NEXT NMA INSIGHT
A :ég !IE(._E ;.’r ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

Como saber si un mercado
esta realmente preparado
paratu producto

Un marco practico para evaluar una oportunidad internacional
antes de entrar en el mercado.
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‘ ‘ EL MERCADO PUEDE SER ATRACTIVO
Y AUN ASiNO ESTAR PREPARADO PARA TI.
La cuestion no es solo donde existe la oportunidad,

sino si existen las condiciones adecuadas
para aprovecharla.

DIAGNOSTICAR POSICIONAR DECIDIR

Evaluar las seis condiciones Adaptar |a estrategia y abordar Convertir la evidencia en accion

las brechas
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INTRODUCCION

Los mercados _
atractivos no siempre S )
estan preparados | 1%' Crecimiento sélido ,. _ A Barrerz.a's dlea.cceso

93 Demanda aparente : Q Adopcion incierta

@ Interés de competidores | 52 Rentabilidad limitada

Un mercado puede parecer atractivo
y, aun asi, no estar preparado
para tu producto.

Muchas decisiones de expansion internacional

comienzan con las mismas preguntas: ﬂﬂﬂ {§}
* ;Qué tamario tiene el mercado? ’
4 i ; : EL ATRACTIVO LA PREPARACION
* ;A quéritmo esta creciendo?
(.' q' . : : " DEL MERCADO DEL MERCADO
¢ ;Cuantos clientes potenciales existen? MIDE EL POTENCIAL. MIDE S| ESE POTENCIAL
e ;Qué estan haciendo nuestros competidores? PUEDE CONVERTIRSE
EN ACCION.

Todas son preguntas importantes. Pero no son suficientes.

El tamanio del mercado indica cuanto potencial podria existir.
No indica si los clientes reconocen el problema que resuelve

Por eso, dos mercados con un atractivo similar pueden
representar oportunidades muy diferentes para una misma empresa.

tu producto, si tu propuesta de valor encaja con sus prioridades, El verdadero reto no es identificar donde existe potencial.
si puedes llegar hasta ellos de forma eficiente o silas condiciones  Es determinar dénde existen las condiciones adecuadas
actuales favorecen realmente la entrada. para convertir ese potencial en negocio.

ANTES DE ENTRAR, EVALUA SEIS CONDICIONES.

Q E:E} f'r'{‘ E all ®

NECESIDAD ENCAJE ACCESO ADOPCION RENTABILIDAD MOMENTO
¢Existe un ¢Tu propuesta ¢Puedes llegar JPueden comprar ¢Tiene sentido ¢Eselmomento
problema real? de valor es alos clientes y utilizar tu econoémico? adecuado?
relevante? adecuados? solucion?
oAy KEY INSIGHT
Q Las oportunidades estan en todas partes.
A La preparacion, no.
- Una evaluacion estructurada permite distinguir las oportunidades reales
de aquellas entradas prematuras o con un nivel de riesgo elevado.
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DISTINCION CLAVE

El atractivo de un mercado
no es lo mismo que
su preparacion.

Son dos conceptos relacionados,
pero responden a preguntas
diferentes.

Nos indica cuanto potencial puede ofrecer Nos indica si existen las condiciones necesarias
un mercado. para que nuestra empresa pueda aprovechar
ese potencial.

Lo evaluamos a través de factores como: Lo evaluamos a través de:

(.CUEI es la dimension Q NECESIDAD éEXESte un problema

nnu Lol de la oportunidad? et

¢Nuestra propuesta es

¢El mercado esta E:} ENCAJE relevante para ese mercado?

A" CRECIMIENTO :
creciendo?

002 ¢Podemos llegar a los
rqog\ DEMANDA ¢Existe interés fr) AGLE0 clientes adecuados?
) suficiente?
i Pueden y quieren adoptar
<
;Qué tan disputado p ADOPCION nuestra solucion?

? COMPETENCIA :
esta el mercado?

¢La oportunidad tiene

% RENTABILIDAD ) -
sentido econémico?

