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La actividad internacional en el mundo empresarial ha dejado de ser una oportunidad

para la produccion excedente. Ni tan siquiera es solo un reto, sino que se ha

convertido en una necesidad fundamental. La globalizacién de los mercados, y la

promocion de los gobiernos para atraer inversiones extranjeras implican que la

competencia se adentra en nuestros mercados, teniendo que compartir nuestra

participacion con nuevos competidores. Hay que salir a vender a otros paises,

exportar e implantarse en nuevos mercados. Por esta y muchas razones, las

empresas demandan profesionales, especialistas en comercio exterior y negocios

internacionales, que sean capaces de afrontar con éxito este nuevo entorno. Estos

responsables de mercados exteriores deben tener una excelente preparacion, y
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desarrollar las competencias y los conocimientos necesarios para afrontar con éxito
tales retos estratégicos.

Colombia tiene una infraestructura competitiva frente a los paises de América latina,
contamos con dos océanos para llegar en transitos cortos a paises como USA y
Europa, asi nuestras regiones estan ubicadas en un lugar estratégico para exportar e
importar por el Atlantico y/o el Pacifico.

Los Administradores de Negocios deben consolidar ofertas exportables para
conquistar los mercados; para ello se cuenta en nuestras regiones con una gama de
productos y servicios potenciales para exportar, al igual deben hacer uso de las
ventajas competitivas que tiene nuestro pais.

El tema de la internacionalizacion de los procesos, que nos va a llevar a una zona de
libre comercio para América en el afio 2015, caso para la totalidad de los sectores,
con la sola excepcion de algunas materias primas, implica en primer lugar, una
redefinicion del concepto de frontera y por lo tanto una redefinicién de lo que si tiene

que ser: el concepto de oferta exportable “EN FUNCION DE” la demanda externa.

lIl. PROPOSITO DE FORMACION DE LA ASIGNATURA

El proposito de formacién del espacio académico, es darle a conocer al estudiante la
importancia que tiene el marketing internacional en los negocios internacionales: esta
relacionada con la oportunidad que se tiene de indagar los diferentes mercados a los
cuales internacionalmente puede llegar una empresa con sus productos y/o servicios.

El marketing internacional plantea la forma de utilizacion de plataformas institucionales
para determinar los paises con destino propicio para el mercado de los productos y
servicios de una empresa nacional que desee exportar, tanto en el mercado objetivo
como el mercado alterno, junto con esa informaciéon se obtienen datos de tipo
socioecondmico, politico, comercial y demografico que califican al producto y al pais

de destino como el 6ptimo para las exportaciones.
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De igual manera, la asignatura plantea herramientas capaces de hacer comprender al
estudiante las formas de distribuir y llegar a mercados internacionales con sus
productos y servicios, generando conocimiento en estrategias y tacticas mercantiles

internacionales para estos fines.

IV. OBJETIVO GENERAL

Conocer y desarrollar las “variables” del marketing internacional aplicandolas mediante
un programa de inteligencia de mercados internacionales a productos y servicios

exportables.

V. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e I|dentificar los servicios presenciales y virtuales de ProColombia para el usuario
exportador.

e Identificar las herramientas del marketing internacional para la conquista de
mercados internacionales.

e |dentificar los sistemas de apoyo comercial y de comunicaciéon con el cliente
internacional, a través de las redes de distribucion.

e Aplicar los parametros de investigacion de mercados internacionales a través de la
plataforma tipo TRADE MAP o LEGISCOMEX y la RUTA PARA PENETRAR
MERCADOR INTERNACIONALES DE PROCOLOMBIA ANTES PROEXPORT
COLOMBIA.

VI. ARTICULACION DE LA ASIGNATURA

El espacio académico de Marketing Internacional se orienta en noveno semestre y es
una de las asignaturas que enfocan al estudiante al concomimiento del mundo
comercial internacional, ya que se proponen fuentes de investigacion secundaria en el
uso de plataformas informéticas institucionales tipo TRADE MAP o LEGISCOMEX,
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para la investigacion de mercados internacionales y se utilizan mecanismos o
herramientas de tipo tactico mercantil para capturar mercados mundiales.

Se articula con Negocios Internacionales Il de octavo semestre como prerrequisito y
se convierte en prerrequisito de Gestion Internacional de decimo semestre.

Este espacio académico involucrara al estudiante en el eje comercial de los negocios
internacionales, para ello el estudiante debe estar informado de los sucesos
econdmicos mundiales, los movimientos de tipos de cambio y de tasas de interés
internacionales, asi como del comportamiento de la economia mundial para el

fortalecimiento de la inversion y los negocios internacionales.

VII. JUSTIFICACION

En nuestras regiones actualmente hay un gran problema en el talento humano,
también lo hay en el sector bancario y en la logistica para hacer comercio exterior.

El problema radica en que no estamos competitivamente preparados para afrontar la
Globalizacion. Actualmente encontramos pocas empresas en nuestras regiones que
desarrollan metas exportadoras, por tal motivo se requiere que existan alumnos (as)
preparados en campos estratégicos globales, con formacién mercantil, que mediante
retos comerciales puedan romper la barrera comercial que algunos paises colocan a
sus productos y que algunas empresas se cierran a ventas internacionales.

Nuestras empresas requieren ademas, conocimientos en mercadotecnia aplicada al
sector externo de la economia, con el fin de penetrar con mas fuerza en el mundo de
los negocios internacionales y el marketing internacional.

En el caso Colombiano a esto se le suma la importancia de que la investigacion de
mercados internacionales se podra realizar a través del uso del TRADE MAP o
mediante el sistema de LEGISCOMEX, para la busqueda de mercados internacionales
y mediante la plataforma informatica generada por PROCOLOMBIA ANTES
PROEXPORT COLOMBIA, para realizar aspectos logisticos y comerciales para todos

los productos y servicios exportables del pais; para ello el profesional en
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Administracion de Negocios se forma no solamente en el campo del marketing
internacional, sino que ademas se habilita para manejar la plataforma y desarrollar el

estudio de mercados internacionales de un producto y/o servicio de exportacion.

