
MARKETING INTERNACIONAL 

Casos de éxito en planes de 

Internacionalización empresarial

Doctorando Luis Enrique Méndez
Presidente de la Cámara Peruana de Comercio Exterior

Lima, Mayo de 2011



Desarrollo estratégico empresarial
Modelo crecimiento 

nacional
1. Crear ventaja 

competitiva
2. Sostenerla
3. Economías de 

aprendizaje
4. Economías de escala
5. Economías de alcance
6. Economías financieras

Modelo crecimiento 
internacional

1. Acopiador (Exworks)
2. Importador (FOB)
3. Distribuidor (DDP)
4. Joint venture (Canal  mixto)
5. Licencia  (Canal  mixto)
6. Franquicia  (Canal  directo)
7. Adquisición (Producción)
8. Inversión directa (internac.)



Gestión de 
Producción

Gestión 
Empresarial

Gestión de 
Exportaciones

 Calidad

 Cantidad

 Cumplimiento de normas   
técnicas del mercado destino

 Asociatividad

 Formalización

Finanzas

 Capacidad de negociación

 Envases y embalaje

 Incoterms

 D F I

 Medios de Pago

Componentes

Empresa que
satisface lo

que el mercado
externo EXIGE

Plan de 
Internacionalización



• El cliente potencial
muestra interés en
nuestra empresa y
solicita una
cotización…

Negociaciones con clientes

• Datos de nuestra empresa
• Datos del potencial importador
• Numeración de referencia
• Descripción exacta del producto y
partida arancelaria

• Cantidad, peso, volumen y embalaje
• Cantidad disponible del producto 
a exportar

• Precio / término comercial (incoterm)
• Medio de transporte a utilizar
• Fecha posible de embarque / plazos
• Medio de pago a utilizar: C/c, C/d, R/d.
• Lugar de embarque / desembarque

• Certificaciones, inspecciones
• Condiciones de venta
• Vigencia de la cotización

Individualizar la
gestión comercial

con el cliente



DECISIONES DEL PROGRAMA DE MARKETING INTERNACIONAL



SELECCION DE MERCADOSSELECCION DE MERCADOS

La información analizada me sirve para formular un “Plan de
Exportaciones” hacia EE.UU, en primer lugar y contemplar la
posibilidad en el mediano plazo de incursionar en Canadá y Chile.

Paso 5:Paso 5:
EE.UU CHILE CANADA

VARIABLE
Importaciones de 
brasieres 1998 1.040.823.000       14.439.833           71,760,344
Participación % del 
proveedor #1 de las 
importaciones México (23%) Colombia (31%) México (32.5%)
Disponibilidad de 
transporte Excelente Bueno Regular
Arancel General 17,3% 9% 20,5%
Arancel para 
Colombia 17,3% 0% 20,5%
Ingreso de la 
población 33.943 4.493 21.145
Información del 
mercado revisada SI SI SI

1 3 2



MÉTODOS DE ENTRADA EN FUNCIÓN DEL CONTROL EJERCIDO



PASOS HACIA LA INTERNACIONALIZACION
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MARKETING ANALISIS LAS 4 CMARKETING ANALISIS LAS 4 C

CLIENTES COMPANIA COMPETIDORES COLABORADORES

SEGMENTACION 

MERCADO

SELECCIÓN MERCADO 

OBJETIVO

POSIONAMIENTO DEL 

PRODUCTO O SERVICIO

PRECIO

PRODUCTO PLAZA PROMOCION
MARKETING MIX LAS 4 PMARKETING MIX LAS 4 P

COMPRA RETENCION CONSUMIDOR

BENEFICIOS

CREANDOCREANDO

VALORVALOR

CAPTURANDOCAPTURANDO

VALORVALOR

SUSTENANDOSUSTENANDO

EL VALOREL VALOR

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING INTERNACIONAL



Segmentación



Estrategias de producto



Estrategias de producto



Estrategias de producto



Estrategias de precio



Estrategias de precio
COSTES DE LA EXPORTACION
Precio Ex Works 82.081 Dolares
Gastos FOB 2.052 Dolares
Gastos ag adu origen 30 Dolares
Precio FOB 84.163 Dolares
Peso volumétrico 443
Peso físico 24.624
Flete 11.550 Dolares
FCLA 116 Dolares
BAF 693 Dolares
Congestion Surcharge 347 Dolares
Collect Surcharge 289 Dolares
CAF 578 Dolares
Precio CFR 97.734 Dolares
Seguro (máx cobertura) 782 Dolares
Warehouse to warehouse 98
Derecho de emisión 32 3%
Precio CIF 98.841 Dolares
Agente aduana destino 100 Dolares
Precio DDU 98.941 Dolares
Aranceles 0
IVA 6.926 Dolares
Precio DDP 105.867 Dolares
Costes financieros 2.469 9%
Precio de venta 108.336