é POTENCIAL ¢ Qué valor podria

ECONOMICO generar la oportunidad? @ ¢Es el momento adecuado

MOMENTO
para entrar?

©/ La diferenCia importa. La oportunidad no depende (nicamente

del potencial del mercado.

Un mercado puede ser grande, crecer rapidamente Depende de que existan las condiciones

I Y presental: una demanda S|gn|f|cat|\fa adecuadas para que tu empresa pueda
..y aun asi no estar preparado para tu empresa. acceder a él y convertir ese potencial
en negocio.
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PERSPECTIVA CLAVE EMPRESAS DIFERENTES.

LA PREPARACION  REALIDADES DIFERENTES.
DEPEN DE DE Un mismo mercado puede

representar una oportunidad
TU EMPRESA parauna erpresa..
. y una barrera para otra.

Un mercado no esta universalmente
“preparado”. Puede estarlo para una
empresa, un producto o un modelo
de negocio... y no para otro.

La preparacion de un mercado es el grado
en que las condiciones del mercado estan
alineadas con tu propuesta especifica,
tu modelo de negocio y tu capacidad

de ejecucion.

LA GRAN PREGUNTA

@" ¢ESTA ESTE MERCADO
PREPARADO PARA NOSOTROS?

La pregunta correcta no es solo: “; Es un buen mercado?”
Sino: “; Existen las condiciones de mercado adecuadas
para nuestras fortalezas, recursos y objetivos especificos?”

POR QUE LA PREPARACION DEPENDE DE TU EMPRESA

TU MODELO 00 EL MOMENTO
Q TU PROPUESTA oll DE NEGOCIO (73 TUSCAPACIDADES AR
Un mercado puede estar Lo que funciona para un La preparacion depende Un mercado puede no
preparado para una actor local puede no de tus recursos, estar preparado hoy,
solucion diferente, funcionar para un experiencia, alianzas pero las condiciones
pero no para la tuya. participante internacional. y apetito de riesgo. pueden cambiar y crear

una oportunidad mafiana.

Mismo mercado. ™ El éxito en los mercados internacionales

Diferentes pu ntos de pa rtida depende de comprender tu contexto

especifico, no solo las condiciones

Diferentes resultados. generales del mercado.

NMA INSIGHT o NEXTMARKETACCESS.COM
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DIAGNOSTICO

Las dos primeras pruebas:
Necesidad y Encaje

Una oportunidad de mercado comienza con una necesidad real.
Pero incluso cuando la necesidad es clara, tu solucién debe
encajar con el contexto local, las expectativas del cliente y el
entorno competitivo.

01

&

02

LA PRUEBA DE NECESIDAD

¢EL PROBLEMA ES REALY LO
SUFICIENTEMENTE IMPORTANTE COMO
PARA GENERAR DEMANDA?

Los mercados atractivos suelen partir de problemas reales.
La clave es comprender la intensidad de ese problema y qué
haria que un cliente cambiara lo que hace hoy.

PREGUNTAS CLAVE

¢El problema esta claramente reconocido?

¢Es una prioridad para los clientes?

¢Qué estan haciendo hoy para resolverlo?

¢Qué cambiaria si la situacién no mejora?

¢Existe una disposicién real a invertir en una solucion?

LA PRUEBA DE ENCAJE

¢TU PROPUESTA RESUELVE EL PROBLEMA
EN LAS CONDICIONES LOCALES?

Una solucién que funciona bien en un mercado puede no
funcionar igual en otro. El encaje va mas alla del producto:
incluye precio, propuesta de valor, requisitos de servicio y
expectativas locales.

LA PRUEBA DE TRANSFERENCIA DE VALOR
¢El valor gue generas en tu mercado de origen se transfiere al nuevo mercado? Considera cinco elementos clave:

5

FUNCION

¢Resuelve el mismo

problema?

=

ECONOMIA
¢La propuesta de valor
genera un beneficio
econémico claro?

ONO
&R
PRIORIDAD

¢Es una prioridad
para los clientes locales
en este momento?

Mismo problema. = e

Contexto diferente.
La adaptacion crea oportunidad.

