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Primer tema

PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL. DEL PROCESO
ESTRATEGICO A LA CONSTRUCCION DE LA VENTAJA
COMPETITIVA



Marketing Internacional:
EL PROCESO ESTRATEGICO

FORMULACION O REVISION DE LA VISION Y DE LA MISION.
ANALISIS SITUACIONAL: INTERNO Y EXTERNO / ESTUDIO DEL MERCADO META

FORMULACION DE LA VENTAJA COMPETITIVA Y OBJETIVOS ESTRATEGICOS

n FOMULACION DE ESTRATEGIAS DIRECTRICES: Segmentacion, Posicionamiento, Postura
Competitiva (Ventaja), Desarrollo

B FORMULACION DE ESTRATEGIAS OPERATIVAS: Producto, Publicidad y Comunicacion,
Distribucion, Precio, Persona.

IMPLEMENTACION Y EJECUCION DE LAS ESTRATEGIAS

CONTROL Y MEDIDAS CORRECTIVAS




Vision y Mision
¢Quée queremos llegar a ser?
e VISION

Visién AJE

‘Ser una de las 20 mejores empresas multinacionales del munde para el 2020

¢Cual es nuestro negocio y COmo lograremos
nuestra vision ?

e MISION

Misién AJE

‘Ser la mejor alternativa de productos elaborados en busca de la excelencia de forma

integral, para contribuir al bienestar de la sociedad”




Analisis del Macro Entorno
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Analisis del Sector — 5FC Porter
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PLANIFICACION DEL ESTUDIO DE MERCADO:
Fases de un Estudio de Mercado Internacional
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/

DEFINIR LOS DEFINIR LOS EJECUCION DEL ANALISIS DE
OBJETIVOS METODOS DE ESTUDIO DE LOS
DEL ESTUDIO  yNVESTIGACION ERCADO RESULTADOS

DE MERCAD

- _ e Equipo Encargado -?l
e Definir los problemas % e Tiempo y Costo |
e Definir los Objetivos et | e Recoleccidn de Inf.
e Elaborar las Hipétesis & " e Seguimientg. —_ L

e Identificar segmentos i
? v/ e Interpretacion
e Solucion de Problemas

e Informacion Clave
e Cumplimiento Objetivos
e Informes - Toma de Dec.

e Métodos Cuantitativos

e Métodos Cualitativos
,‘/‘ e Informacion Primaria

e Informacion Secundaria




Estudio del Mercado Meta
IMPORTANCIA

Proporciona Informaciéon Clave del Mercado.

e Permite conocer los movimientos de la
competencia.

« Conocer la Participacion de mercado vy el
Posicionamiento.

« Conocer la precepcion de valor de los clientes.

« Podemos detectar la existencia de oportunidades.
« Sabremos si tenemos clientes satisfechos y fieles.
 Nos permite dimensionar el mercado.

« Certifica si unaidea de negocio puede tener éxito.
 Descubrir nuevas tendencias

 Permite dirigir las estrategias y maximizar la

utilizacion de recursos.
[ e T e ————————



Estudio del Mercado Meta

ccomo saber quienes son los que conforman dichos
segmentos?, ¢cuales son sus caracteristicas mas
Importantes?, ¢en base a qué factores deciden sus
compras?, ¢qué precios estan dispuestos a pagar?, ¢donde
compararian sus productos o adquirian sus servicios?, ¢queé
medios publicitarios son lo que mas lo impactan?, ¢;Quiénes
influyen en su decision?, ¢cual es la imagen que tienen de
cada una de las empresas que buscan captar su atencion?,
¢Jqué marcas conocen?, squé nuevas necesidades o habitos
tienen? y ¢que variables consideran claves a la hora de
determinar “el valor” de los productos y servicios que
adquieren?.