Estrategias de precio



Estrategias de precio



Estrategias de precio



Estrategia de distribución



Estrategias de distribución



Estrategias de comunicación
Diferencias Culturales en Cuanto a Logotipos y LenguasDiferencias Culturales en Cuanto a Logotipos y Lenguas

Air
=

Allah



Estrategias de comunicación
Cultura, estética y coloresCultura, estética y colores

EE.UU y Europa La India



Estrategias de comunicación



Resumen de estrategias



Resumen de estrategias



Pilares del marketing



Muchas gracias

Luis Enrique Méndez Cabezas
lmendez@camex.org.pe



Internacionalización empresarial

Jorge Luis Cam Rosell

Gerente General
Show Room Peru EIRL
PERU

est. 2004

Director de Operaciones
Blossom Inspirations LLC
USA

est. 2009



Accesorios de alpaca, ovino, cuero, artículos de decoración y afines



Difundir al Peru  a través de productos que integren tradición, modernidad,
respeto al medio ambiente y responsabilidad social.

Generan impacto social,
ambiental y económico
positivo a lo largo de la
cadena de valor,
desde el productor
hasta el consumidor
final.

Empresa Sustentable

sustentabilidad
Transparencia

Capacitación y entrenamiento
Acceso a la información

Calidad Total
Reconocimiento
Precios justos

Bono de Calidad
Fondo Social

Solidarios
Acercar personas



•Hecho a mano en Perú

•Uso de materiales naturales y/o reciclados

•Ambiental y socialmente responsables

•Innovadores

Pilares fundamentales



Emisión entre 495 y 819 gCO2e de gases de 
efecto invernadero en todo el ciclo de vida del 
producto.

Precio de compensación de US$ 10.00 por Ton. 
métrica de CO2, el costo de emisión sería de:

Para EE.UU. : US$ 0.005
Para Europa: US$ 0.01

10,000 und x $0.01 = $ 100.00

(programas de reforestación)

Innovación en Procesos

Correas bordadas            Adornos de mate



“ Esta tarjeta está hecha de 
papel de semillas, copia nuestra 

información, plántala y piensa en 
nosotros cuando florezca ”

Innovación en Planes de Marketing



Experiencia: Taller ADOC / Marzo 2011

• Validar la matriz de mercado, con nuestro plan de negocios.

• Elaborar nuestros precios de exportación con mayor precisión y análisis.

• Evaluar cuál es la mejor estrategia de entrada y qué canal de distribución
escoger.

• Visita guiadas a instituciones del estado y privadas que intervienen
en el proceso de exportación e importación.

• Aprovechar las herramientas tecnológicas: página web, facebook,
twitter, youtube.



Jorge Luis Cam Rosell

www.blossominspirations.com Blossom Inspirations @blossomproducts

jorge@blossominspirations.com

“ El Perú es una gran marca 
y todos estamos invitados a 
ser sus embajadores ”





Caso de Éxito

DIKELO Co.



Presentación Grupo Dikelo Co. 

• Empresa 100% peruana

• Jeans ecológicos y ropa médico hospitalaria

• Productos de alta calidad

• Tecnología de punta

• Preservamos el medio ambiente

• Marcas:



Línea de Productos Grupo Dikelo Co. 

• Obi Médica
Ropa médico hospitalaria con tela inteligente

• Mitzhie
• Pantalón Jean Orgánico para dama, 
• pantalon jeans de   dama , 
• capri de jeans de dama, 
• casaca jeans de dama, 
• t.shirts de dama



Ventas 2010 - 2011 Grupo Dikelo Co. 



Capacitaciones Grupo Dikelo Co. 

• Miércoles del Exportador
2007 – 2011

• Talleres ADOC
Trainers Training
Web 2.0 / Negocios Electrónicos
Tienda Virtual
e-Marketing

• Curso
Plan de Introducción al Mercado Internacional 

1.- MIERCOLES DEL EXPORTADOR
- Desde el año 2007 hasta la fecha...

