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Beneficios del marketing internacional

CONSIGUEN

— CONSUMIDORES
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INTERMACIONAL
v

¥ BENEFICIA A

Diversos productos

Precios bajos

Mayor calidad

Bienes y servicios
disponibles

g MARKETING JEamm
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Venden a otros paises

Consiguen mas
clientes

Aumentan ventas y
ganancia

Producen mas con
mayor eficiencia
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Estrategias genéricas de marketing internacional

ESTRATEGIAS DE

MARKETING

INTERNACIONAL
v

PRINCIPALES SON

ESTRATEGIA DE
ESTANDARIZACION

ESTRATEGIA DE
ADAPTACION

ESTRATEGIA DE
DIFERENCIACION

ESTRATEGIA DE
CRECIMIENTO

SON

SON

SON

SON

Misma estrategia para
varios mercados.

Estrategias de
acuerdo al mercado
objetivo.

Estrategias que
diferencian a la

empresa en el
mercado.

Aprovechar los
recursos para
expandirse en el
mercado.



Factores del entorno del marketing internacional
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Analisis del nivel cultural

INFLUENCIAS DE
UNAS CULTURAS
A OTRAS

v

INFLUENGIA
ENTRE

CULTURAS
v

ANALISIS DEL NIVEL

HURLILGTAR

= Variabilidad cultural

Clases sociales,
relaciones

—==  Complejidad culiural

Mivel de dependencia:
débil / fuerte

L%  Hosfilidad cultural

Amenaras para
nbjetivos de |a empresa

Similitudes o
Heterogeneidad cultwral ) .
ol diferencias culturales
Interdependencia %aeﬂtﬁ-”jael; "-Iljr}’
cultura : o

cultura



Analisis a nivel de la empresa

ANALISIS A NIVEL
DE EMPRESA
Ideologia nacional Identidad cultural
PATRONES DE
INFLUENCIA
CULTURAL
LY Acliludes Hacia 1o extranjero
Difusion de [as Chrmo reaccionarian
novedades los consumidores
BARRERAS A
NIVEL DE LA
EHFEEA P ET e 1 -
v Distancia cultural Distancia econdmica

y Cultural




Factores estratégicos para lograr el éxito a nivel

internacional

Desarrollo y
actualizacionde @ —
productos
=
Inteligencia
comercial

o

ANALISIS DE Fijar un precio
COMPETITIVIDAD - adecuado

Coniar con un producto
0 servicio vendible en el -

mercado intermacional

b4
INVESTIGACION DE , ,
MERCADOS < Ferias comerciales
|dentificar mercados

afractivos
(buenos mercados)

v
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Factores estratégicos para lograr el éxito

a nivel internacional

PROMOCION DE

EXPORTACIONES

- Misiones

== (Comeo e Infernet

Megociacion .
) Gestionar la venta de
y contratacion —
nternacional nuestros productos
y/o servicios en
el mercado meta
v
Tramitacion LOGISTICA DE
EXPORTACION
Eniregar y cobrar la
Transporte Mercancia

=» \lentas personales

Sequros

Formas
internacionales de
pago
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Beneficios del CRM

Aumento en la productividad de la companiia.

Menos tiempo gastado en recoleccion,
administracion y mantenimiento de informacion.

Incremento en la generacion de prospecios,
oportunidades y retencion de clientes.

Miejores reportes, andlisis y evaluacion de
actividades del negocio.

Estrategia de negocios y asignacion de recursos
centrados en la retencion y el aumento de clientes.




Beneficios del CRM

— EL CRM EN MARKETING

3 REGLAS DE %
— i COMPORTAMIENTO DE > E El servicio ofrecido
& LOS CLIENTES =]
=
&
] - .
S A IDENTIFICACION CON LA y 2 Personalizar el producio o
s w EMPRESA = SENViCio
= &
o
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gl COSTOS DE MARKETING > % Campanias efectivas
E:
EFICIENCIA DE LAS > Mayor porcentaje de

BUNENTA LY

CAMPANAS

respuesta
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Elementos del branding




¢Como generan valor las marcas?

Qué nivel de calidad
se le atribuye

En qué medida es
reconocida y recordada

Notoriedad Calidad
de marca percibida

Lealtad Asociaciones
de marca de marca

Conjunto de signos,
ideas, valores o causas
que Se asocian

con la marca

Medida en la cual
los consumidores
permanecen leales



Many business owners have no strategy and
chase every lead. With a strategic approach, you
can be proactive and improve your results.
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Developing your export marketing
strategy

Comprension de los planes de marketing de exportacidn

¢ Cuales son las caracteristicas de su mercado objetivo?

¢Como abordan el mercado sus competidores?

¢ Cual es la mejor estrategia promocional a utilizar?

iComo deberia adaptar sus materiales de marketing existentes, e
incluso su producto o servicio?