NMA INSIGHT 05

ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

LAS NECESIDADES
REALES CREAN =
MERCADOS. -
EL ENCAJE ADECUADO™®
CREA OPORTUNIDADES.

Comprender las necesidades
locales y adaptar tu propuesta
es la base para una entrada
exitosa en el mercado.

-

PERCEPCION PROPUESTA
:Se entiende el valor ¢Cumple con las expectativas
de la misma manera? locales en términos de
funcionalidades, servicio
y soporte?

Una propuesta global solida
conserva su ventaja competitiva
esencial y adapta aguello que
crea acceso.

NMA INSIGHT
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06 | DIAGNOSTICO

Las dos siguientes pruebas:
Acceso y Adopcion.

Un mercado puede tener demanda y tu producto puede encajar, pero el éxito
sigue dependiendo de si puedes llegar al cliente y de si el mercado puede
adoptar la propuesta de forma repetida.

@ | LA PRUEBA DE ACCESO @ | LA PRUEBA DE ADOPCION
¢PUEDES LLEGAR REALMENTE ¢PUEDE EL MERCADO ADOPTAR
AL CLIENTE? LA PROPUESTA DE FORMA
Tener un buen producto o una buena REPETIDA?

propuesta no es suficiente. Necesitas una Una venta o un proyecto piloto no

ruta clara para llegar al mercado, comprender demuestran que el mercado esté preparado.
quién decide, como se compra y si existen El crecimiento sostenible depende de si los
canales o socios locales creibles. clientes pueden y quieren adoptar la solucion

de forma repetida y a mayor escala.

PREGUNTAS CLAVE LO QUE REQUIERE LA ADOPCION

e®e ;Quiénes son los verdaderos o CAPACIDAD

responsables de la decisién? Sl el EE )
habilidades y recursos necesarios

para utilizarla.

Q :Cémo compra el cliente? S  INFRAESTRUCTURA
] Existen los sistemas e infraestructuras
de apoyo necesarios.
.’; ¢Qué canales controlan SERVICIO
el acceso? Puede proporcionarse soporte
y servicio de forma consistente.
I@\ :Necesitas socios o CONFIANZA
distribuidores locales? Existe confianza en tu marca,
solucién y socio local.
E ;Qué barreras regulatorias o ESCALA
institucionales afectan la ruta [ I I Existe suficiente potencial para repetir
de entrada? el negocio mas alla de las primeras
ventas.

UNA VENTA NO SIGNIFICA QUE EXISTA UN MERCADO.

La preparacion depende de llegar al cliente y construir
las condiciones para una demanda repetible.

4 | | UN MERCADO ABIERTO NO SIGNIFICA QUE SEA ACCESIBLE.

NMA INSIGHT 6 NEXTMARKETACCESS.COM
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DIAGNOSTICO

Las dos siguientes pruebas:
Rentabilidad y Momento

Incluso cuando existe una necesidad clara, un buen encaje y una
ruta viable hacia el mercado, la oportunidad debe seguir teniendo
sentido econémico — y el momento debe ser el adecuado.

05

LA PRUEBA DE RENTABILIDAD

¢Puede el modelo de negocio seguir siendo atractivo
después de considerar todos los costes?

Los ingresos del mercado son solo el punto de partida. La verdadera
oportunidad depende de los ingresos que puedes capturar después
de considerar el coste y la complejidad de entrar y operar en ese
mercado.

LA PRUEBA ECONOMICA

é—@—&—@—uﬂﬂ= @

Potencial Coste de Coste Coste de Complejidad Oportunidad
de ingresos entrada al del canal adaptacion  de ejecucion real
mercado

La cifra final suele ser muy diferente del tamario aparente del mercado.

LA PRUEBA DEL MOMENTO

NMA INSIGHT 07

ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

MERCADO
ADECUADO.
MOMENTO ADECU.
MAYOR
POTENCIAL.

Las condiciones del mercado
evolucionan. El momento adecuado
puede convertir una buena
oportunidad en una gran
oportunidad — o hacerte esperar.

