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1. Introduccién

En e presente trabgjo se desarrolla el plan de marketing internacional de la empresa
SAVORI LTDA, que pretende exportar a mercado de los ESTADOS UNIDOS sus
productos por lo cual se realizaraun andlisis de las variables controlables de la empresa
como son, producto, plaza o distribucion y precio parafacilitar |a penetracion del producto
en este mercado extranjero.

Se tendran en cuentalas influencias sociales que intervienen entre ellas el gusto de los
consumidores y las nuevas tendencias de alimentacién que apuntan hacia el consumo de
productos naturales. Las influencias econdmicas como los precios de ventay precios de los
competidores que exportan productos similares. Influencias politicas como lo son la
vigenciadel Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos de Norte Ameérica.

Las influencias fisicas como € tipo de trasporte que se utilizara para el traslado de los
productosy los canales de distribucion, en este caso laventa se redlizara através de
intermediarios o distribuidores de los ESTADOS UNIDOS, y las formas de adaptacion
gue seimplementaran en €l producto para que se facilite |a aceptacion de los mismos en
un mercado tan competido como € de los Estados Unidos. Ahora bien, aungque se busquen
productos con un bajo grado de adaptacion local exigida, siempre puede haber factores que

obliguen a una cierta adaptacion del producto (CERVINO, 2014).



2. Objetivos
2.1 Objetivo General
Formular un Plan Estratégico de Marketing parala penetracion de los productos de la

empresa SAVORI LTDA en e mercado de los Estados Unidos de América.

2.2 Objetivos Especificos
* Fundar unaestrategia corporativa paraalcanzar e mercado internacional.

»  Determinar cudles de los productos que fabrica la empresa se pueden exportar a

mercado de los Estados Unidos.

» Establecer € plan de marketing parala penetracion de los productos de la

empresa SAVORI LTDA en & mercado de los Estados Unidos.



3. Desarrollo Investigativo

3.1 Identificacion dela Estrategia Corporativa

Estrategia corporativa es un patrén de decisiones que fijalas metas de una compafiia
y en general las politicas y acciones para conseguir |os objetivos y aterrizar 10s negocios,
(TARZIJAN, 2013) afirma: “de esta manera, parte central de |a estrategia empresarial
implicalaeleccion de ciertos caminos de accion, de entre los varios posibles, para pasar de
la situacion actual a la situacion futura deseada”(p. 32), por lo cual la empresa SAVORI
LTDA le apunta a un plan de accion que brinde una ventaja competitiva que la haga
diferente frente ala competencia en el mercado internacional.

Para este proyecto, |a estrategia corporativa, tiene un enfoque hacia el mercado
global de los alimentos procesados, a través de una estrategia de crecimiento y penetracion
hacia compradores internacionales, determinando en que paises operara la empresa en su
proyecto de expansion. SAVORI LTDA dentro de su estrategia corporativa decidié debe
enfocar su rumbo hacia el mercado de los Estados Unidos, por € crecimiento dela
demanda de alimentos en este pais, aprovechando las relaciones comercialesy los
acuerdos vigentes como el TLC que no tiene aranceles paralas frutas y vegetales en
conserva; también apuntando ala diversificacion en sus lineas con la proyeccion de incluir
otros productos como salsas y aderezos en este mercado.

Actualmente |la empresa viene mercadeando sus productos en la zona de Santander y

Norte de Santander por medio de ventas en supermercados y tiendas de abarrotes ofrecen



sus productos en tiendas virtuales como surtimarket.com y todo aseo.com y atreves de su
pagina de Facebook.

A continuacion, se formulan la mision y la vision de la empresa, enfocados en la
estrategia planteada y posteriormente se relacionan las acciones que se deben desarrollar
para su respectivo cumplimiento.

3.1.1. Mision.

Laempresa SAVORI LTDA orienta sus acciones amejorar la nutricion de sus clientes
nacionales e internacional es con productos en conserva de alta calidad y variedad
culinaria.

3.1.2. Vision.

SAVORI LTDA en 2024 sera una empresa consolidada por medio de su marca
comercial FRUDENS en &l mercado nacional e incursionando en el internacional con
productos de calidad, variedad y versatilidad culinaria.

3.1.3 Organizacion de laempresa.
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Figura 1. Organigrama de la empresa SAVORI LTDA. Fuente: FRANCO PEREZ, Jorge Hernan.
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3.1.4 Descripcion de los productos de la empresa.