CASO AJE

cual es Ventaja Competitiva de AJE en
base a su generacion de valor y a los
bloques de formacion de ventajas
competitivas y comente que debera hacer

la empresa para mantener esta ventaja y
consolidarla en el mercado Indio




Bloques de Generacion de Ventajas Competitivas

FORMACION DE LA VENTAJA COMPETITIVA

CALIDAD
SUPERIOR

EFICIENCIA > VENTAJA SUPERIOR CAPACIDAD

SUPERIOR COMPETITIVA DE SATISFACCION
(Operacional) AL CLIENTE

|

INNOVACION
SUPERIOR




Cadena de Valor

Metas comunes
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Actividades primarias

Compras Operaciones Comercial Servicios




Ventaja Competitiva

VENTAJA
COMPETITIVA




Practicas de Mercado Ganadoras

e Ganar a traves del Servicio Superior. '\.p'ua’nsAF"uGRANBE'\
e Ganar a traveés de los Pecios Bajos ”$

e Ganar a través del la alta
participacion de mercado

e Ganar a través de la adaptacion y la
personalizacion

e Ganar a través del mejoramiento
continuo del producto

e Ganar a través de la Innovacion del
producto

e Ganara a traveés de la superacion de
las expectativas de los
consumidores

“. PIENSA] EN GRAND




Ventaja Competitiva
FORMACION DE LA VENTAJA COMPETITIVA

CALIDAD
SUPERIOR

EFICIENCIA
SUPERIOR
(Operacional)

VENTAJA
COMPETITIVA

INNOVACION
SUPERIOR

SUPERIOR CAPACIDAD
DE SATISFACCION
AL CLIENTE




Generacion de Valor

Escoger el Valor Proveer el Valor Comunicarlo
Segmentacion Desarrollo de Productos Fuerza de Ventas

Seleccion de Mercados Desarrollo de Servicios Publicidad
Posicionamiento Valoracion Promocién

Diferenciacion

Abastecimiento Marcas

Fabricacion Relaciones Publicas
Logistica/Distribucién Personal




Formulacion de Objetivos

« Posicionamiento
 Participacion de mercado
« Segmentos a penetrar

« Cuotas comerciales por
segmentos y regiones

- Lineas de negocio a
comercializar

« Objetivos comunicacionales
« Objetivos de Imagen de Marca




Estrategias Genéricas

Todo un sector
industrial

OBJETIVO
ESTRATEGICO

Solo a un segmento
en particular

VENTAJA ESTRATEGICA

Exclusividad percibida Posicion de Costo bajo
por el cliente

LIDERAZGO EN

DIFERENCIACION

ENFOQUE O ALTA
SEGMENTACION

I E—




Productos |

Existentes Nuevos

iFeliz 467Amversano
Arequipa!

Existentes Penetracion en Desarrollo
el mercado de productos

Segmentos de
mercado

Proliferacion
de productos

Nuevos




Estrategias Competitivas

« Si valoramos la competencia y las actuaciones
que deberemos realizar cuatro son los tipos de
estrategia. |

— Estrategia de Lider
m Estrategla de etador




Estrategias Operativas

Es el conjunto de variables controlables de mcdtcnia
que prepara la empresa para producir la respuesta
g que desea en su mercado meta

«Calidad

-Caracteristicas
‘Opciones VEHYE
*Estilo St °Canales

«Nombre de/ marca «Cobertura
o Mg *Embalaje Ubicacién <Anuncios

*Tamaros .Inventario *Venta Personal

*Precio de lista *Servicios Transporte-Promocién de

*Descuentos «Garantias

-Facilidades -Ganancig Plaza ~ ventas

-Plazos para pagosProductg Publicidad
Promocion

*Términos de crédito
Preclo




Implementacion y Control

Programa de actividades para cada variable del
proceso de marketing.

Definicion de responsabilidades de cada uno de los
miembros del equipo.

Coordinacion de las Operaciones
Cronogramas con fechas
Planes Alternativos

Presupuestos lll" | 9

Indicadores de Control
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Elementos clave de Marketing Internacional

Politica
De
comunicacion

Como
Posicionarse

Politica
De
Producto

Competencia
internacional

Forma de
Acceso al
mercado

Estrategia
De
precios




Orientaciones

Dentro de la estrategia de marketing
Internacional tenemos dos orientaciones:

 Orientacion ala venta: Plantearse la
salida al exterior como una solucion
temporal. Inversion pequena.