06

¢Las condiciones actuales del mercado son lo suficientemente
favorables como para justificar actuar ahora?

La preparacién no es estatica. Un mercado puede volverse listo, demasiado
pronto, o estar preparado para un modelo de negocio y no para otro.

El momento adecuado puede reducir barreras, disminuir los costes de entrada
y aumentar las probabilidades de éxito.

SENALES CLAVE DEL MOMENTO

il &R =) Q & é

Regulacién Inversién Competencia Comportamiento  Tecnologia Cadena de Capital
del cliente suministro
cEstan (Esta ¢Estan ? (Es relevante ¢Se estan ¢ Esta fluyendo
cambiandolas  aumentando la entrando Seesta un cambio reorganizandolas  lainversién
reglas o inversién y la competidores acelera@o tecnolégico?  empresas segin hacia el
barreras? infraestructura? creibles? la adopcion? dénde producen ecosistema?

o distribuyen?

66 “Todavia no.”

A veces, la informacién
mas valiosa es saber
que ahora mismo noes
el momento adecuado
— y que eso puede ser
una conclusiéon
estratégica valida.

: —
Economla SOI'da. Las mejores oportunidades

combinan una economia atractiva
con unas condiciones de mercado

adecuadas en el momento correcto.

El momento adecuado.
Un camino mas fuerte hacia el éxito.

NMA | INSIGHT 07 NEXTMARKETACCESS.COM
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POSICIONAMIENT

ATRACTIVO ,DEL MERCADO X NO SE TRATA DE
PREPARACION DEL MERCADO  cioosivisGri

SE TRATADEUN 2l

Los mercados mas interesantes son aquellos que combinan una MEJOR ENCAJE
oportunidad comercial sélida con las condiciones adecuadas

para que tu empresa tenga éxito. Las mejores oportunidades

se encuentran en la interseccién
PREPARACION DEL MERCADO entre el atractivo y la preparacion,
Baja preparacion Alta preparacion no en la qtma de una
Barreras elevadas, encaje poco claro, Acceso més claro, mejor encaje C|aSlfIC3CIOn.
ncertidumbre o un momento inadecuado y condiciones favorables

AVANZAR 6 OPORTUNIDAD
CON PRECAUCION PRIORITARIA
Alto atractivo
o Interesante, pero con barreras Atractivo y preparado.
. molh fuerte . -
= (= -:1;-‘-(“:? amplio, a ‘“1 significativas o incertidumbre Un candidato sélido
> ~ B ‘h"_wl" b““‘*"l_m‘“”m Considera una aproximacion para entrar en el mercado.
: : o gradual o una validacion
ow adicional
< =
E 9 OPORTUNIDAD
- [ BAJA PRIORIDAD DE NICHO
[=]
Mercado mds pequeiio Atractivo limitado y barreras  Puede ser mas facil de abordar,
T importantes, Obsérvalo, pero pero con escala limitada.
menor valor estratégico no lo priorices por ahora Considéralo si encaja con tus

objetivos estratégicos

CONCLUSIONES CLAVE

@ uI][l @

MIRAR MAS ALLA DEL IDENTIFICAR SER REALISTA UTILIZARLO COMO
TAMANO DEL MERCADO OPORTUNIDADES REALES HERRAMIENTA
Un mercado grande puede Concéntrate en mercados No todo mercado atractivo Esta matriz ayuda a comparar
ser comercialmente dificil donde tus fortalezas se esta preparado, y no todo opciones, priorizar mercados
si la preparacion es baja. encuentren con una demanda mercado preparado sera y orientar los siguientes
real y condiciones grande. Ambos pueden pasos de tu estrategia
favorables. ser valiosos. internacional.

i

EL TAMANO DEL MERCADO NB LO ESTODO El crecimiento estratégico

LA COMBINAC|ON ADECUADA surge al centrarse en mercados

donde el atractivo y la preparacion

CREA OPORTUNIDADES REALES. convergen.

