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Estrategia empresarial

Planificar el futuro de nuestra empresa, basandonos en Ias
respuestas que ofrezcamos a las demandas del mercado.
Las empresas de éxito han desarrollado en un momento de su vida
capacidades superiores en sus procesos de gestion basicos.
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Pyme peruana

Pequena y Microempresa tiene hasta 50 trabajadores y ventas
anuales hasta 1,700 UIT (2°131,800 dolares).
En su mayoria empresas familiares
En su mayoria empresas informales
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Oportunidades mercado interno

1. Posicionar una marca

2.Vender franquicias
3. Tener un modelo de internacionalizacion

4. Aprender tendencias: benchmarking




Marcas latinoamericanas

CARACTERISTICAS DE PRESENTACION DEL PRODUCTO RETAIL Y
MAYORISTA

Como se ha mencionado anteriormente la presentacion mas comun del producto
retail es en frascos de vidrio.

El producto nacional utiliza generalmente envases de vidrio genéricos,
especialmente las pequenas y medianas empresas, por lo que no se puede ver un
envase muy diferenciado.

Prog'uc;os Nacionales
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Marcas extranjeras

Productos Importados
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Envase de plastico Jalea de aji
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INDIA y PANAMA

=% Bembos, al igual que en Colombia con “El

o — Corral’, “Joly Bee” en Filipinas, gana a
S P — las grandes de USA
Prdos

cebicheria peruana

BRASIL, MEXICO, PANAMA,
USA y COSTA RICA

!
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CHILE, ESTADOS
UNIDOS y BRASIL 24



COMO SE COMPONEN LAS FRANQUICIAS EN VENEZUELA

Participacion de Franquicias por Categoria

FRONT Total Franquicias: 326
LT
GROUP
st e P ﬂ-r}-wm Tiendas
Servicios automawil  especializadas
4%, 1 _ Gastronomia
Y%
Oficina y papeleria
4%
Entrelenimiento
b )
Ensehants Allmentacién,
% licorerias,
Tintoreria y i distribucién
% %

Woloousn, monsel. ¥ Otros %
copiado
5% Agencas inmobilianas 16%
Estética, perfumeria Gimnasias y departes 1.2%
“"‘5',,_"“" Otres Hateles 15%
Sabud, 1 y e Joyeria v bisuteria 16%
dh!% * \ Juguetérias y regalos 18%
Consl., moblliario y M ; N Librérias y puntos de
restaurac. r;.;o':h::inn "-\ COTmeENY 09%
o N Opticas y lentes 09%
\\ Fublicidad y comunicaciin 1.5%
Servicios profesonale s 15%
Senicios vanos 168%
J TOTAL 15.0%
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EMPRESA EXPORTADORA

REQUISITOS PARA LA




OFERTA
EXPORTABLE

Gestion de
Produccion

Gestion
Empresarial

Gestion de
Exportaciones

= Calidad
= Cantidad

» Cumplimiento de normas
técnicas del mercado destino

» Formalizacion

= Cumplimiento de
obligaciones

=» Finanzas

= Capacidad de negociacion

» Envases y embalaje
" [ncoterms
*DFI

= Medios de Pago

Productos que .

satisfacen lo
gue el mercado

externo EXIGE



(Producto - Experiencia - Recursos, Informacion)

B 1. Evaluacion de los factores

Experiencia exportadora
0 1 2 3 i 5 B

Muy baja

Experiencia de gestion
1] 1 2 3 i 5 6

Muy baja

Capacidad exportadora del producto
(i} 1 2 3 i 5 B

Muy baja

Recursos disponibles
1} 1 2 3 i 5 3

Muy baja

Informacion disponible

0 1 2 3 i 5 L]

Muy alta

Muy alta

Muy alta

Muy alta
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_S&ES{}L Calculo basico necesidades gastos en salida exportacion
(S/. anual)
1. Organizacion Directiva y de Ejecucion
1.1 Personas Adecuadas

1.2 Equipo de Direccion
2. Caracteristicas del Proceso

2.4  Adaptacion Producto

| Caracteristicas Basicas

| Formas y Presentaciones

| Envase y embalaje

| Etiquetado

| Homologaciones [ Certificaciones
2.7 Plazo Entrega

2.8 Complejidad Proceso de Decision

2.9 Plazo de Pago

2.10 Instrumento de Pago 3. Datos Basicos

2.11 Longitud Cadena de Distribucion 3.1 MNivel de Facturacion

- CALCULO COSTE MINIMO SALIDA 3.2 Nivel Exportacién Previsible \



HERRAMIENTAS PARA
ENCONTRAR NICHOS EN EL
MERCADO INTERNACIONAL
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Metodologia plan de introduccion

1
2
3
4
5.
6
4
8

. Ana
. Ada

. Identificar el producto exportable

. Seleccionar el mercado objetivo

. Seleccionar la estrategia de ingreso

. Identificar paises exportadores competidores
Extraer estudios de mercado de estos paises

1Izar los entornos internacionales

otar los estudios de mercado

. Elaborar el plan de marketing
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- Estudios de mercado de paises
exportadores- Oportunidades