L os productos que se encuentran dentro del portafolio de SAVORI LTDA son:

Frutas y vegetales en conserva como duraznos en almibar, coctel de frutas, pina en
rodgjas, champifiones en rodgas, jalapefio verde, cebollitas blancas en vinagre,
alcaparras, antipasto, encurtido de vegetales, cebollitas rojas. En presentaciones de frasco
de vidrio de 250, 370 y 500 gramos.

Salsas, variedad negra, jalapefio verde, pimentdn, cebolla, gjo, curry, vinagreta,
mostaza, picante rojo, aji suave con cebollay pimenton, gji picante en vinagre, vinagre
blanco y de frutas, chimichurri, dulces de leche con brevas, dulce de leche con café,
arequipe con coco, con guanébana.

L os productos comercializados por SAVORI LTDA pertenecen al sector de la
agroindustria el sector de las conservas acoge aquellas industrias cuya actividad es
transformar materia prima de origen vegetal hortalizas, legumbres y frutas se entiende por
conserva a un producto alimenticio que es envasado herméticamente y sometido aun
tratamiento térmico, no se alteran sus propiedades ni representa peligro paralasalud bajo
condiciones habituales de a macenamiento y durante un tiempo prolongado.

Debido alagran cantidad de productos agricolas existentes en Colombialaempresa ha
desarrollado una amplia gamade frutas y hortalizas procesadas con valor agregado
destinadas alaindustria alimenticiay e consumidor en general, dicha ofertaincluye
conservas de estos productos, pero también salsas aderezos y dul ces.

De acuerdo al andlisis realizado al portafolio de la empresa, |os productos estrella que

se perfilan por su crecimiento son las frutas y vegetal es procesados en conserva (Figura

No.2), hacen parte de este grupo los siguientes productos. cebollitas blancas, cebollitas



rojas, coctel de frutas, jalapefios, acaparras y duraznos, |os cuales fueron sel eccionados
para exportar por ser conocidos en €l pais de destino. Con el mismo proposito, se decide
elegir los Estados Unidos como destino de exportacién de |os productos, teniendo en
cuenta que ya consumen estos productos y que a este pais “Colombia realiza el 36% de las
exportaciones del agro no tradicional, junto con Europa, ademas es el tercer pais més
poblado del mundo con 330 millones de habitantes y con una tendencia econémica
positiva, en el 2017 Estados Unidos importd US 7.427 millones de frutas y hortalizas
procesadas” (PROCOLOMBIA, 2019). Por esta razon, la empresa SAVORI LTDA se

enfoca en desarrollar un Plan de Marketing para estos productos en citado pais.
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Figura 2. Matriz de portafolio de negocios de laempresa SAVORI LTDA.

A continuacién se realiza la descripcién de los productos registrados bajo la marca
FRUDENS SAVORI gue fueron elegidos paraintroducir en el mercado de los Estados

Unidos, asi:



Tabla 1.

Descripcidn de los productos marca FRUDENS SAV ORI para exportacion.

PRODUCTO DESCRIPCION DEL PRODUCTO
Cultivadas en la region de Ocafia, Norte de Santander, tienen un sabor suave y son bafiadas en
Cebollitas Blancas |vinagre. Vienen envasadas en frascos de vidrio al vacio en presentacion de 25, 370, 500, 750 y
1000 gramos.
Cultivadas en la region de Ocafia, Norte de Santander, tienen un sabor ligeramente picante
Cebollitas Rojas  |bafiadas en vinagre. Vienen envasadas en frascos de vidrio al vacio en presentacién de 250,
500, 750, 1000 y 4000 gramos.
Con Frutos tropicales cultivados en el Norte de Santander, mezcla de pifia, durazno, mango y
Coctel de Frutas |pera bafiadas en almivar. Vienen envasadas en frascos de vidrio al vacio en presentacion de
250, 370 y 500 gramos
Tipo de Aji cultivado en la region de Norte de Santander, con un sabor picante. Vienen
Jalapeiios envasados en frascos de vidrio al vacio en presentacidn de 250, 370 y 500 gramos
Alcopaeras Arbol cultivado en Norte de Santander de donde se extraen sus capullos comestibles. Vienen
envasados en vidrio al vacio en presentacion de 60, 125, 250, 370, 500 y 4000 gramos.
Fruta tropical cultivada de forma natural en la region de Ocafia norte de Santander. Vienen
Duraznos bafiados en almivar envasados en frasco de vidrio en presentacion de 250, 370, 500, 750 y 1000
|gramos
En esta tabla se describen la variedad de productos que tiene disponibles laempresa SAVORI LTDA

paracomercializar en €l exterior, con sus respectivas caracteristicas.