VIll. COMPETENCIAS PROPIAS DEL ESPACIO ACADEMICO, NUCLEO O CATEDRA.

e Conoce los conceptos aplicables en el marketing internacional como los culturales,
politicos, econémicos y normativos, para concebir nuevas ideas de negocios, segun
las necesidades y politicas comerciales del entorno global, liderando equipos con
caracteristicas internacionales que den cumplimiento al objetivo general de la

asignatura y de la empresa.

e Reconoce las estrategias de internacionalizacion como un diferenciador competitivo
para el desarrollo y profesionalizacion en los entornos analizados, que permita aplicar
competitivamente ideas y estrategias de comercializacién al realizar despachos de

importacion y exportacion a partir de un pensamiento analitico y légico.

e Conoce el estilo de pensamiento del profesional en comercio internacional para
identificar lineas de negocios que propongan y desarrollen un pensamiento estratégico
para la implementacion de ideas rentables para el producto, precio, plaza y promocion
a través de destrezas combinadas de trabajo en equipo al identificar las necesidades y

deseos de los posibles clientes en el mercado internacional.
e Identifica oportunidades de intercambios comerciales, teniendo en cuenta las

oportunidades productivas de la region y el departamento, al identificar el potencial del

mercado existente.
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IX. METODOLOGIA

Se propone que la asignatura se desarrolle a través de la puesta en comdn de los
APRENDIZAJES PREVIOS ADQUIRIDOS POR EL ESTUDIANTE; de igual manera,
se establece la METODOLOGIA DE “ APRENDER A APRENDER”, lo cual permite al
estudiante la experimentacion de sus conocimientos, mediante el estudio de la
realidad, promoviendo asi, la adquisicion de competencias y habilidades propias del
Administrador de negocios, las cuales son consecuentes con su proceso de formacion

critico, analitico, reflexivo e investigativo.

Secuencia didactica

El presente espacio académico requiere para el desarrollo de las sesiones de clase

una fase de inicio, desarrollo y cierre como se explica a continuacion:

e En el inicio se realiza una induccion a la tematica de estudio, el objetivo y se indagan

los conocimientos previos de los estudiantes.

e En el desarrollo se aborda el tema por medio de diferentes estrategias metodoldgicas
a los estudiantes.

e En el cierre se realiza la sintesis o retroalimentacién con el grupo de estudiantes,

sugiriendo lecturas de profundizacidén de los temas abordados en la sesion de clase

Estrategias Metodoldgicas

¢ Clase magistral

e Exposiciones
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e [oros
e Lecturas recomendadas

e Trabajo en clase

X. NUCLEOS PROBLEMICOS

¢, Cudl es la importancia que tiene el Marketing Internacional para el pais y las

empresas?

¢, Qué es lo mas importante del marketing internacional?

¢ En nuestro medio como se percibe el ejercicio de las operaciones de Marketing?

¢, Cudles son los medios para lograrlo?

¢El nacleo del Marketing Internacional se fundamenta en?

¢, Qué beneficios sociales, Culturales, Politicos y Comerciales traen para los negocios

internacionales una investigacion de mercados en el exterior?

XI. EJES TEMATICOS Y CONTENIDOS DE LA MATERIA

EJES TEMATICOS Y CONTENIDOS DE LA ASIGNATURA PAGIN
AS

MANEJO DEL TEXTO DE CONSULTA

BIBLIOTECA

EUCLIDES JARAMILLO

UNIVERSIDAD -C.RAIL-
DEL QUINDIO

Ingresando a la pagina de la Universidad del Quindio

www.uniquindio.edu.co, al enlace BIBLIOTECA; Encontraran el texto de

consulta y otras bases de datos que permitirdn, preparar los contenidos de
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los cuatro espacios académicos, referenciados por Articulos, temas,
unidades o capitulos.

Texto Guia Sugerido: MARKETING INTERNACIONAL - PHILIP R.
CATEORA, MARY C. GILLY, JON L. GRAHAM; EDITORIAL Mc Graw
Hill.

MARKETING
INTERNACIONAL

“ Texto Electrénico, Buscado por Editorial

PRIMER ENCUENTRO TUTORIAL

PERSPECTIVA GENERAL DE LOS NEGOCIOS INTERNACIONALES
Parte uno del texto guia.

e Alcance y desafios del marketing internacional

e El dindmico ambiente del comercio internacional 2 Pag.
INVESTIGACION DE MERCADOS INTERNACIONALES-Investigacion | 28 Pag.
externa

e Estrategias para acceder a un mercado extranjero

e Plataformas internacionales

e Metodologia para acceder a la inteligencia de mercados
internacionales

e Matrices Estratégicas de Mercadeo como PESTEL, ANSOFF, y
herramientas de DESING THINKING
http://designthinking.es/inicio/index.php

SEGUNDO ENCUENTRO TUTORIAL
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ENTORNOS EXOGENOS BAJO PERSPECTIVA DEL MARKETING

INTERNACIONAL (Variables Incontrolables)-Parte dos del texto guia. 54 Pag.
e Historia y geografia
e Entorno Econdmico
e Entorno Cultural, dindmica, estilo gerencia y sistemas empresariales
e Entorno demogréfico
e Entorno geografico
e Entorno politico — legal, reglas del juego en el marketing
internacional.
e Entorno financiero
EVALUACION DE LAS OPORTUNIDADES EN EL MERCADO GLOBAL-
Parte tres del texto guia.
e Desarrollo de una perspectiva global a través de la investigacion de
mercados
e Desarrollo econémico y los paises de América.
e Europa, Africa, y Oriente medio.
e La zona Asia Pacifico.
TERCER ENCUENTRO TUTORIAL
ESTRATEGIAS DE LA MEZCLA DEL MARKETING (Variables
Controlables)-Parte cuatro del texto guia. 332
e Estrategias de producto internacional Pag.
e Estrategias de precio internacional
e Estrategias de promocion internacional
e Estrategias de canal de distribucion (Plaza) internacional
IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS GLOBALES DE MARKETING-
Parte cinco del texto guia.
¢ Negociaciones inventivas, con clientes, socios, y reguladores 568
Pag.
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internacionales.

e Andlisis de Paises, parte seis del texto guia.

CUARTO ENCUENTRO TUTORIAL

PLANEACION, ORGANIZACION Y CONTROL DEL MARKETING
INTERNACIONAL Parte seis del Texto
e Planeacion del marketing internacional
e Organizacion del marketing internacional
e Control del marketing internacional
MARKETING DIGITAL ESTRATEGIA E IMPLEMENTACION.
e Introduccién al marketing digital
e Andlisis del mercado en linea:
e Micro entorno
e Macro entorno
e Desarrollo de estrategias de marketing digital.
FUTURO DEL MARKETING INTERNACIONAL
e Entorno para el futuro - Variables incontrolables
e Estrategia de la mezcla del marketing internacional para el futuro -
variables controlables. PLAN MARKETING INTERNACIONAL

599

Pag.

