
Las  preferencias  de  los  consumidores  varían  considerablemente  entre  regiones,  por  lo  que  es  fundamental  adaptar  sus  productos  y  estrategias  de  marketing  a  las  

particularidades  culturales  locales.  No  hacerlo  puede  alejar  a  clientes  potenciales  y  dañar  la  reputación  de  su  marca.

Entorno  regulatorio:  ¿Cuáles  son  las  leyes  y  regulaciones  locales?  Asegúrese  de  cumplir  con  las  normas  del  producto,  los  requisitos  de  etiquetado  y  las  

restricciones  de  importación  para  evitar  problemas  legales.

Análisis  competitivo:  ¿Quiénes  son  tus  competidores  y  qué  hacen?  Conocer  sus  fortalezas  y  debilidades  te  ayuda  a  posicionarte  mejor.

A  continuación  se  explica  cómo  abordar  las  diferencias  culturales  de  manera  eficaz:

Tamaño  del  mercado  y  potencial  de  crecimiento:  ¿Qué  tan  grande  es  el  mercado  y  si  está  creciendo?  Analice  los  datos  históricos  y  las  proyecciones  

futuras  para  ver  si  vale  la  pena  invertir.

Segmentación  del  consumidor:  ¿Quiénes  son  sus  clientes  potenciales?  Desglose  sus  datos  demográficos,  psicográficos  y  de  

comportamiento  para  adaptar  su  enfoque.

Una  entrada  eficaz  al  mercado  comienza  con  un  profundo  conocimiento  de  la  dinámica  del  mercado  local,  el  comportamiento  del  consumidor  y  el  

panorama  competitivo.  Sin  una  investigación  sólida,  las  marcas  corren  el  riesgo  de  calcular  erróneamente  el  potencial  del  mercado  y  las  necesidades  del  

consumidor.  Las  áreas  clave  de  enfoque  deben  incluir:

La  entrada  a  nuevos  mercados  ofrece  oportunidades  interesantes,  pero  también  plantea  importantes  desafíos  para  las  marcas  emergentes  de  productos  de  consumo  

masivo.  Una  entrada  exitosa  al  mercado  requiere  un  enfoque  bien  fundamentado,  basado  en  datos  sólidos  y  un  profundo  conocimiento  de  las  dinámicas  locales.

Adaptación  de  productos:  Modifique  sus  productos  para  satisfacer  los  gustos  y  preferencias  locales.  Esto  podría  incluir  cambios  en

Marketing  Localizado:  Desarrolle  campañas  de  marketing  que  conecten  con  el  público  local.  Utilice  idiomas,  símbolos  y  referencias  locales  que  

resulten  familiares  y  atractivos.

Sensibilidad  cultural:  Sea  consciente  y  respetuoso  con  las  costumbres,  tradiciones  y  valores  locales.  Esto  puede  influir  en  todo,  desde  el  diseño  

del  producto  hasta  los  mensajes  publicitarios.

Estrategias  clave  para  entrar  en  nuevos  mercados

Navegando  en  nuevos  mercados:  Estrategias  para  marcas  emergentes  de  bienes  de  consumo  envasados

Adaptarse  a  las  diferencias  culturales

Realizar  una  investigación  de  mercado  exhaustiva

A  continuación  se  presentan  tres  estrategias  clave  para  las  marcas  emergentes  de  CPG  que  buscan  ingresar  con  éxito  a  nuevos  mercados:



Canales  de  distribución  para  garantizar  la  disponibilidad  y  entrega  oportuna  del  producto.  Esto  implica:

Establecer  canales  de  distribución  confiables

Cómo  evitar  los  errores  más  comunes  al  entrar  al  mercado

Si  bien  la  entrada  a  nuevos  mercados  ofrece  un  potencial  de  crecimiento  sustancial,  también  conlleva  riesgos  que  pueden  socavar  incluso  los  planes  mejor  trazados.  

Muchas  marcas  emergentes  de  productos  de  consumo  masivo  se  enfrentan  a  obstáculos  que  podrían  haberse  evitado  con  una  mejor  previsión  y  preparación.

4.  Mala  sincronización

Considere  diversos  costos,  como  la  investigación  de  mercado,  la  adaptación  de  productos,  el  marketing,  la  distribución  y  el  cumplimiento  normativo.  Sin  una  

planificación  financiera  adecuada,  podría  quedarse  sin  fondos  antes  de  establecerse.

A  continuación  se  enumeran  algunos  de  los  mayores  obstáculos  que  se  deben  evitar  al  ingresar  a  nuevos  mercados:

sabor,  empaque  o  incluso  características  del  producto.