3.1.5 Proceso de elaboracion de las Cebollas blancas.

RECEPCION Y PESADO

LAVADO Y PELADO

ESCALDADO

(3 minutos en agua hirviendo)

LLENADO DE ENVASES

Con solidos y en vinagre puro o aromatizado.

PRECALENTAMIENTO
Hasta 85 grados en el producto.

SELLADO HERMETICO
ESTERILIZACION
20 minutos en agua en ebullicion.
ENFRIAMIENTO
ETIQUETADO
ALMACENAMIENTO

Figura 3. Descripcion proceso de preparacion de las Cebollas blancas en conserva.
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Figura 4. Presentacion productos de la marca FRUDENS SAV ORI para exportar alos
EEUU.

3.1.6 Microlocalizacion.

Laempresa SAVORI LTDA se encuentra ubicada en Américadel Sur, pais Colombia,
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Figura 5. Micro localizacion empresa SAVORI LTDA.



3.1.7 Estrategias de mercadeo.

“El mercado no es un todo homogéneo. Esta conformado por cientos, miles e incluso
millones de individuos, compariias y organizaciones que difieren los unos alos otros por
sus necesidades de compra, gustos, poder adquisitivo, lugar donde se encuentran, etc. Dada
esta variedad de caracteristica del mercado se hace necesario dividirlo por grupos con
necesidades similares y disefiar e implementar una estrategia de mercadotecnia para
moverse dentro de €. El resultado sera més satisfactorio porque compite més eficazmente,
reduce sus costos, optimiza los recursos y por consiguiente mejora sus ventas”.
(CESPEDES, 2010)

Por este motivo laempresa SAVORI LTDA realizo una segmentacion del mercado
objetivo en los Estados Unidos, dividiéndolos en Supermercados y distribuidores y de esta

forma establ ecer |as estrategias que se aplicaran para cada segmento, como se describe en

laTablaNo. 2.
Tabla 2.
Estrategias de mercadeo por segmento.
SEGMENTO ESTRATEGIAS
SUPERMERCADOS Designar representante de ventas responsable de atencion ala
empresa.
Desarrollo de pagina web con opcidn de realizar pedidos on line
de todos los productos.
Exhibicién en puntos de venta.
Descuento del 10% para compras superiores a 200 cajas.
Subsidio de US $1.000 en cupones de descuento (estrategia
norteamericana de promociones para incentivar la compra del
producto en supermercados)
DISTRIBUIDORES Designar representante de ventas responsable de atencién al

distribuidor.

Desarrollo de pagina web con opcién de realizar pedidos on line
de todos los productos.

Descuento del 5% por compras superiores a 50 cajas.

Se describen |os segmentos de mercadeo seleccionados para comercializar |os productos en Estados Unidos
y las estrategias respectivas para cada caso.
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“En cuanto al publico objetivo, el empresario debe escoger a quiéen le quiere vender y
tener claro cudl es € perfil del consumidor, sus caracteristicas y preferencias. Esto es muy
importante porgue le va a permitir saber hacia donde desplegar su estrategia. Esta
informacion le ayudara a establecer queé le va a ofrecer a cliente, qué le puede interesar y
de qué forma se lo va a entregar” (PROCOLOMBIA, 2019). La empresa SAVORI LTDA
proyectara realizar sus ventas en el mercado de los Estados Unidos concentrandose en
empresas, como supermercados y distribuidores, adoptando un modelo Business to
Business (B2B) venderle a otras empresas.

El segmento de mercado seleccionado son los supermercados y distribuidores, paralo
cual laempresa deberd designar un representante de ventas que garantice | as relaciones
comerciaes con estos clientes y que se encargue de incrementar la compra en este
segmento de mercado.

Para dar a conocer los productos en este nuevo mercado, SAVORI LTDA utilizaralas
redes sociales por su bgjo costo y por € concepto de fidelidad que transmite entre los
usuarios. Para ello se debera contar adicional mente con una paginaweb en laque los
usuarios nacionales y extranjeros puedan conocer mejor cada uno de los productos, asi
como recetas para su utilizacion en las preparaciones culinarias. De esta manera, se
establecera un equipo de marketing digital para consolidar €l desarrollo de esta estrategia.