604

Pag.

TALLERES TUTORIALES

NOTA ACLARATORIA

JUSTIFICACION:

El estudiante de Administracion de Negocios dentro del espacio académico
de marketing internacional, requiere tener claridad sobre la forma de
participar de los elementos que le otorga el TRADE MAP o LEGISCOMEX
para la ejecucion del programa de inteligencia de mercados internacionales
y de PROCOLOMBIA ANTES PROEXPORT COLOMBIA para los aspectos
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comerciales y logisticos internacionales, al igual que la forma de ejecucion
del buen uso de la informacion disponible para acceder a mercados

internacionales.

OBJETIVOS:

e Identificar la ruta para la ejecucion de un programa de inteligencia de
mercados internacionales.

e Identificar los entornos de los negocios internacionales en ambientes
de marketing internacional.

e Formular un plan estratégico comercial y de negocios internacionales

a través del programa de inteligencia de mercados internacionales.

Los Talleres deben ser RESUELTOS Y PRESENTADOS EN CADA UNA
DE LAS TUTORIAS PROGRAMADAS, ademas al azar seran escogidos por
el tutor, los Grupos que sustentaran el taller, el cual como es natural tendra
una nota la cual sera pactada con anterioridad (primera tutoria) por las
partes involucradas en el proceso ensefianza-aprendizaje.

Ademas de lo anterior, es necesario que el grupo de trabajo, al final de
cada solucion dada, APORTE SU CONCLUSION PERSONAL, lo cual
implica no solamente transcribir de un libro, documento, etc., sino leer la
informacion alli consignada, analizarla y opinar sobre la misma. Los plagios

seran considerados conforme al reglamento académico.

TALLER GENERAL

NOTA ACLARATORIA
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Previo acuerdo Docente — Alumnos, como trabajo final se podra realizar el
Taller General que se presenta a continuacion, o el desarrollo de un

documento entregado por el Tutor o propuesta planteada por el Alumno.

A continuacion, encontraran ejercicio practico y plantilla de desarrollo de
trabajo de Marketing Internacional el cual puede ser adaptado al trabajo de
grado de manera integradora y al tipo de producto, es decir, un bien o un

servicio.

Diego Bustamante Diaz es un hombre de negocios, duefio de una finca
productora de aguacate Hass a quien recientemente el Instituto Colombiano
Agropecuario ICA le habilité su finca para que pudiese exportar.

El Sefior Diego sabe que actualmente el Aguacate Hass es un negocio
prometedor en el mundo pues existe una demanda importante para este
producto pero también es consciente que debe definirse por un solo
mercado de manera inicial y para ello acude a profesionales de Negocios
Internacionales del area de Marketing que le permitan tomar decisiones
acertadas para su nuevo proyecto de internacionalizacion.

La pregunta que debe resolver en este ejercicio es: ¢cual es el pais mas

adecuado para realizar esta exportacion?

Para resolverla debera realizar el siguiente proceso:

1. Acudir a una investigacién de mercados previa para delimitar el lugar
geografico en el cual su producto va a ser exportado.
Determinar su oferta exportable

3. Realizar una seleccion de mercado especifico al cual va dirigido su

producto.
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4. Realizar un estudio de mercado sobre el pais seleccionado desde
las variables incontrolables, la mezcla de marketing y analisis sobre

acceso a estos mercados.

Con el propésito de facilitar es proceso a continuacién encontrara formato
de trabajo para ser diligenciado el cual debera entregarse junto con un
resumen ejecutivo para Diego Bustamante en Cinco y solo Cinco paginas
en el cual se expliquen las razones del pais seleccionado, por tanto prima
la capacidad de sintesis en este ejercicio.

Como se trata de un trabajo profesional al Sefior Diego se le debe entregar
en un informe donde prime la calidad profesional, el disefio y la imagen del

estudiante.

PARAMETROS DEL INFORME

e Portada

o Contraportada

e Tabla de contenido

e Introduccion

e El problema objetivos

¢ Obijetivo General (La idea central del taller)

e Objetivos Especificos (cada uno de los puntos del taller en forma de
objetivos

o EL INFORME

e Conclusiones

e Bibliografia

PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

Larazon mas importante del por qué se debe realizar un PLAN DE MARKETING es porque quien genera los ingresos
se llama CLIENTE.

1. INVESTIGACION DE MERCADOS RESPONDA LAS SIGUIENTES PREGUNTAS

Problema de Investigacién ¢Qué desea lograr con la presente investigacion? Responda con una frase
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Fuentes de informacién

En esta parte descargue las fuentes importantes de las cuales se valié su
investigacion, es decir, la bibliografia

Planeando la investigacion

¢Antes de avanzar defina cual de los seis mercados va a seleccionar y por qué?
Recuerde que existen mercados importantes a mencionar: El Anglo o Americano,
el Latino, el Europeo, el Asiatico, el Africano y el Australiano. Nombre 10 razones
por las cuales seleccion6 dicho mercado?

Priorizando informacién

Una vez seleccione el mercado seleccione tres paises candidatos para
seleccionar con base en sus lecturas previas; mencionelos y escriba en maximo
cinco renglones por qué los seleccion6?

A continuacion, encontrardn componentes béasicos de los bienes que deben
ser considerados uno a uno frente al mercado al cual pretenden entrar.
Muchos de estos elementos son valorados, limitados e incluso rechazados
por los mercados como parte de su cultura, creencias o politicas de salud
publica. La tarea es determinar el nivel de presencia de estos elementos y
hacer un pequefio andlisis frente a los niveles 6ptimos en dicho mercado.

2. PRESELECCION DE
MERCADOS

La preselecciéon de mercados es una herramienta gerencial que permite la toma de
decisiones objetivas sobre cudl deberia ser el destino del producto a exportar sobre la
base de una investigacién de mercados previa. Para su elaboracién se hace necesario
conocer la exportable y el andlisis de la demanda.