Estudios de mercado

« Siicex =2 Peru

 |cex/ Cadoex/ Docupais—> Espana

* Prochile = Chile

* Promexico—> Meéxico

* Proexport/Productosdecolombia - Colombia

« Exportapymes > Argentina (Nichos mercado)
« Universidades y otras Camaras de Comercio



http://www.docupais.camaras.org/

Qr erda

Modelo de investigacion de mercado

ENCUESTA

PRIMEERA PARTE: DATOS DE SEGMENTACION

GENERO: EDAD: PREFERENCIAS:

DISTRITO: NSE: CONSUME XX FRECUENCIA:

SEGUNDA PARTE: RECORDACION DE MARCA Y PARTICIPACION MERCADO
1. ;Qué marcas de productos XX recuerda?

2. ;Qué marcas de productos XX consume?
TERCERA PARTE: FACTORES CRITICOS DE EXITO

3. ;Mencione en orden de importancia 5 caracteristicas que debe de tener

producto XX que Ud. lo elija?
CUARTA PARTE: MERCADO FACTIEBLE

4. ;Estaria dispuesto a comprar el producto XX7?
s1 NO

QUINTA PARTE: MARKFETING MIX

5. ;Queé caracteristicas considera que debe detener XX, para que Ud. lo
elija?

6. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por XX7
7. ;En qué medios se entera usualmente de productos como XX7
8. ;En qué lugares usualmente Ud. compra productos XX7
Gracias por su paciencia
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Costeo Internacional

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
Peso fisico 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 (max cobertura) 782 Dolares
Warehouse to warehouse 98
Derecho de emisidn 32
Precio CIF 98.841 Dolares
Agente aduana destino 100 Dolares
Precio DDU 98.941 Dolares
Aranceles 0
IVA 6.926 Dolares
105.867 Dolares

Precio DDP

Precio de venta 108.336
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PARA ELLO DEBEMOS CONTROLAR
LA DFI

Existen 13 términos, conocldos como Incoterms,
gue sirven para delimitar responsabilidades
y facilitarlas cotizacionos do 3
comarcio intornacional
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Controlar los canales de comercializacion

DIAGRAMA DE MARGENES EN LA CADENA DE DISTRIBUCION

Original Suppliers / Producers

Exporter (10%-40% Manufacturer Co Packer 10% 35%)
Importer (30%-40% Marketer (40%-60%) Marketer (30% 50%) ..

v A \J U

Food Service

Non-Traditional Food Service (50% 10%
‘ ULTIMATE CONSUMER w -

©The Specialty Food Business: The Basics.

Retall Chain's

Distributor
20%-30%

Wholesaler
4%-8%

VY

Retailers
33%-507
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DISENO DE PRODUCTOS PARA
EL MERCADO INTERNACIONAL




Marcas latinoamericanas

CARACTERISTICAS DE PRESENTACION DEL PRODUCTO RETAIL Y
MAYORISTA

Como se ha mencionado anteriormente la presentacion mas comun del producto
retail es en frascos de vidrio.

El producto nacional utiliza generalmente envases de vidrio genéricos,
especialmente las pequenas y medianas empresas, por lo que no se puede ver un
envase muy diferenciado.

Prog'uc;os Nacionales

i




Marcas extranjeras

Productos Importados
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Envase de plastico Jalea de aji
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Componente
Basico

Componente de
Envase

Propuesta de valor

Producto fisico Caracteristicas
de Diseno Caracteristicas
Funcionales Legal. Empaque

Caracteristicas

Beneficio
Precio Calidad Envase Estilo o
Color Legal Nombre de marca Servicio
Marca Registrada. e

Producto Central

Producto Real
Producto Aumentado



® Escala de fidelidad de marca

Fiel
a la
marca

Valora la marca
(la considera un amigo)

Satisfecho e incurrira en
aumento de gastos

Cliente satisfecho
(no tiene razones para cambiar de marca)

No hay fidelidad
(el cliente cambiara de marca)




® Nombre de Marca

Debe ser distintivo

No debe tener un mal

significado en otros paises
0 idiomas ‘

Debe sugerir las
cualidades del producto

Debe sugerir los
beneficios del producto




® Tipos de Etiquetas
Marca y fabricante
Instrucciones
Advertencia

Formulacion
Exportacion/ importacion
Caracteristicas especiales




e Con empatia comunicacional
e (apta las necesidades del publico al
que se dirige.
e Exhaustivo analisis del producto y del
mercado.

e Con Posibilidades Realistas

® Enbasealatecnologiay el
presupuesto.
e Ser creativos y racionales.
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3. Entorno Cultural de los Paises

Problematica de Nombres de Marca sin Orientacion Global:
Imposibilidad de transferibilidad a los mercados latinos
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Diferenci
ias Culturales en Cuanto a Logotipos y Leng
uas
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Cultura, estética y colores




Muchas gracias

Luis Enrique Méndez Cabezas
Camara Peruana de Comercio Exterior
Imendez@camex.org.pe
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