Developing your export marketing
strategy

The many Ps of international marketing
. Producto

- Precio

- Promocion

- Lugar (o Plaza)



Developing your export marketing
strategy

The many Ps of international marketing
Pago
Personal
Planificacion
Documentacion
Practicas
Asociaciones (o Alianzas)
Politicas
Posicionamiento
Proteccion
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Developing your export marketing
strategy

Construyendo tu plan de marketing de exportacion

¢ Cual es la naturaleza de tu industria?

¢ Quiénes son tus clientes objetivo?

é¢Donde se encuentran ubicados?

¢ Cual es la estrategia de marketing de tu empresa?
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Developing your export marketing
strategy

Construyendo tu plan de marketing de exportacion

¢Quée productos o servicios planeas comercializar?

¢Como vas a establecer los precios de tus productos y servicios?

¢En qué segmento del mercado te enfocaras?

¢ Tu material de marketing transmite de manera precisa la calidad y el valor
de tus productos o servicios, asi como el profesionalismo de tu empresa?



Developing your export marketing
strategy

Your Marketing plan should contain the following sections:

Resumen ejecutivo

Analisis del producto o servicio
Analisis de mercado

Analisis de la competencia
Objetivos

Estrategia de marketing
Implementacion

Evaluacion
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Developing your export marketing
strategy

Setting prices

Tasas de cambio y fluctuaciones

Investigacion de mercado

Investigacion de clientes y verificacion de crédito
Seguro de cuentas por cobrar/riesgo

Viajes de negocios
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Developing your export marketing
strategy

Setting prices

Envio internacional, tarifas de wiring y teléfono

Traduccidn

Comisiones, cargos de capacitacion y otros costos relacionados con
representantes extranjeros

Consultores y agentes de carga

Modificacion de productos o servicios y embalaje especial
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Developing your export marketing
strategy

Market demand

La demanda en los mercados extranjeros puede afectar tu precio. En otras
palabras, debes considerar lo que el mercado esta dispuesto a pagar.
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Developing your export marketing
strategy

Competition

Si tienes muchos competidores en un mercado extranjero, es posible que
debas igualar o ofrecer precios mas bajos que los existentes para ganar
una parte del mercado.

Si tu producto o servicio es unico, nuevo o demuestra una calidad superior,
es posible que puedas establecer un precio mas alto.



Developing your export marketing
strategy

Pricing strategies

Precios estaticos

Precios flexibles

Precios basados en el costo total
Costo marginal

Precios de penetracion

Precios de descremado
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Developing your export marketing
strategy

Pricing checklist

- Marketing y promocion
- Produccion

- Documentacion

- Transporte

- Aduanas

- Financiamiento



Developing your export marketing
strategy

Promotion

Publicidad

Materiales promocionales
Correo directo

Medios de comunicacion
Visitas personales

Ferias comerciales
Internet

Redes sociales

32



a international market

ég\ 3 Essential steps for entering
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Review your company

Capacidad de expansion
Liderazgo

Tu equipo

Productos o servicios
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Develop a market entry strategy

Establecer metas claras

Realizar una investigacion preliminar sobre tu mercado
Elegir tu modo de entrada

Considerar financiamiento y seguros
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Develop a market entry strategy

Set clear goals
Tus objetivos comerciales y nivel de ventas objetivo
El producto o servicio especifico a exportar
El mercado objetivo
Las principales acciones a tomar, un cronograma y tu presupuesto
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Develop a market entry strategy

Do preliminary research on your market
Tamano del mercado

Competencia
Tu propuesta de valor uUnica

Barreras y oportunidades regulatorias, de certificacion, comerciales y otras
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Develop a market entry strategy

Choose your mode of entry
Utilizando un distribuidor o agente
Adquiriendo o asociandote con un negocio local
Abriendo una presencia fisica
Vendiendo a través de plataformas de mercado en linea
Ofreciendo ventas directas de comercio electrénico

Vendiendo indirectamente a través de otra empresa que exporta al
mercado objetivo

Una combinacion de varios canales



Develop a market entry strategy

Consider financing and insurance
Piensa en qué financiamiento puedes necesitar para tus
inversiones en la empresa conjunta para asegurarte de no reducir
el capital de trabajo.
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Prepare and execute an export
marketing plan

More detailed research on your target market, including:

Caracteristicas del cliente objetivo

Necesidades y tendencias del consumidor local

Regiones o segmentos especificos a los que apuntar
Consideraciones culturales

Posibles socios y compradores

Detalles sobre regulaciones y certificaciones que debes cumplir



Prepare and execute an export
marketing plan

Needed adaptations to reflect local needs and customs. You may have to
adapt:

Caracteristicas del producto

Embalaje

Etiguetado

Precio

Branding (marca)

Practicas comerciales
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Prepare and execute an export
marketing plan