Entrar  en  un  mercado  en  el  momento  equivocado,  ya  sea  demasiado  rápido  o  demasiado  lento,  puede  afectar  negativamente  el  éxito.  Un  

lanzamiento  prematuro  sin  la  preparación  adecuada  puede  generar  dificultades  operativas  y  una  falta  de  preparación  para  satisfacer  la  

demanda  del  mercado.  Por  el  contrario,  entrar  demasiado  tarde  puede  significar  perder  las  ventajas  de  los  pioneros  y  enfrentarse  a  un  
mercado  más  concurrido.

1.  Investigación  de  mercado  insuficiente

Comercio  electrónico  y  estrategias  omnicanal:  Aproveche  los  canales  de  venta  online  e  intégrelos  con  estrategias  offline.  El  comercio  electrónico  

puede  ser  una  forma  rentable  de  llegar  a  un  público  más  amplio,  mientras  que  un  enfoque  omnicanal  garantiza  una  experiencia  del  cliente  fluida  en  

todos  los  puntos  de  contacto.

Estrategias  de  comercio  electrónico  y  omnicanal:  Aprovechar  los  canales  de  venta  online  e  integrarlos  con  las  estrategias  offline.  El  comercio  

electrónico  puede  ser  una  forma  rentable  de  llegar  a  un  público  más  amplio,  mientras  que  una  estrategia  omnicanal...

Ignorar  las  leyes  y  regulaciones  locales  puede  generar  problemas  legales  y  retrasos  operativos.  El  incumplimiento  puede  conllevar  multas,  retiradas  de  productos  

del  mercado  o  incluso  la  prohibición  de  su  comercialización.  Esto  es  especialmente  difícil  en  sectores  altamente  regulados  como  el  de  alimentos  y  bebidas,  el  

farmacéutico  y  el  cosmético.

Colaboración  con  distribuidores  locales:  Colaborar  con  distribuidores  locales  consolidados  que  conozcan  el  mercado  y  tengan  relaciones  con  los  minoristas.  Esto  

puede  facilitar  la  entrada  al  mercado  y  la  distribución.

No  adaptar  los  productos  y  las  estrategias  de  marketing  a  las  culturas  locales  puede  dificultar  la  conexión  y  la  aceptación  de  los  consumidores.

Colaboración  con  distribuidores  locales:  Colaborar  con  distribuidores  locales  consolidados  que  conozcan  el  mercado  y  tengan  relaciones  con  los  minoristas.  Esto  

puede  facilitar  la  entrada  al  mercado  y  la  distribución.

Construyendo  una  cadena  de  suministro  robusta:  Asegúrese  de  que  su  cadena  de  suministro  sea  eficiente  y  resiliente.  Gestione  los  niveles  de  

inventario,  el  transporte  y  el  almacenamiento,  y  gestione  cualquier  posible  interrupción.

La  insensibilidad  cultural  puede  resultar  en  errores  de  marketing  que  ofendan  o  alejen  a  los  clientes  potenciales.  Por  ejemplo,  usar  imágenes  o  mensajes  

considerados  inapropiados  u  ofensivos  puede  dañar  su  reputación.

Construyendo  una  cadena  de  suministro  robusta:  Asegúrese  de  que  su  cadena  de  suministro  sea  eficiente  y  resiliente.  Gestione  los  niveles  de  

inventario,  el  transporte  y  el  almacenamiento,  y  gestione  cualquier  posible  interrupción.

Unas  redes  logísticas  y  de  cadena  de  suministro  eficaces  son  cruciales  para  la  penetración  en  el  mercado.  Fiabilidad  garantizada.

Saltarse  la  investigación  de  mercado  puede  llevar  a  una  evaluación  errónea  de  la  demanda,  los  precios  y  el  posicionamiento.  Sin  una  comprensión  clara  del  mercado,  

podría  lanzar  productos  que  no  satisfagan  las  necesidades  o  preferencias  locales,  lo  que  resultaría  en  un  bajo  rendimiento  de  ventas.  Además,  podría  

subestimar  a  la  competencia,  dejándolo  desprevenido.

La  falta  de  recursos  financieros  para  apoyar  la  entrada  al  mercado  y  sostener  las  operaciones  puede  poner  en  peligro  el  éxito  a  largo  plazo.

3.  Subestimar  los  desafíos  regulatorios

2.  Ignorar  las  diferencias  culturales

5.  Planificación  financiera  inadecuada