NMA | INSIGHT 08 NEXTMARKETACCESS.COM
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APLICACION

DOS MERCADOS. EL MERCADO

DOS OPORTUNIDADES MUY DIFERENTES. ~ MAS GRANDE NO ES™S
NECESARIAMENTE =

Dos mercados pueden parecer igualmente atractivos sobre el papel EL MEJOR }
i . 8 & : h |
y, aun asi, representar oportunidades muy distintas para una misma
empresa. La preparacion determina queé oportunidad es realmente PROXIMO MERCADO
viable. La preparacion revela la
MERCADO A MERCADO B oportunidad accionable
mas solida. Un mercado
ALTO ATRACTIVO - BAJA PREPARACION ATRACTIVO MODERADO - ALTA PREPARACION puede parecer mayor o mas
atractivo sobre el papel y,
I] LO QUE PARECE ATRACTIVO l] LO QUE OFRECE EL MERCADO aun asi, generar menos valor
oll ¢ Gran mercado potencial oll ¢ Mercado total mas pequefio que otro donde ya existen
e Fuerte crecimiento de la categoria e Crecimiento moderadode la las condiciones para
e Importante demanda de clientes categoria tener éxito.
e Actividad competitiva en aumento ® Menor h“"mm de clientes
potenciales
PERO... PERO FUNCIONA A TU FAVOR
A o Elproceso de compra no esta claro @ ¢ Elproblema del cliente esta
e Los socios locales son débiles claramente reconocido
e La organizacion del cliente no o Losrequisitos de la propuesta
responde con rapidez estan bien definidos
e Lapropuesta de valor requiere o bBoasteunaruta viable hacia el mercado
adaptacion o |ossocios locales pueden apoyar la
o Loscostes de decisién son elevados entrada

e Elentomo de entrada es atractivo
MAYOR OPORTUNIDAD TEORICA OPORTUNIDAD MAS ACCIONABLE

ESPERAR - VALIDAR PRIORIZAR

PREGUNTA ESTRATEGICA

@/ ¢QUE MERCADO DEBERIA PRIORIZAR LA EMPRESA?

La respuesta no es necesariamente el Mercado A. La oportunidad teérica méas grande puede
ser menos valiosa a corto plazo que un mercado mas pequeno en el que ya existen las
condiciones comerciales adecuadas.

-

! - . ..-F
EL MERCADO MAS GRANDE NO ES

La preparacion revela la

NECESARIAMENTE EL MEJOR PR()X' MO oportunidad accionable mas sélida.
MERCADO.

NMA | INSIGHT 09 NEXTMARKETACCESS.COM
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EVIDENCIA

¢QUE NOS HARIA
CAMBIAR DE OPINION?

Toda estrategia de entrada a un mercado contiene supuestos. El objetivo
no es confirmar lo que ya creemos que es cierto, sino identificar qué
supuestos podrian romper la estrategia y qué evidencia haria cambiar
nuestra opinion.

01

IDENTIFICAR LOS SUPUESTOS

Antes de entrar en un mercado, identifica las condiciones que deben
cumplirse para que la estrategia funcione.

= [
tcog E @ ol
Los clientes El marco Existe el socio El mercado puede
pagaran el precio regulatorio es adecuado. mantener el
requerido. favorable. rendimiento
esperado.

HACER LA PREGUNTA CRITICA

02

@ ¢{QUE NOS HARIA CAMBIAR DE OPINION?

¢Qué evidencia demostraria que cada supuesto es incorrecto? Este cambio
de perspectiva en la investigacion de mercados —de confirmar a cuestionar—
ayuda a reducir el sesgo de confirmacion.

VALIDAR LO QUE MAS IMPORTA

Centra los esfuerzos de validacion en los supuestos que tengan mayor impacto
sobre el resultado y el mayor nivel de incertidumbre.

==

DE LOS SUPUESTOS A LA EVIDENCIA

B Q

SUPUESTO EVIDENCIA
;Qué debe ser cierto? ¢ Qué lo demostraria?

03

Evidencia
de socios

Evidencia
de precios

Evidencia
del cliente

%

O
=

©

VALIDACION
Pon a prueba el punto

— .