2. OFERTA EXPORTABLE

La oferta exportable explica el producto en su esencia basica mediante una ficha
técnica, adicional los volimenes, la capacidad técnica y financiera de la empresa para
atender un mercado especifico. Para este ejercicio vamos a asumir que la empresa
tiene la capacidad técnica y financiera, temas que debieron verse en Negocios Il. Por
tanto nos concentraramos en la ficha técnica.

2.1. Ficha Técnica del Producto

La ficha técnica es el andlisis detallado del producto tanto en sus componentes fisicos
como funcionales. Muchos de ellos pueden ser objeto de restricciones en los paises a
los cuales se desea exportar. De ahi su importancia De los items en blanco investigue si
aplica para el producto, cudl es el nivel de cada elemento y a un lado un beneficio
importante para las personas gue lo consumen.

Presentacion

¢Cudl es la presentacién de este producto? En frascos, cajas, paquetes, bultos, cémo.
Adicional, cudl es su peso y el volumen de cada unidad de venta.

Materias primas

Cudles materias intervienen en el producto. Aplica si es manufacturado.

Fechas de vencimiento

¢Cudl es el nivel de vencimiento tiene este producto? Cémo es su manejo?

Valor energético

Grasas ( Saturadas,
Monoinsaturadas, Poliinsaturadas )

Hidratos de Carbono ( Azucares,
Polialcoholes, Almidén )

Fibra alimentaria

Proteinas

Sal

Vitaminas

Minerales

Brix

PH

2.2. Demanda del Producto

Posicion arancelaria

Cudl es la posicion arancelaria de este producto?

Paises a los que llega el
producto por importancia
actualmente

Averiglié qué paises estan demandando el producto en el mundo y cémo se encuentran
los paises preseleccionados.

Estudios de mercados

Investigue si existen estudios de mercado sobre la comercializacion de este producto en
otros paises. Qué dicen esos estudios de mercado?
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La preseleccion de mercados es una hemamienta gerencial que permite la toma de decisiones objefivas sobre cual deberia
ser el destino del producto a exportar sobre la base de una calificacion técnica de vaniables relevantes que no
A, PRESELECCION DEL NERCADO necesaniamente dgben serlas rel?:mas en fodos los casos. Para realizar este proceso se presenta un ej'emplo de
preseleccon de mercados ya elaborada para que le siva de guia.
VARIABLES INDICADOR] C | P | R INDICADOR | C | P | R INDICADOR | C | P | R INDICADOR | C | P | R
Poblacion Femenina en el pals 24709000 | 45 | 045068 5431000 | 3] 015045 8195000 | 4 | 01506 9185000 | 4 | 05/06
INB Per Cépta (USS) 7430 [ 3510151053 3080 2/ 015 03 6010 3 | 015[045 14060 | 45]015[07
Conlrabando de cazado (Millones USO G741 135(01 (035 35 2 04f 02 4175 1] 0408 10 [35] 0404
Erporaciones de mercanas (% del I 109 |35]01(03% 2061 | 36[ 005018 1718 4 | 00502 1% | 42]00502
mportaiones de mercancias (% gl PA 159 [ 3 [005(015 un 4 04f 04 1689 3 [ 0403 2880 | 4| 0104
inie lundilde movacén W16 [ 4]01]04 BU | 25 04102 i 3 [ 0403 341 [45] 04105
Tiempo para exportar cumplimienlo
fronterizo (Horas) g 12 |3 (00804 i 8 45(005( 023 BN % 35 | 005048 bk 60 [ 4100502
Coslo para exporar cumpliienly ’
fronterzo (USD) 545 [ 3 |009]02 85 4500051023 560 25 | 005013 20 | 4005102
Tiempo pa impota cumplinint | |
fronteiz (Horas) 12| 3[005]015 114 3] 0081 024 U 45| 0081036 54| 4 (00803
Tiempo pataimporar cumplinienty | ‘ |
documental (Horas) 64 135]005(018 % 3] 008[ 024 10 2| 008016 3% |45[008[04
Costoparaimpoar cumpimienlo ‘ |
fronterzo (USD) 545 ] 2008]016 35 3] 003( 027 250 4 | 009036 20 135/00903
0T ] 1 [asslom DRELN 1 {81 ]1om a1l

4. ESTUDIO DE MERCADO Pais
seleccionado

Cuando el pais al cual se dirige la exportacion ya ha sido seleccionado mediante el
ejercicio técnico de preseleccion de mercado, entramos a la valoracion de variables de
Marketing: Las primeras clasificadas como los ambientes incontrolables que hacen la
esencia del mercado al cual vamos a ingresar; las segunda los factores externos a los
cuales se enfrenta la propuesta de negocios actual, es decir el producto mismo, llamese
bien o servicio y por dltimo la mezcla de Marketing que resulta en las Gltimas variables
que el empresario puede controlar y de las cuales se vale para proponer lo que méas
adelante llamaremos estrategias de penetracion de mercado.

4.1. AMBIENTES Variables
incontrolables)

Hace referencia al cultura, la politica, la tecnologia, la economia, la geografia, los
aspectos legales

Socio cultural

Se refiere al idioma, las costumbres, religion, la forma de hacer negocios. Brevemente
resuma cémo es la cultura del pais seleccionado y que tanto influye en el comercio
especialmente en la categoria de productos como el propuesto.

¢Coémo funciona el sistema politico de este pais? Qué tanto influyen las decisiones

Politica o > . ’ ;
politicas en el comercio exterior y las importaciones. Resumen breve
Tecnologia ¢Qué tanto los negocios se ven influenciados por la tecnologia en el pais seleccionado?
Resumen breve
¢En qué se basa la economia del pais destino? ;(Cémo se comporta su balanza de
Economia pagos? ¢ Cudles son sus principales socios comerciales? ¢;Qué es los que mas exportan
y qué es lo que mas importan? ¢La relacién moneda de ese pais con el nuestro cémo
es? Resumen breve
Geografia ¢ Qué tipo de geografia goza el pais destino y cual es su impacto en el proceso logistico?
Resumen breve
Cémo funciona el marco legal en el pais destino y como incide frente al proceso de
Legal comercio exterior de mi empresa. ¢En caso de litigios con clientes en este pais a qué

nos enfrentamos y qué esperar? Resumen breve

4.2. FACTORES EXTERNOS

Hace referencia a los factores exdgenos a los cuales se enfrenta el producto y por tanto
deben ser analizados antes de incursionar en el mercado seleccionado.