* Orientacion estratégica: Deseo de
mantenimiento a largo plazo. Inversion
Importante.



Etapas

2. Evaluacion de su potencial.

2.1 Evaluacion de sus caracteristicas actuales.

a)Competencia.
b)Preferencia- Habitos.
c)Estructura- Consumo.

3. Definicion de estrategia de penetracion.

4. Fijacion de objetivos de mercado.

5. Diseno de mezcla comercial.

6. Evaluacion peridodica de resultados.

6.1 Replanteo de objetivos y / o mezcla comercial.




Las barreras de entrada

Obstaculos tarifarios:

* Derechos de aduana

* Licencias de importacion

* Depdsitos previos

» Contingentes (sobre la
cantidad de mercancia a
entrar en un pais en
funcion del origen del

producto)




Las fases de creacion de un producto internacional

Generacion de ideas.

Filtrado de ideas.

Test de prototipo.

Andlisis del negocio.

Desarrollo.

Test del producto.

*Plantilla, usuarios finales, socios...
Competencia.
*Publicaciones técnicas, centros de
investigacion.

*En pais de origen.
*A nivel central.
*A nivel multidomestico.

Seleccion de mercado(s) piloto(s).

Definicion de estrategia de marketing
preliminar.

Caracteristicas del producto en funcion de la
demanda del mercado.

*Seleccidon de mercado(s) piloto(s).
*Prever respuestas de la competencia.



Lanzamiento del Rechazo del producto. Desarrollo adicional.
Producto.




Segundo tema

PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL. ANALISIS DE
RENTABILIDAD DE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING



Marketing mix: estrategias de marketing

Penetracion Canal corto Central Promocion
Descreme Canal largo Real Cupones
Psicologicos Canal directo Ampliado Sorteos
Descuento Multicanal Masivos Conjuntas
Basado costo, Pull Conveniencia Programas
valor, competencia Trademarketing Especialidad fidelidad
Por linea productos Intensivo Extension linea Marketing directo
Producto opcional  Selectivo Extension marca  Viral
Producto cautivo Exclusivo Multimarca Publicidad
Por paquete Telemarketing Marca nueva Radio
Segmentados Internet Ciclo de vida TV
Promocionales Agente Nuevos productos Prensa
Geograéficos Cobertura Desarrollo Marcas Mailing
Internacionales Ubicacion Gestion empaque Relaciones
Dinamicos Inventario Licencias publicas

Facilidades pago Transporte Marcas conjuntas Buzz



Tercer tema

APLICACION DE ESTRATEGIAS
DE GLOBAL BRANDING



ldentidad de Marca

80%

de las percepciones emocionales
son generadas ;Visualmente!
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Avalanche  Blackhawks  Blue Jackets Blues

e e

Capitals Canadiens Canucks Coyotes Devils
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CLINICA
DENTAL



We make computers work for \OU.




Pediatric
Center
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pizza » salad & panini



Problematica de Nombres de Marca sin Orientacion Global:
Imposibilidad de transferibilidad a los mercados latinos
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Branding (o Gestion de Marcas) es el arte-
ciencia-disciplina de crear y gestionar

Amarcas. o~ ==

\asee




pranding

Los consumidores se volcaran al comprar el
producto si lo maneja correctamente



DISENO DE EMPAQUE

gettyimages

El diseno
es la herramienta
de venta
mas efectiva




Cuarto tema

PRESENTACION DE CASOS EXITOSOS
DE INTERNACIONALIZACION



TIENDAS PRODUCTOS QUIENES SOMOS | || || CONTACTENOS

HELENA = ] pedidoshelena@gmail com

’ /IR Central de Tiendas
Le da la mas N s
""l‘r\ 99423*8907

Dulce Bienvenida! NS
! USA&&/SORLD




HELENA

CHOCOLATII E

Pure Homemade Sweerness
Since 1975

Toll Free:
(866) HELENA US

By the Piece Facks Sweet Occasions Deluxe Gift Boxes

Sweet Horme Sweet History Contacts us

World of Tejas & Chocotejas from Peru

Global Shipping Available from U.S.A.