EL OBJETIVO NO ES LA GERTEZA.
ES REDUCIR LA INCERTIDUMBRE

QUE MAS IMPORTA.

NMA INSIGHT

10

ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

LOS SUPUESTOS
DEBEN PONERSEA =
PRUEBA. LA EVIDENCIA
DEBE GUIAR LAS
DECISIONES.

El insight de mercado mas util
suele surgir al identificar qué
podria demostrar que la
estrategia es incorrecta —
antes de que comprometas
recursos.

Evidencia
regulatoria

9

&

DECISION

critico. Actuia con mayor confianza.

Las mejores decisiones surgen al
poner a prueba los supuestos que
podrian determinar el éxito o fracaso
de una oportunidad.

NMA | INSIGHT 10
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DECIDIR

DE LA INVESTIGACION
DE MERCADOA LA
DECISION DE MERCADO.

La investigacion describe lo que esta ocurriendo. La inteligencia

de mercado explica por qué ocurre. La evaluacion estratégica muestra
qué significa para nosotros. El andlisis de preparacion del mercado
ayuda a decidir si debemos actuar ahora.

LA METODOLOGIA NMA
UN CAMINO CLARO DESDE LA INFORMACION HASTA LA DECISION.

B - G - (¢ - @& - @

INVESTIGACION  INTELIGENCIA EVALUACION PREPARACION DECISION
DE MERCADO DE MERCADO ESTRATEGICA DEL MERCADO
Describe lo que Explica por qué Muestra qué Evalia si existen Elegir el curso
esta ocurriendo. ocurre. significa para las condiciones de accién
nNosotros. adecuadas para correcto.

actuar.

RESULTADOS DE DECISION NMA

CUATRO RESULTADOS CLAROS. UN CAMINO A SEGUIR MAS CLARO

© 9, ©,

ESPERAR

ADELANTE
CONDICIONAL

La oportunidad parece viable,
pero ciertos supuestos
requieren validacion o algunos
elementos de la propuesta,
la ruta de acceso al mercado
o el modelo operativo necesitan
adaptacion antes de
comprometer recursos
significativos.

ADELANTE

La oportunidad es
atractiva y el mercado
parece suficientemente
preparado como para

justificar la entrada.

PRINCIPIO CLAVE

La oportunidad es
creible, pero el momento
o las condiciones del
mercado atin no son
lo bastante sélidas
como para justificar
la entrada.

NMA INSIGHT 11

ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

EL INSIGHT DEBE
LLEVAR A LA DECISION
LA CLARIDAD DEBE
GUIAR LA ACCION.

El verdadero valor del insight
de mercado no esté en saber
mas, sino en tomar mejores
decisiones.

NO ENTRAR

La oportunidad actual
no ofrece condiciones
suficientes para
justificar la entrada.

UNA EVALUACION DE MERCADO DISCIPLINADA DEBE SER CAPAZ DE DECIR ‘NO'.
|]|] No todo mercado atractivo es el mercado adecuardo, y no toda oportunidad es la oportunidad

correcta en el momento adecuado.

EL OBJETIVO NO ES UN INFORME
MAS GRANDE. ES UNA MEJOR

DECISION.

Saber si se debe actuar puede
ser mas valioso que simplemente
saber donde existe una
oportunidad.

NMA | INSIGHT 1
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TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

FUENTES

Fuentes y Lecturas Recomendadas

Material de referencia que respalda este NMA Insight.

@ European Commission @ OECD

Access2Markets OECD Trade Facilitation Indicators:
- Rbclinci e radaibods padd o Q» Monitoring Policies up to 2025
condiciones de acceso a mercados :
' P 4 :
rétuiaite de Ibartation e produdios, OECD ublicado el 24 de marzo de 2025

Analiza los avances en facilitacion del

documentacion, aranceles . p
y comercio en 163 economias.

procedimientos especificos para el
comercio entre determinados paises.