Mercado

Se refiere al mercado del producto con el cual vamos incursionar. En un resumen breve
debe responder la siguientes preguntas: Cudl es el tamafio del mercado, crecimiento los
tltimos afio, participacion frente al mercado mundial, tendencias, qué segmentos de la
poblacién estan demandando mas el producto y con qué lo estan sustituyendo.
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La competencia

¢Es importante identificar a qué competencia nos enfrentamos teniendo en cuenta que
pueden ser también competidores internacionales? En qué basan sus factores
competitivos: ¢En precio, en producto, en distribucién, en marca? ¢Cual es su factor de
éxito? Resumen breve

Los canales de distribucién.

En el proceso de internacionalizacion es muy frecuente perder el control porque el
producto se entrega a los distribuidores y sélo podra corregirse cuando el ancho del
canal se vuelve mas corto. Reflexionar sobre lo anterior y definir en dénde quedara el
punto de entrega teniendo en cuenta tres elementos basicos. Los costos, los riesgos y el
tiempo de entrega. Apoyarse en los Incoterms.

El cliente

Reflexione y comente lo siguiente: ¢Su cliente final quién es? ¢Un cliente industrial o un
consumidor final? Con base en lo anterior coémo realizé la segmentacion?

4.3. MEZCLA DE MARKETING

Dentro del Marketing es frecuente hablar de las 4P las cuales se caracterizan por estar
bajo el control del empresario exportador.

Producto

¢En conclusién, en qué consiste su producto, por qué considera que es producto listo
para los mercados internacionales? ¢Cudl es su factor competitivo? ¢La calidad, la
innovacion, el disefio, su marca, su servicio post venta, su garantia? Expliquelo

Precio

Cudl es el precio internacional de venta en FOB para su producto. Para esta respuesta
debe haber desarrollado la matriz de costos internacional. (De lo contrario sugiera un
precio pero en USD y responda lo siguiente: Es un precio realmente competitivo frente a
lo que ofrecen los mercados actualmente. Para ello, compare precios en paginas que
ofrezcan este mismo producto y realice el respectivo andlisis. Comente en dénde
investigd

Promocién

¢Cual es la forma de promocionar su producto? ¢Venta directa, por medios tecnoldgicos,
publicidad? Resuma brevemente.

Plaza

Teniendo en cuenta el Incoterms seleccionado es importante destacar por qué se eligi6é o
cudles eran sus riesgos y oportunidades

4.4. ACCESO ALMERCADO
OBJETIVO

Acuerdos comerciales

El pais al cual desea ingresar muy seguramente posee un acuerdo comercial vigente del
cual se puede sacar el mejor provecho a partir de preferencias arancelarias que permiten
reducir los costos de importacién y obtener mejores precios. Investiga cudl es ese
acuerdo y cémo se beneficia el producto

Normas de origen

Una vez seleccionado el mercado investiga cuéles son las normas de origen aplicables a
esta exportacion.

Barreras

¢Qué tipo de limitantes encuentra para el acceso al mercado seleccionado? (Técnicas,
politicas, comerciales, cuotas, licencias, subvenciones, exigencias de empaques y
certificaciones)

Estrategias penetracién
de mercado

Las estrategias de penetracion de mercado no se limitan Gnicamente a la exportaciéon
directa. Por el contrario, se abren posibilidades de tener nuestra propuesta de valor en el
exterior de multiples formas entre las que se destacan las alianzas estratégicas, los
acuerdos de colaboracién, los consorcios de exportacion, las licencias, las franquicias,
los joint ventrures entre las mas conocidas en los escenarios internacionales. Sin
embargo en Colombia existen formas adicionales que apoyan la internacionalizacion de
las empresas como las comercializadoras internacionales, programas especiales de
exportacion, plan vallejo, exportafacil y las distintas modalidades de exportacion.
Investigue cada una de las estrategias mencionadas y seleccione sélo una que le dé
ventajas competitivas a su propuesta de negocio sin acudir a una exportacion directa,
explicandola brevemente pero de manera contundente.

TALLER No. 1

PRIMER ENCUENTRO TUTORIAL

1. Presentar mapas conceptuales describiendo cada uno de los

capitulos uno (1) a siete (7) del texto guia de la asignatura, mas
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exactamente las partes 1y 2 del texto guia.

2. Responda las preguntas de los Capitulos 1 a 4, las 3 ultimas, de
cada capitulo para presentar al tutor y responder la evaluacion
respectiva.

3. ¢Cuéles son los conceptos basicos de marketing internacional?

4. ¢Como debe gestionarse la internacionalizacion de la empresa a
nivel de marketing?

5. ¢Qué es el Plan de marketing internacional?

Lectura: Actividad Primera Tutoria.

Utilice la siguiente ruta:

Biblioteca — Base de datos — Usuario y Contrasefia — EBSCO -
Busqueda - Digite el Nombre.

El desafio del marketing en paises emergentes.

Idioma: Espafiol

Autores: Royo, Joaquin Amat

Fuente: MK - Marketing mas Ventas. Jul2012, Vol. 26 Issue 281, p20-
28. 9p.

Tipo de documento: Articulo

Realice: Mapa Conceptual del Articulo y formule 10 ventajas del

Marketing y como beneficia alas empresas de la region.

TALLER No. 2
SEGUNDO ENCUENTRO TUTORIAL

1. Presentar mapas conceptuales describiendo cada uno de los
capitulos ocho (8) a once (11) de la parte tres del texto guia de la
asignatura.

2. Responda las preguntas 1 a 6 y las 4 uUltimas, de cada capitulo de la

parte tres para presentar al tutor y responder la evaluacién
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respectiva.

3. Conforme a lo desarrollado en los casos de NEGOCIOS
INTERNACIONALES Iy Il y en el taller 1 punto 2 de esta asignatura,
justifique cdmo se comportan para dicho producto de exportacion y
mercados las variables incontrolables y en el caso especifico del
mercado meta (mercado objetivo) analice en profundidad las
condiciones reales “actualmente vigentes” para ingreso vy
posicionamiento en ese mercado de su producto de exportacion,
bajo la influencia de los entornos que comprenden las variables
incontrolables en dicho pais.

4. Realice la busqueda en internet del documento “RUTA
EXPORTADORA DE PROCOLOMBIA

http://www.colombiatrade.com.co/como-exportar’, Apliqgue dicha metodologia

al estudio realizado al producto de exportacibn y paises
seleccionados en LOGISTICA INTERNACIONAL | y Il. Determine el
mercado meta por las condiciones favorables que identifique y/o
aplique la metodologia Trade Map para la ejecucion de un programa
de inteligencia de mercados internacionales.