Preciosyy tarifas preferenciales para grandes superficies como Wamart y distribuidores

como Farmers Market.
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3.1.8 Objetivos de mercadeo.
Los objetivos que la empresa SAVORI LTDA pretende alcanzar através del desarrollo

de este plan de marketing son los siguientes:

» Establecer mercados parala comercializacion en el ambito nacional e
internacional.

» Posicionar y dar a conocer € producto en los Estados Unidos.

e Aumentar las ventas de |os productos un 20% en un periodo de 5 afios.
Paralograr el cumplimiento de los objetivos anteriormente citados, inicial mente se debe

analizar €l publico objetivo, identificar laMatriz DOFA y € perfil competitivo de la
empresa, para compararlo con sus competidores directos y analizar las oportunidades
reales que se tienen para gjecutar € plan de marketing.
3.1.9 Andisisdel publico objetivo.
“El publico objetivo es el conjunto de personas y organizaciones que se quiere a canzar
con las acciones de mercadeo, que generalmente, son considerados consumidores 0
usuarios potenciales del producto o servicio promocionado”. (TALAYA, 2008) (Talaya,
2008, P. 79). En este sentido, se propone que la comercializacion de los productos en los
Estados Unidos para la empresa SAVORI LTDA seredlice inicialmente hacialos
supermercados y distribuidores, dado que conocen las caracteristicas de ese mercado y se
disminuyen los costos que tendria que incurrir |a empresa haciendo una comercializacion

directa con & consumidor final.

Por lo anterior, se proponen las siguientes caracteristicas que deben poseer los

supermercados y distribuidores para penetrar |os productos de una mejor manera:
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Para | os super mercados:

* Cubrimiento en € territorio de los EEUU y presencia en gran parte de los estados
sobre todo donde se concentra la poblacién latina como Florida, New Y ork, Texas,

Nuevo México, California

* Supermercados gue tengan un enfogque de buenos precios para através de un buen

volumen de ventas de |os productos, se den a conocer por todo € pais.

* Que sea reconocidas y cuenten con buena aceptacion del consumidor.

Para los distribuidores:

 Experienciaen el mangjo de grandes volimenes de venta.
* Tengan lainfraestructura adecuada en términos de fuerza de ventas.
» Sistemas de distribucion fisica &gil y oportuna.

« Efectivo control de crédito a su cartera de clientes.

3.1.10 Perfil del consumidor final.

»  Compradores con edades que estén entre los 20 y 60 afios

» Clase trabajadora con capacidad adquisitiva, poblacion latina.
»  Consumidores gque buscan productos listos para consumir.

»  Compradores con un ritmo de vida acel erado.

»  Personas que buscan productos naturales que los valoran.

e Consumidores gque lean las etiquetas y estén pendientes del contenido de los
productos.
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3.1.11 Matriz DOFA.
A continuacion se describen cuales son las debilidades, fortalezas, amenazas y

oportunidades en cuanto alos recursos y capacidades de la empresa:

DEBILIDADES

* Baja cobertura nacional.

* Déficit tecnoldgico en la integracion de la
informacion.

* Deficiencias en el procedimiento de
contratacion de empleados.

OPORTUNIDADES

* Segmento de la poblacion amplio, con edades
entre los 20y 60 afios.

* Gusto de los americanos por los alimentos
listos para consumir.

* Aumento de indice de ventas de los
productos en conserva.

* TLC con estados Unidos vigente.

* Cero aranceles para frutas y vegetales en
conserva.

FORTALEZAS

» Experiencia en la fabricacion de productos en
CONserva.

* Mayor tiempo de caducidad en la fecha de
sus productos.

* Cuenta con una adecuada planta de
produccion.

* Acceso a abundante materia prima variada en
frutas y vegetales a buen precio.

AMENAZAS

* Aumento de la competencia en el sector
oductos en conserva.
* Cambio en las tendencias de consumo
hacia productos light.

*Incremento de la inseguridad en las zonas

de produccion.
* Competidoresde otros paises con mayor
capacidad instalada.

Figura 6. Matriz DOFA empresa SAVORI LTDA.

3.1.12 Perfil competitivo.
Dentro del andlisis realizado se identificaron las siguientes empresas como los
principales competidores, |os cual es también exportan productos de similares

caracteristicas de acuerdo como se describe en la Tabla No. 3.
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Tabla No. 3.
Cuadro comparativo competidores directos.