&’ trade.ec.europa.eu &’ oecd.org
@ World Bank @ WTO /ITC / UNCTAD
Enterprise Surveys ‘9, World Tariff Profiles 2026
Encgestlas relprejentatmas a nivel WTO Ofrece informacion sobre medidas
nacional realizadas a empresas en ol bt
WORLD BANK  mas de 150 economias, que abarcan },\‘ ‘3 a;::};;i?; 28 cho:sn?;zs
temas relacionados con el entorno " % P '
gmpresar!ai, como fman_qacuon, UN CTAD
infraestructura, corrupcion y
desemperio empresarial.
é enterprisesurveys.org & wto.org

@ WTO @ UNCTAD

Trade Profiles World Investment Report 2026:
=/ ==\

International investment in a
\.'// Proporciona indicadores clave sobre @V
} M . s ‘é

1}’ turbulent era

~— comercio de mercancias y servicios S &

WTO comerciales para més de 190 economias, UNCTAD Publicado el 7 de julio de 2026.
incluyendo exportaciones, importaciones Analiza los flujos globales y regionales
y principales socios comerciales. de inversion extranjera directa y la

evolucion de las politicas de inversion.

& wto.org & unctad.org

COMO UTILIZAR ESTAS FUENTES

Estas fuentes ayudan a validar las condiciones del mercado, las barreras comerciales,

[D los factores del entorno empresarial y las tendencias de inversion. El NMA Market Readiness
Framework es una sintesis estratégica disefiada para convertir esa evidencia en una decision
de mercado.

NMA INSIGHT 12 NEXTMARKETACCESS.COM



NEXT MA INSIGHT
WA MARKET ccrens. b oI 13
A ACCESS ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

SOBRE NMA

TU SOCIO EN R

ACCESO A MERCADOS DIFERENTES.
UN FUTURO

Ayudamos a empresas ambiciosas a convertir oportunidades MAS BRILLANTE

internacionales en un crecimiento real y sostenible. Nuestro foco

esta en Europa y México, con extension hacia Latinoamérica. Con el socio adecuado,
los nuevos mercados no
ENFOQUE ESTRATEGICO solo son posibles:
I] Ofrecemos una orientacion clara y pragmatica, prosperan.
I]u basada en conocimiento real del mercado y

experiencia internacional.

COLABORACION SELECTIVA

090 Trabajamos con un nimero limitado de empresas
m para garantizar una colaboracién personalizada
y de alto impacto.

EXPERIENCIA BIDIRECCIONAL

Apoyamos a empresas europeas que entran en
México y Latinoamérica, asi como a empresas

latinoamericanas que se expanden hacia Europa.

IMPACTO REAL

(@/? Nuestro objetivo es sencillo: ayudarte a reducir

riesgos, acelerar tu entrada al mercado y
generar valor sostenible.

—— r e —_ -

-— g -
CONVIRTAMOS TU AMBICION Los mercados pueden ser
INTERNACIONAL EN OPORTUNIDAD. s I pximo paso

no tiene por qué serlo.

Ponte en contacto PA contact@nextmarketaccess.com @ nextmarketaccess.com

NMA | INSIGHT 13 NEXTMARKETACCESS.COM
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TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA AQUI.

ENTRADA A MERCADOS INTERNACIONALES

SIGUIENTE PASO

EXPLOREMOS TU v e
OPORTUNIDAD UNFUTURO

MAS BRILLANTE.

Cada mercado es diferente. Hablemos de tus
objetivos y retos especificos, y de como
podemos ayudarte a convertir el insight

en un plan concreto.

Ponte en contacto —

< contact@nextmarketaccess.com

@ nextmarketaccess.com

COMO PODEMOS AYUDARTE

5 © © @

COMPRENDER DEFINIR EJECUTAR CRECER
Aclarar tus objetivos Identificar el mejor Convertir la estrategia Generar valor a largo
y evaluar la preparacion enfoque y los socios en un plan préactico. plazo en tus mercados

real del mercado. adecuados. objetivo.

“De la complejidad del fe gt
mercado a la claridad NN\ | varker

estratégica.” e T AT

TU PROXIMO MERCADO EMPIEZA
— NMA
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