5. ¢Como debe gestionarse la comunicacion y herramientas de
marketing a nivel internacional?

6. ¢Cuales son las principales barreras culturales y linguisticas?

Lectura: Actividad Segunda Tutoria.
Utilice la siguiente ruta:
Biblioteca — Base de datos — Usuario y Contraseiia — EBSCO -

Busqueda - Digite el Nombre.

Formas de entrada en los mercados del exterior Estrategias

para la exportacion.
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Idioma: Espafiol

Autores: Estrada, Patriciol estradap@uio.satnet.net

Fuente: Cuadernos de Negocios Internacionales e Integracion. ene-jun
2010, Vol. 16 Issue 75, p47-52. 6p

Tipo de documento: Articulo

Realice: Mapa Conceptual del Articulo y desarrolle 7 estrategias para el
proceso de internacionalizacion, de las empresas del sector regional

donde vive.

TALLER No. 3
TERCER ENCUENTRO TUTORIAL

1. Presentar mapas conceptuales describiendo cada uno de los
capitulos doce (12) a diez y ocho (18) de la parte cuatro (4) del texto
guia de la asignatura.

2. Responda las preguntas Capitulos 12 a 15, las 3 Ultimas, de cada
capitulo de la parte cuatro (4), para presentar al tutor y responder la
evaluacion respectiva.

3. Conforme a lo desarrollado en los casos de Logistica Internacional y
Negocios Internacionales, justifique como se comportan para dicho
producto de exportacion y mercados las variables controlables y en
el caso especifico del mercado meta (mercado objetivo) analice en
profundidad las condiciones reales actualmente vigentes para
ingreso y posicionamiento en ese mercado de su producto de
exportacion, bajo la influencia de los entornos que comprenden las
variables incontrolables en dicho pais.

4. ¢Qué es el Producto en marketing internacional?

5. ¢Cuales son las estrategias generales para atacar los mercados
exteriores?

6. ¢Qué debe tenerse en cuenta en el lanzamiento internacional de un
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nuevo producto?

CASO TALLER TERCER ENCUENTRO TUTORIAL

Ingrese a http://www.ducati.es/historia/index.do (la pagina de Ducati de
Espafa) lean la historia, los personajes y los productos. Ingresen al
MUSEO VIRTUAL y exploren el museo. Acorde a la informacién alli
encontrada responda las siguientes inquietudes.

1. Analice el proceso de decision de compra de un cliente tradicional de
Ducati.

2. Compare el proceso de decision del cliente tradicional de Ducati con el
proceso de decision del consumidor de una Scrambler o de una Multistrada.
3. Expliqgue como se desarrollan las actitudes positivas y las negativas
hacia una marca como Ducati. ¢Qué podria hacer para cambiar las
actitudes de los consumidores hacia su marca?

4. ¢Qué papel juega la marca Ducati en el auto-concepto de sus
compradores?

5. Factores desde el entorno; Cultural, Social, Personal o Psicoldgico
afectan la decisién de compra ¢ Cudles y por qué?

6. Comprar una Ducati, a donde apunta en la piramide de Maslow.

7. El comprador de una Ducati pertenece a un “Early Adopter”, Justifiqué.

8. Segun el cuadro “tipos de comportamiento”, un comprador de Ducati

¢, Donde se encontraria?
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TALLER No. 4
CUARTO ENCUENTRO TUTORIAL

1. Presentar mapas conceptuales describiendo el capitulo diez y nueve
(19) del texto guia sugerido de la asignatura.

2. Responda las preguntas Capitulos, las 6 Ultimas de la parte cinco
(05) del texto guia para presentar al tutor y responder la evaluacion
respectiva.

3. SUSTENTE EL PRODUCTO FINAL DE INTELIGENCIA DE
MERCADOS INTERNACIONALES.

CASO TALLER CUARTO ENCUENTRO TUTORIAL

Branding y deporte: el caso del Manchester United
Enlace: Pagina oficial del club:
http://ir.manutd.com/phoenix.zhtmI?c=133303&p=irol-strategy.
Parte 1.

Narracion de los hechos.

El equipo de futbol inglés Manchester United ha sido reconocido como una
marca global; segun ya un informe del afio 2009 cuyo objetivo era valorar
las marcas y las propiedades intelectuales, el resultado que obtuvo este
club ascendia a 329 millones GBP, dandole a la marca una calificacion de
AAA («Extremadamente fuerte»). En el afio 2010, la revista Forbes clasifico
al club en el segundo lugar de su listado, de las diez marcas de equipos
deportivos mas exitosas, solo por debajo de los New York Yankees, con
una fortuna estimada en 285 millones de USD (lo cual representa el 16%
del valor total del club calculado en 1,835 mil millones USD). El conjunto
actualmente ocupa el tercer puesto en la DeloitteFootball Money League
(por detras del Real Madrid y el Barcelona).

La fuerza de la marca global del Manchester United es a menudo atribuida

Actividades Académicas Profesionales Marketing Internacional Fecha de actualizacién 20-01-2020

22




a la reestructuracion que le hizo Busby al equipo y el subsecuente éxito que
roded al club tras el desastre aéreo de Munich, un suceso que atrajo la
atencion mundial.1 El notable equipo de ese entonces incluia a Bobby
Charlton, NobbysStiles (integrantes de la seleccién nacional que gané la
Copa Mundial de 1966), Denis Law y George Best. El estilo ofensivo de
juego adoptado por esta escuadra (en contraste al enfoque defensivo
estilocatenaccio difundido por los principales equipos italianos de dicha
época) «capturé la imaginacion de la audiencia inglesa». El equipo de
Busby también se asoci6 a la liberacion de la sociedad occidental durante
los afios 1960. George Best, apodado como el «quinto Beatle» por su
iconico corte de cabello, se convirtié en el primer futbolista en desarrollar de

forma significativa un perfil fuera de la prensa deportiva.

1El desastre aéreo de Minich tuvo lugar en la propia ciudad alemana de Munich, el 6 de febrero de 1958, cuando
el AirspeedAmbassador que realizaba el vuelo 609 de la British European Airways se estrell6 contra el aeropuerto
de Munich-Riem, donde viajaba la plantilla al completo del Manchester United inglés. Murieron 23 personas entre

futbolistas, cuerpo técnico y personal aéreo.