2.-TALLERES ADOC
- TALLER ADOC TRAINER'S TRAINING "APLICACIÓN DE LOS NEGOCIOS 

ELECTRÓNICOS EN LAS EMPRESAS" (06 al 09 de Noviembre 2007)

- TALLER ADOC TRAINER'S TRAINING " E-MARKETING Y REINGENIERIA DE 
NEGOCIOS EN LA ERA DE INTERNET (Mayo 2008)

- WEB 2.0: NUEVAS ERRAMIENTAS DE INTERACION EN LOS NEGOCIOS 
ELECTRONICOS 2009

- NEGOCIOS ELECTRONICOS

- DESARROLO DE BLOG CON WORDPRESS 2010

- COMO CREAR GRATIS SU PROPIA TIENDA VIRTUAL PARA PROMOVER 
SUS PRODUCTOS DE EXPORTACION 2010

- BARRERAS DE ACCESO A LOS PRINCIPALES MERCADOS 
INTERNACIONALES

- E-MARKETING Y PROMOCION DE INTERNET PARA LOS NEGOCIOS 
INTERNACIONALES

3.- CURSOS:
-PLAN DE INTRODUCCION AL MERCADO INTERNACIONAL(2010)



CONCURSOS

Participación de  DIKELO CO. Con nuestra historia  en:

APEC DIGITAL OPPORTUNITY CENTER "BLOG 
COMPETITION 2010“
ADOC WEB 2.0

http://www.apecdoc.org/post/50/8254

BLOG . http://www.jeansecologico.blogspot.com/



FERIAS

-EXPOTEXTIL PERU 2009 LIMA PERU (VISITANTE)

-PERU MODA 2009 LIMA PERU (VISITANTE)

-EXPOTEXTIL PERU 2010 LIMA PERU (VISITANTE)

-PERU MODA 2010 LIMA PERU (VISITANTE)

-PERU MODA 2011 LIMA PERU (VISITANTE) 

-LIMA FASHION WEEK 2011 LIMA PERU 
(VISITANTE)



EXPOTEXTIL 2011



INVITACIONES:

-FERIA INTERNACIONAL EXPOINDUSTRIA 2011  SAN 
JOSE DE COSTA RICA
http://www.expoindustria.co.cr/

INVITACIONES:

-FERIA INTERNACIONAL EXPOINDUSTRIA 2011  SAN 
JOSE DE COSTA RICA
http://www.expoindustria.co.cr/

FERIAS INTERNACIONALES Y RUEDAS DE NEGOCIO

RUEDA DE NEGOCIOS.
- MISION EMPRESARIAL DE BRASIL -
COLOMBIA - PERU lugar LIMA-PERU 2009
- RUEDA DE NEGOCIOS PERU-COSTA 
RICA lugar LIMA PERU 2010
- RUEDA DE NEGOCIOS DEL CEA 
www.comunidadadventista.com



Gracias a:    ALIBABA.COM
PROFORMA A USA
Consulta de Precios de ANDY R en Estados Unidos
Estimado Miguel Miranda,

Estoy interesado en su producto (s)

JEANS
Jeans mezclilla Señora del 100% de productos 
orgánicos peruanos, el diseño ecológico.
Estimado Sr. Miguel Miranda,
Por favor envíeme su mejor precio para 
JEANSRegards,
ANDY R

Sr. Andy R
Director / CEO / Gerente General
PROPIETARIO
Empresa: NY
País / Región: Estados Unidos
Dirección: Virginia, EE.UU. ST 105 LLUVIA
TEL: 01 540 903 5223
FAX: 1
Mensaje de Origen: Estados Unidos
Mensaje IP: 71.163.248 .*

PROFORMA  JORDANIA
JEANS oferta
Estimado Miguel Miranda,

Estoy interesado en su producto (s)

JEANS
Jeans mezclilla Señora del 100% de productos orgánicos peruanos, el 
diseño ecológico.
Muy señor mío:

que reexportador de pantalones vaqueros en China, relacionarla 
Lookingfor coopration con su compañía de modo que ¿podría pls
SendMe más información, acerca de los pantalones vaqueros que 
interesante ya que nos va a ofrecer los mejores precios, también si tiene 
alguna foto de la muestra; s y el Fabrice saber WHA es el precio de coste 
tan pronto como sea así.

reagrds

alhrni

Sr. Mahmoud alhrini

Propietario / Empresario
Empresa: explotaciones alhrini Ltd
País / Región: Jordania
Dirección: JO jordan Sudán Argelia Guatemala Ammán Ammanmarg
Alhamam
TEL: 962 6 874 874 767



Grupo Dikelo 2010 Grupo Dikelo Co. 

