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Cálculo básico necesidades gastos en salida exportación

(S/. anual)



ALTERNATIVAS ESTRATÉGICAS PARA ENTRAR

EN LOS MERCADOS INTERNACIONALES

Grado de control sobre las decisiones del Marketing Mix

Bajo Alto



DECISIONES DEL PROGRAMA DE MARKETING INTERNACIONAL



SELECCION 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:
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



PUNTOS CLAVE EN ANALISIS

1. Oportunidades según la demanda

2. Importaciones y competencia

3. Disponibilidad de transporte 

4. Tratamiento preferencial 

5. Información detallada y/o  cualitativa

SELECCION DE MERCADOS



Metodología

1. Identificar el producto exportable

2. Seleccionar el mercado objetivo

3. Seleccionar la estrategia de ingreso

4. Identificar países exportadores competidores

5. Extraer estudios de mercado de estos países

6. Analizar los entornos internacionales

7. Adaptar los estudios de mercado

8. Elaborar el plan de marketing



INTRODUCCION

La elección del modo de 

entrada y la selección de los 

mercados exteriores en los que 

operar son las decisiones más 

importante en la 

internacionalización de la 

empresa.



MÉTODOS DE ENTRADA EN FUNCIÓN DEL CONTROL EJERCIDO



OTROS MODELOS DE COOPERACION

– Financiera

– Comercial

– Tecnológica

– Productiva



PASOS HACIA LA INTERNACIONALIZACION



Metodología

1. Identificar el producto exportable

2. Seleccionar el mercado objetivo

3. Seleccionar la estrategia de ingreso

4. Identificar países exportadores competidores

5. Extraer estudios de mercado de estos países

6. Analizar los entornos internacionales

7. Adaptar los estudios de mercado

8. Elaborar el plan de marketing



Estudios de mercado de países 

exportadores
Estudios de mercado

• Siicex Perú

• Icex  España

• Prochile  Chile

• Bancomext  México

• Proexport  Colombia

• Universidades y otras Cámaras de 

Comercio



Metodología

1. Identificar el producto exportable

2. Seleccionar el mercado objetivo

3. Seleccionar la estrategia de ingreso

4. Identificar países exportadores competidores

5. Extraer estudios de mercado de estos países

6. Analizar los entornos internacionales

7. Adaptar los estudios de mercado

8. Elaborar el plan de marketing



Plan de Marketing

1.3.2. Matriz de 

posición Competitiva

1.7. Presupuesto del 

Plan de Marketing

1.2.1. Información

Externa
1.2.1.1. Demanda

1.2.1.2. Clientes

1.2.1.3. Competencia

1.2.2. Información 

Interna
1.2.2.1. Humanos

1.2.2.2. Financieros

1.2.2.3. Conocimiento

Know-How

1.2.2.4. Otros recursos

materiales

1.4. Objetivos

1.3.1 DAFO1.3. Diagnóstico 

situación

1.2. Información y 

análisis

1.4.1. Cuantitativos

1.4.2. Cualitativos

1.5.1.Estrategias Corporativas

1.5.2. Estrategias de Marketing

1.6.1. Público Objetivo

1.6.2. Marketing Mix

1.5. Estrategias

1.6. Planes de 

acción

1.1. Delimitación 

negocio



Modelo de investigación de mercado



Producto

INTRODUCCIÓN



Propuesta de valor





Patrimonio de marca



Precios 

INTRODUCCIÓN



Precio

DEFINICIÓN: Estimación cuantitativa de un

producto en unidades monetarias.

• Expresa la aceptación o no del consumidor del

conjunto de atributos del producto, en relación a la

capacidad que tiene el producto para satisfacer sus

necesidades.

• El Precio más adecuado de un producto debe ser

menor que el VALOR PERCIBIDO por el

consumidor. En otras palabras, el cliente “debiera”

estar dispuesto a pagar más.



Fijación de precios internacionales

DEPENDE DE:

1.- Objetivos de la empresa

2.- Costos

3.- Elasticidad de la Demanda

4.- VALOR PERCIBIDO POR LOS CLIENTES

5.- Precios de la competencia

6.- Volúmenes de producción en el mercado y 

Canales de Distribución

7.- ESTACIONALIDAD



PARA ELLO DEBEMOS CONTROLAR 

LA DFI



CONTROLAR LA 

DISTRIBUCION

FISICA INTERN.

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



Controlar los canales de comercialización



Decisiones de Precios Internacionales



INTRODUCCIÓN

Distribución



Decisiones de Distribución



Decisiones de Distribución

Estructura de la Distribución a Nivel Sectorial



Decisiones de Distribución



Decisiones de Distribución

Adaptación a Aspectos Socioculturales y Legales



Comunicación y Posicionamiento

COMUNICACIÓN INTERNACIONAL: 

INTRODUCCIÓN



3. Entorno Cultural de los Países

Problemática de Nombres de Marca sin Orientación Global:

Imposibilidad de transferibilidad a los mercados latinos



3. Entorno Cultural de los Países

Diferencias Culturales en Cuanto a Logotipos y Lenguas

Air

=

Allah



ELEMENTOS DE LA COMUNICACIÓN INTERNACIONAL

Publicidad

Venta personal 

Presentación no personal hecha 
por un esponsor identificado.

Promoción de ventas Incentivos a corto plazo para 
aumentar las pruebas o compras.

Relaciones públicas

Marketing Directo
Comunicaciones directas con los 
individuos para onbtener 
respuestas inmediatas..

Proteger y/o promover la 
imagen/productos de la empresa.

Presentaciones personales.

Ferias Comerciales
Presentación de productos en ferias 
internacionales,contactos con 
agentes y distribuidores.

Otras 
Otros métodos de comunicación para 
posicionar el producto o marca en los 
mercados

Distintas formas de comunicar los productos y marcas



ELEMENTOS DE LA COMUNICACIÓN INTERNACIONAL

 Muchas formas de comunicar más allá de la publicidad

convencional



Muchas gracias

Luis Enrique Méndez Cabezas

Cámara Peruana de Comercio Exterior
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