Ademas de ser el primer club de fatbol inglés en cotizar en la Bolsa de
Londres en 1991, el Manchester United logré un capital notable con el cual
iria desarrollando su estrategia comercial. ElI enfoque del club en el éxito
comercial y deportivo trajo consigo beneficios importantes en una industria
gue con frecuencia se caracteriza por las pérdidas cronicas. La fuerza de la
marca del club se vio reforzada por una intensa atencion de los medios en
algunos jugadores del plantel, mas notablemente en David Beckham (quien
rapidamente desarrollé su propia marca global individual). Esta atencion a
menudo genera un mayor interés en las actividades que tienen que ver con
los partidos a disputarse, y por lo tanto crea oportunidades de patrocinio.
Durante su paso por el club, la popularidad de Beckham lleg6 al continente
asiatico y se convirtié en la razén del éxito comercial del equipo en esa

region del mundo..

2«Beckham fevergripsJapan». BBC Sport. 18 de junio de 2003. Consultado el 18 de abril de 2011.
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Debido a los resultados cada vez mejores que la escuadra fue obteniendo
en la liga en relacidon a una mayor cuota de derechos de television, el éxito
en el campo genera todavia un mayor ingreso para el equipo. Desde los
comienzos de la Premier League, el Manchester United ha recibido la
mayor cuota de ingresos generada por un acuerdo de transmision con la
cadena BSkyB. Asimismo, el club se ha hecho acreedor constantemente de
altos ingresos comerciales mas que cualquier otro equipo inglés. En la
temporada 2005-2006, la division comercial del Manchester United generé
51 millones libras en comparacion a los 42,5 millones del Chelsea, los 39,3
millones del Liverpool, los 34 millones del Arsenal y los 27,9 millones del
Newcastle United. Una relacion de patrocinio clave en todo esto ha sido la
realizada con la compafiia Nike, gracias a un contrato firmado en el afio
2002 por 303 millones de libras durante trece afios. A través del
Manchester United Finance y del esquema de afiliacion del club,
OneUnited, aquellos que tienen una afinidad por el club pueden comprar
una serie de mercancias y servicios propios de la marca. Ademas de lo
anterior, se ofrecia el canal de television del club, MUTV todo ello ha
permitido que el Manchester United extienda su base de seguidores a una

cifra ain mayor a la que es capaz de albergar en su estadio Old Trafford.

En un contrato inicial de cinco afios de duracion con un valor de 500.000
libras, la empresa japonesa Sharp Electronics se convirtio en el primer
patrocinador de las zapatillas del club justo al comienzo de la temporada
1982-83, una relacion que prevalecié hasta el término de la temporada
1999-2000, cuando la operadora de telefonia mévil Vodafone firmé un
contrato por 30 millones de libras de cuatro afios de duracién. Vodafone
acepto extender el acuerdo por otros cuatro afios al término del contrato

original (esta vez por 36 millones de libras), sin embargo tras sélo dos
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temporadas decidieron aplicar una clausula de ruptura con tal de concentrar
su labor de patrocinio en la Champions League.

Al comienzo de la temporada 2006-07, la aseguradora estadounidense AlG
accedio a firmar un contrato de cuatro afios por 56,5 millones GBP, el cual
acabaria convirtiéendose a finales de 2006 en el contrato mas caro a nivel
mundial. Para el arranque de la temporada 2010-11, la aseguradora
estadounidense Aon se convirtid en la principal patrocinadora del club en
un nuevo contrato de cuatro afios, que ha sido catalogado como el mas
valioso en toda la historia del club, al haberse firmado por 80 millones GBP.
Esto lo convierte ademas en el acuerdo de patrocinio de las zapatillas
deportivas mas lucrativo en la historia del fatbol. En julio de 2012, la
automotriz estadounidense General Motors firmo6 un acuerdo de siete afios
con el club, para sustituir a Aon como patrocinadora por lo que, a partir de
la temporada 2014-15, el calzado del equipo cuenta con el logotipo de
Chevrolet.

El fabricante del primer uniforme usado por el equipo fue Umbro hasta que
en 1975 se firm6 un acuerdo de cinco afios de duracion con Admiral.
Adidas firm6 un acuerdo en 1980 antes de que Umbro volviera a firmar un
contrato en 1992. El patrocinio de Umbro durdé por diez afios siendo
seguido por Nike, que establecié un nuevo récord al firmar un acuerdo con
valor de 302,9 millones de libras que durara hasta el afio 2015. Una serie
de réplicas oficiales de las zapatillas del club con un costo total de 3,8
millones de libras se vendieron durante los primeros 22 meses en la
compaifiia. Junto con Nike y Aon, el club ha tenido varios patrocinadores de
bajo nivel entre los cuales se encuentran la automotriz Audi y la cervecera
Budweiser. Adidas pasaria a vestir a Manchester United a partir de 2015. El
cuadro inglés firmaria un contrato multimillonario con la marca alemana y

romperia asi su vinculo con Nike, el cual se remonta al 2002. De acuerdo
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con Goal.com, el trato se cerraria en torno a las 600 millones de libras
(1.025 millones 190 mil ddlares aproximadamente al tipo de cambio actual).
La fuente mencionada no cita por cuanto tiempo seria. EI Manchester
United es el club con méas seguidores del mundo. El afio pasado Kantar
Media situé al club britAnico como el que movia méas pasiones entre los
aficionado al fatbol, con 659 millones de supporters. Asimismo, la revista
Forbes le dio un valor total de mercado de 3.165 millones de ddlares (de los
cuales 432 corresponden a la marca). Puede que en las Ultimas semanas
haya clubes que lo hayan superado en algunos aspectos, como por ejemplo
el Bayern de Munich que ahora tiene una mayor valoracion de marca (860
millones de ddlares), segun Brand Finance. Los dos grandes de la Liga
espafola, Real Madrid y Barcelona, son tercero y cuarto en este ranking,
respectivamente. El club blanco tiene una tasacién de 621 millones de
dolares, y los azulgranas de 572 millones. Pero el Manchester United ha
sido el claro dominador en la dltima década y de media de los rankings en
valoracion de los grandes clubes mundiales. En el caso concreto del
deporte, ¢qué da valor de marca? Se trata de una combinacién de factores.
Por un lado, evidentemente estan los éxitos sobre el terreno de juego. En
los dltimos 20 afios, el Manchester United ha logrado 13 titulos de la
Premier League, la competicion doméstica con mas popularidad en todo el
mundo, lo que ha sido fundamental para ser un club globalmente popular.
Ademas, ha tenido una presencia destacada en la Champions League,
logrando el titulo en 2008, y disputando las finales en 2009 y 2011. Por otro
lado, también hay que tener en cuenta el estilo de juego. Segun el citado
estudio de Kantar Media y las declaraciones de los directivos del club
britanico, el Manchester United se ha caracterizado por practicar un futbol
de ataque. Puede que el FC Barcelona haya conseguido unas cotas de

