctica 7
 2 horas

4.5.2.3. Balanza comercial 
del producto (importaciones 
y exportaciones).

Producción local + Importaciones – 
Exportaciones = Tamaño del mercado 
(Anexo 1)
Producción local + Importaciones 
procedentes de México – Exportaciones 
hacia México = Porcentaje de 
participación de exportadores nacionales 
en el intercambio comercial del producto 
en mercado analizado (Anexo 2).

4.5.3. Porcentaje 
de participación de 
exportadores mexicanos 
en la comercialización del 
producto en el mercado de 
estudio.
Producción local 
+ Importaciones – 
Exportaciones = Tamaño 
del mercado (Anexo 1)
Producción local + 
Importaciones procedentes 
de México – Exportaciones 
hacia México = Porcentaje 
de participación de 
exportadores nacionales en 
el intercambio comercial 
del producto en mercado 
analizado (Anexo 2).
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Tema Prácticas programadas
Ámbitos de 
desarrollo

Duración

Módulo V
 Factores del comercio 

internacional del 
mercado potencial de 

exportación relacionados 
particularmente con el 
producto que se desea 

exportar

Práctica 5 
Continuación….

“Cuestionario información comercial 
del producto - mercado potencial de 

exportación (potencial de ventas, tamaño y 
expansión del mercado)”

En el aula

En el campo

Práctica 5 
 8 horas

Práctica 6
 2 horas

5.1. Aranceles / Tarifas 
aplicables al producto en el 
mercado que se estudia
(Market Acces Map).

Indicadores
i) Aranceles / Tarifas aplicables al 
producto.
j) Legislación aplicable al producto 
(principales leyes que afectan la 
comercialización del producto).
k) Contingentes/ cupos establecidos para 
el producto por el mercado potencial de 
exportación.
l) Otras barreras no arancelarias (normas 
de origen, normas técnicas y seguridad 
industrial, regulaciones sanitarias, 
fitosanitarias y zoosanitarias, exigencias en 
materia de embalaje y en marca de origen, 
licencias de importación (marcos legales).
m) Precio Internacional del producto en el 
mercado de exportación.

Práctica 6 
Elaboración de una tabla comparativa 
de la información comercial producto-
mercado, integrando indicadores de los 
tres mercados potenciales de exportación y 
realiza una evaluación objetiva a través de 
un método diseñado exprofeso.
Lista de Indicadores de los 3 mercados que 
se evaluarán:
a) Consumo per cápita del producto
b) Demanda estimada del producto
c) Importaciones y exportaciones del 
producto y balanza comercial con México
d) Competencia local y foránea

5.2. Legislación aplicable 
al producto por el mercado 
que se analiza.
5.3. Contingentes / cupos 
del producto establecidos 
para el producto en el 
mercado estudiado.
5.4. Barreras no 
arancelarias (normas 
de origen, normas 
técnicas y seguridad 
industrial, regulaciones 
sanitarias, fitosanitarias y 
zoosanitarias, Exigencias 
en materia de embalaje 
y en marca de origen, 
licencias de importación 
(marcos legales).
5.5. Ley imparcial de 
Empaque y etiquetado en 
los Estados Unidos.
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Tema Prácticas programadas
Ámbitos de 
desarrollo

Duración

Módulo V
 Factores del comercio 

internacional del 
mercado potencial de 

exportación relacionados 
particularmente con el 
producto que se desea 

exportar

Práctica 6 
Elaboración de una tabla comparativa 
de la información comercial producto-
mercado, integrando indicadores de los 

tres mercados potenciales de exportación y 
realiza una evaluación objetiva a través de 

un método diseñado exprofeso

En el campo
Práctica 6
 2 horas

e) Porcentaje de participación 
de exportadores mexicanos en la 
comercialización del producto en el 
mercado de estudio.
f) Aranceles / Tarifas aplicables al 
producto.
g) Legislación aplicable al producto 
(principales leyes que afectan la 
comercialización del producto).
h) Contingentes/ cupos establecidos para 
el producto por el mercado potencial de 
exportación.
i) Otras barreras no arancelarias (normas 
de origen, normas técnicas y seguridad 
industrial, regulaciones sanitarias, 
fitosanitarias y zoosanitarias, Exigencias en 
materia de embalaje y en marca de origen, 
licencias de importación (marcos legales).
j) Precio Internacional del producto en el 
mercado de exportación.
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Tema Prácticas programadas
Ámbitos de 
desarrollo