Logistics needs, including:
- Transporte de productos
- Documentacion

-  Embalaje

- Almacenamiento en ruta
- Despacho de aduana



Prepare and execute an export
marketing plan

A promotion plan. This may consist of:
Marketing de sitio web y redes sociales
Anuncios
Kits de medios
Folletos
Tarjetas de presentacion
Testimonios
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Prepare and execute an export
marketing plan

Monitorear tus esfuerzos. Es importante seleccionar algunas métricas
clave y monitorearlas regularmente para mantener el rumbo y optimizar.
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Adoption of
strategic export

plan 3
i
) Making export
1 | strategy
2 : operational:
Identifying and Developing an : (a) Sales
measuring export marketing | forecasts
opportunity: strategy: : (b) Sales
(a) Preliminary (a) Setting I budget
screening export ! (c) Salis
(b) Estimating objectives 1 quotas Target
E/)I(gr(:(r(:ts market (b) Planning the |——>| (d) Production .
potentials marketing schedules market
(c) Estimating mix: (e) Inventory
sales product' control
potentials price, (f) Labor
(d) Segmenting channels, requirements
the market promotion (g) Promotional
budgets
A (h) Financial
I budget
Information (i) Profit budget
feedback :
1
| E

Figure 1.3 Export marketing planning process



Country market level

Customer market
level

General market indicators

Demographic and population

characteristics
Socio-economic characteristics
Political characteristics
Cultural characteristics

Demographic characteristics: age, gender,
life cycle, religion, nationality, etc.
Socio-economic characteristics:
income, occupation, education, etc.
Psychographic characteristics:
personality, attitudes, lifestyles

Specific product indicators

Economic and legal
constraints

Market conditions

Product-bound culture and
lifestyle characteristics

Behavioral characteristics:
consumption and use
patterns, attitudes, loyalty
patterns, benefits sought,
etc.

Table 5.2 Bases for export market segmentation
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A market screening procedure

Geographical segmentation

General market indicators

Product-specific market indicators
Prohibitive product characteristics

Prohibitive market characteristics

Estimation of market potentials

! !

Socio-economic segmentation

Demand patterns
Quantitative indicators
Qualitative indicators

Supply patterns
Competition
Distribution
Media

! :

Estimation of sales potentials

Markets
Segments

! !

Estimation of profitability

Ranking of markets/segments
Final market selection

! !

Strategic planning

Figure 5.3 Export market selection: a market screening procedure
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Country attractiveness

Market size

(total and segments)
Market growth

(total and segments)
Market seasons and fluctuations
Competitive conditions

(concentration, intensity, entry barriers, etc.)
Market prohibitive conditions

(tariff, nontariff barriers, import restrictions, etc.)
Economic and political stability

Competitive strength

Market share

Marketing ability and capacity
Product fit

Contribution margin

Image

Technology position

Product quality

Market support

Quality of distributors and service

Table 5.6 Dimensions of country attractiveness and competitive strength
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Home country Production in Overseas
production free area production
| 1
Home country Overseas
| | |
Manufacturing Assembly Strategic
; ) alliances
Indirect Direct export to
export foreign importer
or buyer
| | | | 1
Licensing Joint Management  Contract Other
venture contracting manufacturing
| I
Cooperative Home Home Home country
organizations  country country — based export
based based department
agent merchant
| | [ | |
Storage or Overseas Overseas Overseas Overseas
warehousing sales sales traveling based
facilities branch subsidiary  sales staff  distributor
overseas and agent
|

Figure 7.2 Outline of alternative basic international marketing channels
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Export Intermediaries

Exporters, and importers

Manufacturer
v
( Intermediaries )
Agents, brokers, wholesaler,
\_ retailer )
v L v
4 )

Intermediaries

Agents, brokers, wholesaler,

Direct sales

Internet, mail order, TV, and

retailer manufacturer outlet
.
(" Intermediaries )
Agents, brokers, wholesaler,
\_ retailer Y,
- ‘l' A 4 A 4
Customers ]
Consumers ]
[ |

Figure 7.4 Some alternative channels within a nation

Source: From Entry Strategies for International Markets, Lexington Books (Root, F.R. 1982)
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Stages model of export development

Export development can be viewed as occurring in stages (Bilkey and Tesar 1977):

VI. Explore feasibility of exporting to other countries

=

V. Experienced exporter to country of stage IV

V. Export on experimental basis to psychologically close country
lll. Explore feasibility of exporting

Il. Fill unsolicited order

Exporting orientation

|. No interest in exporting



PERU2022 %

27, 28 y 29 de abril
Centro de Exposiciones Jockey
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Este 27,28 y ~ "
29 de abril Expo Raa Encuéntranos en el
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participando en: PERU2022
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EXPLOSIVOS

VISITANOS EN  LVENENUZS

27,28y 29

de Abril en el

COMPROMETIDOS CON EL
DESARROLLO MINERO!
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