excelencia en el estilo ofensivo, pero nuevamente los red devils han sabido
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mantener esta sefia de identidad de su estilo de juego por mas tiempo. Los
britanicos han sabido seducir a una gran cantidad de fans que han
vinculado esta filosofia de juego atrevido con el equipo de Old Traffor.

Tanto resultados excelentes como vistosidad en el estilo de juego influyen
en la popularidad de la marca. Una muestra clara del buen trabajo del
Manchester United son las grandes audiencias televisivas que consigue en
todo el mundo. Segun los datos del mismo equipo, en la temporada 2011-
2012, unos 3.000 millones de personas vieron estos encuentros en mas de
56 paises A todo esto hay que sumar los importantes jugadores que han
militado en sus filas: David Beckham, Wayne Rooney, Cristiano Ronaldo,...
La enorme popularidad de estas estrellas es un iman para fidelizar a la
gente con el equipo. Pero sobre todo, destaca el peso de su entrenador
hasta esta temporada, Alex Ferguson, quien ha sido una demostraciéon de
fidelidad y de cdmo una marca mantiene un estilo de trabajo a lo largo de
mas de veinte afios. EI Manchester United es el modelo en el que se han
fijado el resto de grandes clubes para extender sus marcas mas alla de sus
campeonatos nacionales. Para el branding de cualquier compafiia se
pueden extraer otras lecciones interesantes, como saber mantener una
filosofia de trabajo clara o tener una voluntad global y ganas de agradar a

tu potencial audiencia.

Pregunta del Caso: Tras leer el texto incluido anteriormente y segun lo
visto en las unidades didacticas de esta asignatura asi como el las lecturas
complementarias:

¢, Cudles son los factores clave de éxito de esta marca en el entorno
internacional?. Justifica tu respuesta referenciando las fuentes consultadas
de modo oportuno.

a. Se recomienda la lectura de:
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http://feuromericas.com/images/manchester%20united.pdf
http://www.independent.co.uk/sport/football/premier-league/manchester-

united-defend-sponsorship-strategy-8465182.html

PROTOCOLO PARA PRESENTAR TRABAJO FINAL

Portada
Contraportada
Tabla de contenido
Introduccion
El problema objetivos
* Objetivo General (La idea central del taller)
» Objetivos Especificos (cada uno de los puntos del taller en forma
de objetivos)
EL INFORME
Incluya la investigacion hecha en cada taller, es decir se deben presentar
los objetivos propuestos.
Conclusiones
Bibliografia

Anexos

XII. EVALUACION

Para las evaluaciones se tendra en cuenta el estatuto estudiantil Articulo 48; Y para la
habilitacion se tendra en cuenta el Estatuto estudiantil paragrafo 1 del articulo 49
Segun establece: “Solo podra habilitar en estudiante que habiendo reprobado la

”

asignatura, sea igual o mayor a dos punto cero (2.0)
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Aspectos a Evaluar Estrategias Porcentaje

Evaluacion de un | Incorporando en una empresa la | Determinado
proyecto de Marketing | practica empresarial, los conceptos por el
Internacional. (trabajo | de Marketing Internacional. Docente.

escrito y sustentacion)

Evaluacion de Conceptos | Evaluacion escrita u otras formas de

evaluar que estipule la Universidad.

XIIl. BILIOGRAFIA — WEBGRAFIA

- MARKETING INTERNACIONAL, PHILIP R. CATEORA, MARY C. GILLY, JOHN
L. GRAHAM.

- DOUGLAS LONG, LOGISTICA INTERNACIONAL EDITORIAL PEARSON 2009

- IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES, EDITORIAL PRENTICE HALL 2009.

- MERCADO, COMERCIO INTERNACIONAL | Y Il EDITORIAL LIMUSA 2006.

- JAHIR LOMBANA COY y OTROS, NEGOCIOS INTERNACIONALES
FUNDAMENTOS Y ESTRATEGIAS, ECOE EDICIONES 2014.

- LEGIS, ARANCEL ARMONIZADO DE COLOMBIA, EDITORIAL LEGIS 2010

- LECOMEX, ARANCEL ARMONIZADO DE COLOMBIA, EDITORIAL LECOMEX
2010.

- BRADLEY, FRANK Y CALDERON, HAIDEE. MARKETING INTERNACIONAL
EDITORIAL PEARSON.

- STANTON WILLIAM, FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA

- GRIFFIN, COMERCIO INTERNACIONAL Y REDES DE DISTRIBUCION

- RUBIAL HANDABAKA, ALBERTO.GESTION LOGISTICA DE LA
DISTRIBUCION FISICA INTERNACIONAL.

OTRA: Consultar bases de datos que se encuentran en:
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http://www.uniquindio.edu.co/biblioteca/publicaciones/bases de datos pub

BIBLIOTECA

EUCLIDES JARAMILLO

UNIVERSIDAD -C.R.A. L -
DEL QUINDIO

Bases adicionales:

WWW.Mincomercio.gov.co
www.procolombia.com.co
www.bancoldex.com.co
www.banrep.gov.co
www.dian.gov.co
WWW.Mminminas.qov.co
WWW.invima.gov.co
WWW.iCa.goVv.co
http://trade.ec.europa.eu/tradehelp/
http://www.euromonitor.com/
https://connectamericas.com

XIV. DATOS DE LOS DOCENTES QUE ORIENTAN LA ASIGNATURA
NOMBRE FORMACION CORREO ELECTRONICO -
ACADEMICA NUMERO TELEFONICO
Jaime Alberto Osorio Profesional en Comercio | Jaosorio@uniquindio.edu.co
Ramirez Internacional
Mauricio de Jesus Comercio Internacional mdcardona@uniquindio.edu.co
Cardona
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