COMPETIDORES DESCRIPCION TIPO DE VARIEDAD DE PUNTOS PRESENTACIO
COMPETENCIA  PRODUCTOS DE N
VENTA
LA Pequefia
OCANERA empresa
dedicadaala 6 S
produccion producto 1 vidrio de
ﬂgr\tlslgilgtaasleeﬁny ilead sanivel Clcuta 250y 500
J— local. gramos.
Ubicadaen
Ocarfia
LA Empresa que
alimentos en Directa (114 ¢ ngoit,a’ Vili;;%y
conserva con Exportadores producto Meddlin en 03
57 afios en Spara v de 250,
mercado. exportar. Barrang 280y 500
Ubicada en uilla gramos.
Bogota.
AL’FRESCO Empresa con
40 afos en la B
produccion 'y 4 vidrio y
comercializac : 10 Bogota,
o de Directa e e cali, enlatados
. Exportadores Meddlin de 125,
alimentos. Spara
: y 250,500y
Ubicadaen exportar. Barrang 1000
Barranquilla, iR .
frigorifico de 9
la Costa.

En la presente tabla se realiza una comparacién con |os principal es competidores de la empresa SAVORI
LTDA, tomando como referencia las variables principales para definir la capacidad de exportacion de cada

uno de €llos.

Laempresa SAVORI LTDA cuenta con unas aspectos importantes que ladiferencian

de sus principal es competidores, |os cuales debe saber aprovechar para poder

comercializar sus productos de unaformamas agil y eficiente, dentro de los cuales

sobresalen |os siguientes:

» Amplio conocimiento del mercado de | as conservas, con 20 afios de experiencia.
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» Producto diferenciado como las cebollitas ocafieras, asi como frutas y vegetales
propios de laregion.
* Materiaprimaproducida en tierras del Norte de Santander, “un departamento que

cuenta con cercade 2,1 millones de hectareas, tiene zonas exclusivas y privilegiadas
unicamente para el desarrollo agricola” (CODAZZI, 2018) Instituto Geografico Agustin
Codazzi [IGAC] (2019).
» Sistema de empague sellado que permite ver e contenido de sus productos.
3.1.13 Estrategia producto.

Se aplicara una estrategia de adaptacion a producto para adecuarlo a publico objetivo
en los Estados Unidos que cada dia busca productos mas naturales pero faciles y rapidos
de preparar. Cada dia los consumidores estadounidenses buscan soluciones répidas, €l 40%
de consumidores de alimentos nutritivos |o hacen porque son féciles de consumir en

cualquier lugar (PROCOLOMBIA, 2019).

3.1.14 Estrategia empaque.
El envasado paralos productos que se proyectan comercializar en los estados Unidos

debe tener las siguientes caracteristicas:

 Ultilizar envases de vidrio trasparente que permita ver facilmente el estado del

producto en su interior.

» Con formas esféricas |os cuales |os hace mas resi stentes.

» Tapas que conserven lahermeticidad y sean féacil de abrir y cerrar.
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Multiusos con disefios préacticos |os cuales puedan ser reutilizados por los
compradores o consumidores.

Etiquetas modernas con disefio donde predomine el color verde claro que identifica

los productos de la linea natural .

Incluir lainformacién de calorias y demas datos de tipo nutricional que cada dia

consultan més los consumidores.

Incluir a respaldo de las etiquetas recetas faciles y practicas que se puedan preparar

con |os productos.

—/ Tapa herméticay abre facil.

Envasedevidriotransparente.

—

Etiquetacon predominio deicolor
verde claroquerepresenta la

/’ tendencianatural y saludablede
"@ los productos.
e——

’ o \ Descripciondel contenido del
N, producto y fechadevendmiento.
ey .
i Recetas para preparar con el

producto.

Figura 7. Presentacién del modelo de envase y etiqueta de los productos a exportar.

3.2 Andlisisdeladistribucion desde e lugar de origen hasta €l sitio de destino.

* Lugar de origen: Ocara Norte de Santander, Colombia.
* Sitio de destino: New Y ork, Estados Unidos.

» Modo de transporte: Multimodal, terrestre y aérea o € utilizado por DHL, tanto

paralos supermercados como paralos distribuidores.
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» Empaque: Presentacién en cajas estibadas para ubicar en pallets apilables.

1 CAJA contiene 12 envases de 500 gramos cada uno.

»  Documentacion: Factura comercial (con tres copias), emitido por e vendedor,
cantidad del producto con el valor por unidad y total, y la descripcion de la mercancia. ¢
Subpartida
arancelaria, INCOTERM, forma de pago, Manifiesto de carga o ingreso, "formulario de
aduana 7533" o Despacho Inmediato "formulario de aduana 3461" (PROCOLOMBIA,
2019).