Ferfect combinations of Peruvian "dulce de leche” caramel, roasted nuts and/ or

HELENA Confections
caramelized fruits, covered with Gourmet Chocolate or Gourmet white French Fondant.
Bythe Piece
Enjoy our World-Class gourmet confections offered to such clients as American Airlines” Packs _
First Class Service. Discover one of Peru’s Best-Fept sweet secrets from Iea - that you too, Sweel Qccasions

Deluxe Gift Hoxes
CAn NowW Savor. -
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About Us

Since 1927, Santa Teresita Religious A, has dedicated itself to the creation of religious figures and images.
This was made possible by the vision of the sculptors and couple, Giovanni and Maria Estere Pierinelli. They
were ahble to combine their artistic knowledge and fine Italian tradition, with the extraordinary manual abilities of
Peruvian Artisans (South America), thus establishing themselves in this great country. Our third generation family
husiness keeps our grandfather's legacy alive hy producing handmade works. The materials we use include
among others plaster, resin, wood, fiberglass and metal. With God's blessings and proudly committed to Him
through our daily work, we keep growing and developing in order to keep offering the hest service to our
Pierinelli Family customers and friends.
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About Us Catalogue Custom Works mm Contact Us _
m SHIPPING FROM MIAMI, FLORIDA — PLEASE CONTACT FOR DETAILS

Baby Jesus
Crucnf xes

Decoratives
Holy Trinity
Holy Family
Holy Fonts
Jesus

Mary

Pieta

Risen Christs
Saints

Institutional Statuary

Adoring Angels
Baby Jesus
Crucifixes




contactenos | ventas
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Nosotros Punto de venta Productos Promociones Delivery Fundacion San Rogue

olag]e® S
San Roque

Aquibpodras encantrar:
Manpjarblanco.de £00ar
. Galletas rellenas de Manjarblance
JChocoteja de Pacanay Manjarblanco

Revisa nuestro
O
de productos

Chocotela de Guindon y Manjarblan
et tulcesabor a naranja "Paciencias '
. Galietas rellenas de Manjarbianco de Chinmoya
alletas rellenas de Manjarblanco de Ldcuma
®oe Ultimas noticias
Taant "PREMIO iTQi 2014"
géggg?éoggg Reconocimientos Muestras presentaciones de

s Manjarblanco de  Chirimoya
PREMIO iTQi 2014 o L
; Lucuma ganaron el premio 2014,
MNuestras presentaciones de

Manjarblanco de ‘Chirimoya 'y Agradecemos este reconocimiento y

Lucuma ganaron el premio 2014, i AULE trabajandg Balaigelat
en alto el Morte y el Perd

Marca Peru

ver mas

archivos
RECONOCIMIENTO DE LA it
&N
SOCIEDAD NACIONAL DE
SOCIEDAD INDUSTRIAS
NAf'gf:LgE El SIN nos felicita por haher ganado FlLNndacion :‘ ' u



Estados Unidos

« PERUVIAN TOUCH INC. Las “Yegas, Mevada 89136 (Zona Oeste LISA)
Tel. +1 (702 280-5646
« IMPORTACIONES HUAMAN LLC. Paramus, MNJ 07652
Tel. +1 (201) 855-507 3
« BELMONT INTERNATIONAL TRADING CORP. Miami FL. 33166
Tel. +1 (305) 833-9290
« GUANACO SUPERMARKET . Garland, T 75040
Tel. +1 (972 275 9835

Canada

+« J & S DISTRIBUTION (La Tiendita Virtual). Gatineau, CICJ9H 757,
Cluebhec, Canada.
wonni latienditavintual. com
Tel. +1(819) 632 8650
e JORGE SECLEN.Taronto, Canada
Tel. + 1 (905) 568 0265