Año 2010
Inauguración del 
Taller

Empezamos con 
tres mesas de 
trabajo y equipos 
básicos de 
confección.



Grupo Dikelo 2011 Grupo Dikelo Co. 

Año 2011
Taller operativo

Implementación y 
capacitación 
constante .
Empleo de equipos 
con tecnología de 
punta



PLANTA DE PRODUCCION
11

Nuestros colaboradores trabajan 
contentos por que DIKELO Co.
Cuida su salud

AREA DE PRODUCCION AREA DE PRODUCTOS TERMINADOS

Mi querida madre gestora de 
DIKELO Co. Supervisa al mínimo 
detalle los productos  terminados. 
Garantizando la calidad de 
nuestras prendas. Experiencia 
asegurada…



CAPITAL HUMANO 
11

DIKELO CO. No se olvida de 
los días festivos, DIA DE LA 
MADRE  se vive   por 
adelantado.

Comunicación  
personalizada  es nuestra 
prioridad



Proyección Año 2011 Grupo Dikelo Co. 

• Aumentar en 60% las ventas respecto al año anterior

• Exportar el 50% de la producción

• Implementar nuevas tecnologías

• Desarrollo de nuevos productos



Proyección Año 2011 Grupo Dikelo Co. 

¡Muchas gracias!

Miguel Miranda
Manager
GRUPO DIKELO

Fijo : (51)7192917
Movile : (51) 986239761 Claro
Movile : (51) 994630182 RPC Claro
Nextel : 408*0360
E-mail : dikeloimport@hotmail.com
Web : www.dikelo.com
Blog : www.jeansecologico.blogspot.com



Presentado por: 
Yesica Mamani Quia

Mayo 2011

InkaSecrets



Quienes somos
• Inkasecrets es una empresa dedicada a la producción, 

comercialización y exportación de joyería artesanal y 
accesorios para las damas.

• Visión
• Ser la empresa electrónica de bisutería de mayor prestigio del 

Perú consolidandose en el mercado internacional de joyerias
artesanal mediante la aceptación y preferencia de los clientes.

• Misión
• Ser  la empresa peruana líder en la exportación de joyería 

artesanal realizando un comercio justo con los artesanos

InkaSecrets



Historia
 Nacio luego de participar en el curso 

“Microexportación por Internet” realizado por la 
Municipalidad del Callao. 

 Inkasecrets SAC se formalizo en el 2007.
 En el 2008 con el fin de incrementar nuestras ventas 

buscamos información en PromPerú .

InkaSecrets



Capacitaciones
 En Promperu nos enteramos de los talleres ADOC, 

desde entonces hemos participado en:
 Taller de herramientas de análisis de Mercados 

Internacionales ( el cual nos ayudo a poder analizar 
nuestros mercado potenciales). 

 E-commerce, E-business. 
 Introducción a redes sociales. (aplicar las redes sociales  

como herramienta para dar a conocer nuestros 
productos). 

InkaSecrets



Capacitaciones
 Plan de Introducción al Mercado Internacional . 

 Gracias a estos talleres obtuvimos conocimientos que 
nos ayudo a aplicar estrategias que lograron fidelizar a 
nuestros clientes y captando nuevos logrando 
incrementar así nuestras ventas.

InkaSecrets



Estrategias para incrementar 
nuestras ventas
 Canales de ventas

 Tiendas Electronicas seleccionadas por paises.
 Punto com, punto au, punto uk. 

 Establecer servicios de Postventa: 
 Tracking number, email, feedback.

 Proveedores
 Evaluación de proveedores.

 Abastecimiento continuo
 Calidad

InkaSecrets



Nuestros productos

InkaSecrets



Logros
 Crecimiento continuo desde la formalización de la 

empresa. 2007,2008, 2009, 2010…
 Premios obtenidos: premio mayor numero de 

exportaciones y Excelencia Exporta Fácil 2009 y 2010.
 Formalizar al 70% de nuestros artesanos.

InkaSecrets



… nos queda un largo camino
 Bisuteria Peruana al mundo
 Consolidacion de la marca InkaSecrets 

 Utilizacion de las redes sociales .
 Utilización de web 2.0
 Usar herramientas de google analytics

 Trabajo con artesanos – calidad continua
 Agregar nuevos productos para ampliar nuestra oferta.

InkaSecrets



GRACIAS!!!
Yesica Mamani Quia – yesicamq@inkasecrets.com

WWW.INKASECRETS.COM

InkaSecrets