Duración

Módulo VI
 Precios de exportación 
La Política de precios 

internacionales
Cálculo y estrategia de 

precios

Práctica 7 
Elaboración de una tabla comparativa 
conjuntando la información general y 

comercial producto-mercado, de los tres 
mercados potenciales de exportación y 

realiza una evaluación objetiva final que 
permita conocer el mercado potencial 
de exportación que representa mayores 

ventajas competitivas

Laboratorio 
de cómputo

Práctica 7
 2 horas

6.1. Importancia del precio 
de exportación.

Lista de Indicadores de los 3 mercados que 
se evaluarán:
a) Población-Tamaño del Mercado-Perfil 
del Comprador Final (Segmento de 
Mercado).
b) Ingreso per cápita.
c) Infraestructura (vías de acceso y 
comunicación, se avalúa calidad y cantidad)
d) Clima imperante.
e) Informe de Competitividad Global. 
f) (Foro Económico Mundial).
g) Exportaciones-importaciones del 
mercado potencial con México (balanza 
comercial).
h) Tratados/ Acuerdos comerciales.
i) Riesgo político.
j) Grado de receptividad (Inversión 
extranjera directa).
k) Burocratismo-documentación trámites 
para la importación establecidos por el 
mercado potencial.
l) Consumo per cápita del producto.
m) Demanda estimada del producto.
n) Importaciones y exportaciones del 
producto y balanza comercial con México.
o) Competencia local y foránea.
p) Porcentaje de participación. 
de exportadores mexicanos en la 
comercialización del producto en el 
mercado de estudio.
q) Aranceles / Tarifas aplicables al 
producto.

6.2. Método para 
determinar el precio de 
exportación.
6.2.1. Precio considerando 
a la competencia.
6.2.2 Método Costing: 
(costos más margen de 
utilidad).
6.2.3. Método Pricing: 
(averiguar margen de 
beneficios en cada etapa de 
la distribución - cadena del 
precio).
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Tema Prácticas programadas
Ámbitos de 
desarrollo

Duración

Módulo VI
 Precios de exportación 
La Política de precios 

internacionales 
Cálculo y estrategia de 

precios 

Práctica 7 
Elaboración de una tabla comparativa 
conjuntando la información general y 

comercial producto-mercado, de los tres 
mercados potenciales de exportación y 

realiza una evaluación objetiva final que 
permita conocer el mercado potencial 
de exportación que representa mayores 

ventajas competitivas

Laboratorio 
de cómputo

Práctica 7
 2 horas

r) Legislación aplicable al producto 
(principales leyes que afectan la 
comercialización del producto).
s) Contingentes/ cupos establecidos para 
el producto por el mercado potencial de 
exportación.
t) Otras barreras no arancelarias (normas 
de origen, normas técnicas y seguridad 
industrial, regulaciones sanitarias, 
fitosanitarias y zoosanitarias, Exigencias en 
materia de embalaje y en marca de origen, 
licencias de importación (marcos legales).
u) Precio internacional del producto en el 
mercado de exportación.
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Anexo II 
Lista de cotejo para revisión de prácticas

Asignatura: Investigación de Mercados Internacionales
Objetivo:
Nombre del docente:
Nombre del alumno: 
Grupo:

Marque con una “X” dentro de cada una de las cuestiones

Evidencia del producto Valor Sí No Observaciones

1. ¿Presentas información 
actualizada de los indicadores?

20%

2. ¿Relacionaste la práctica con 
los elementos de la unidad de 
competencia?

30%

3. ¿Realizaste la tabla comparativa 
de indicadores e hiciste un análisis 
completa de la información?

40%

4. ¿Cuidaste la ortografía y 
redacción?

10%

Total 100%

Lista de cotejo para portafolio de evidencias
Asignatura: Investigación de Mercados Internacionales
Objetivo:
Nombre del docente:
Nombre del alumno: 
Grupo:
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Marque con una “x” dentro de cada una de las cuestiones.

Evidencia del producto Valor Sí No Observaciones
1. ¿Presentaste las siete prácticas 
relacionadas con los elementos de las 
unidades de competencia correspondientes? 
Así como los requerimientos para cada una 
de ellas?

20%

2. ¿Tuviste aportaciones propias? 20%

3. ¿Estructuraste tu portafolio con una 
Portada, Índice, Introducción, las Prácticas 
y Conclusión?

20%

4. ¿Describes en la conclusión tu 
aprendizaje?

20%

5. ¿Elaboraste tu portafolio con limpieza, 
ortografía y redacción?

20%

Total 100%

Lista de cotejo del proyecto de investigación de mercados internacionales
Nombre del maestro:
Materia: Investigación de Mercados Internacionales
Periodo:
Grupo:
Nombre de la actividad: Proyecto de Investigación de mercados internacionales 
(incluye 3 mercados de estudio para un producto determinado).
Competencia: Realizar investigación de mercados internacionales para colocar 
productos o servicios de comercio exterior.

Nombre del Alumno:

Sí No

Selección del producto 3%

Selección del mercado 2%
1._______________________
2._______________________
3._______________________
Información general del 
mercado (3) 10%
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Sí No
I. Análisis comparativo 
de información general y 
justificación 15%
II. Información Comercial 
producto-mercado (3) 10%
III. Análisis comparativo 
de información comercial y 
justificación 15%
IV. Análisis comparativo de 
información general y comercial 
y justificación final 8% 
Bibliografía 2%
Total
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