Espana

« PERUVIAN SONCO SL.28050 Madrid.
Tel. +(34) 663 333 371

Japon

« SUDAMERICA CO. LTD Tochigi-ken, Kanuma-shi, =endo 1148
www sudamerica. co.jp
Telf. +(81) 289-62-3013

Chile

« AMERINDIA. Strip Center Plazuela Independencia
Mall Ezpacio M - Santiago de Chile
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Alfajores Dulces Sandwiches Bocaditos Dulces Bocaditos Salades Alfapack
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Riguenos en n English / Espafiol

INICIO NOSOTROS PRODUCTOS CERTIFICACIONES CONTACTO

Shanantina?a

Organic Sacha Inchik ;",w:&:';eqim {0

Lorem psum dolor sit amet.
Sed mauris oret, lobortis consequat.

Phasellus molestie portfitoradio, 1d laoreet ante viverra faucibus.
Donec 1n molestie tpsum. Nam non mefus ut mst viverra factlisis.

Rich n Eyyentali Ofls
{Ormega 3, 6,9) .
~—



Sachi Snack

Saladas

Mantequilla
Acarameladas

Harina
Natural

Aceite
Picantes
Acarameladas

Almendras de
Sacha Inchik
Natural

{leer mas info)

Almendras de
Sacha Inchik
Picantes

(leer mas info)

Aceite de Sacha
Inchik

{leer mas infol




Acerca de LOLIMSA Productos Servicios

ACerce o(: l.)!b'm

LOLIMSA es una empresa con una reconocida trayectoria internacional en el sector salud.
Constituida en 1987, pertenece al reducido grupo de empresas especializadas en el
desarrollo de tecnologias de la informacion para el sector salud.

LOLIMSA ha logrado instalar sus soluciones tecnologicas en mas de 2,000 clientes en 10
paises en Latinoamérica, los que incluyen hospitales, clinicas, centros meédicos, cadenas
de farmacias y laboratorios clinicos.

El area de desarrollo de software de LOLIMSA provee software de gestion
hospitalaria, software de gestion farmaceéeutica, software de gestion medica,
software transaccional para validaciones de atencion meédica, asi como software
para plataformas maviles, software para hospitales, especialmente historia clinica
electronica.

El area de BioEstadistica v BioMlatema’tica provee bases de datos, modelos
estadisticos y modelos matematicos que permiten pronosticar el comportamiento de la
demanda de medicamentos por especialidades, asi como analizar tendencias de la
dosificacion de medicamentos.

Contactenos

‘fﬁigrcoie‘s}":é-réle Julio de 11

Idioma
Espanol | English | Portugue

Repablica Do

Click ¢

Costa Rica Venezuela

México

Colombia
Ecuador

Perl

loumsn Partners

Argentina

Bolivia

PRENSA






Natural

Finas Hierbas Informacién Nutricional

Tamafo de Procion 30g
Porciones por Envase 3

Picante

Cantidad por Porcion

. iqav Calorias 140 Calorias de Grasa 45
Queso ] % Valor Diario™
Grasa Total Sg... e 896
Grasa saturada..eens 109
Grasas Trans, menos de., 19
Colesteroliiniinnn. 0%
Sodio 180MGuuiimiienen 8%
Carbohidrato Total 22g...... 7%
Fibra Dietaria 2g..iienn, 8%
Azucares Og
Proteina Og

Vitamina & 09 Vitamina C 09
Calcio 0%

Presentaciones:
R — ) Bolsas metdlicas de

100 gramos, y 30 gramos
ORIGINAL
A GGANTS DEL CUZCO

Ingredientes:

: Maiz Blanco Gigante del Cuzco,
= — Aceite Yegetal v

Sal Micro pulverizada,

= P50 NETO 100 ¢
3 £

Importante:

- 0 Colesterol, 1009 saludable
- Producto Natural con Fibra

- Sin gldten, apto para celiacos
- No es un O,G.M,




Muchas gracias

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

ﬂlemendez@hotmail.com
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