» Lista de empaque (escrita en inglés y espafiol (si asi se requiere). ¢ Visto bueno (si
es el caso). Certificado de origen (si se requiere). « Otros documentos exigidos para el
producto a
exportar (fichas técnicas).

* Reclamaciones de seguro: A convenir seguin negociacion.

* Transportistac DHL

e Cana dedistribucion: El productor o fabricante vende el producto a distribuidores
y mayoristas en Estados Unidos.

Lo descrito anteriormente hace parte de lalogistica propuesta para que la empresa
SAVORI LTDA desarrolle sus actividades de exportacion de sus productos a los Estados
Unidos, utilizando un operador logistico internacional que realizaralaentregadela
mercancia alos compradores mayoristas y distribuidores como se puede observar en la

Figura 8.
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SUMINISTROS TRANSPORTE
PRIMARIO

OPERADOR |
LOGISTICO
INTERNACIONAL

MAYORISTAS CENTRO DE DISTRIBUCION

Figura 8. Esguema de lalogistica de exportacion empresa SAV ORI LDA.

3.3 Andlisisde precio. Estudio de competidores.
Es determinante saber laimportancia que tiene €l precio en € producto, ya que en
Estados Unidos es susceptible, si no esta en el rango de precio, es posible perder acceso al

mercado Estadounidense, asi que paralafijacion de precio es importante tener en cuenta
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la competencia nacional e internacional y estar acorde con |os precios estandar en el
sector, ya que puede ser perjudicial para SAVORI LTDA, en este caso se hace referencia
alas empresas productoras de conservas y productos alimenticios, inicialmente sera asi,
pero también se tendra encuentra la frecuencia para los rangos de precios, ya que lo que
se pretende es fidelizar y dar alimentos de excelente calidad y gran sabor, es importante
reconocer que el consumidor norteamericano prefiere calidad ante precio, que €l valor de
los productos radica en su calidad, su origen, métodos de elaboracion, la mano de obray
familias beneficiadas, la trayectoriay caracteristicas propias de cada producto, es
fundamental la antigliedad y experiencia de la compariia, la reputacion, entre los rangos
de precios se tendra en cuenta el rango de precios actual de las marcas como se presentan

enlaTabla4 (COLOMBIATRADE, 2019)

En algunos segmentos | os precios se fijan igualando a los competidores o con reducidos
porcentagjes de diferencia. Es importante resaltar la importancia del concepto de “valor
percibido del producto” por el cliente en el precio del producto recibido. Los precios altos
implican mayor
calidad del producto para personas de altos ingresos, mientras que |os precios bajos se
orientan a gente de bajos recursos y |a venta de mayor volumen.

Por tal razon se establece un precio estandar, abajo precio sin salir del rangoy sin
exceder el precio del mercado, manteniendo un producto de excelente calidad paralograr
un pronto posicionamiento y acceso al mercado de forma prudente y razonable, como se
describe en la Tabla No. 4, se presentalarelacion de los precios de venta sugeridos para

cada uno de |os productos a exportar.
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Tabla 4.
Comparativo de precios con competencia directa.
COMPARATIVO PARA PRECIO REFERENTE Precio dolar referencia: 325249
AVOR Gran Gran ARRESCO Conservas | Conservas | Valor | Valor |Promedio| Promedio | Precio sugerido
PRODUCTO Gourmet | Union aOcaiera | LaCoruia | Minimo|Maximo | enPesos |en Dolares| deVenta

6 (US| § [uss| § [uss| & [uss| S {uss| § [usS| S| S| § | US§
CebollitasBlancas | 4380 | 1.35| 8990 | 276| 4870 | 15| 6316|1%4| 675 207| 4450| 137] 4d0| 11200 7000 25 1%
CebolltasRojas | 43%0| 135 | 8390 | 276| 487 15| 6316|194 | 6725| 207 4ds0| 137| 4ds0| 12560| 7a93| 21| A%
CoceldeFrutas | 4560| 14 7680 236) 3590| 11| 420 13|79%0| 246| 70| 24| 35%| s9m| 64m| 19| 14
Jalaperios 420 13| 6950|214/ 3250 10| 6806|209 600| 212| 12%0| 397/ 3250 | 13800| 8643| 266) 130
Alcaparras 4600) 141 | 7640 235| 4090 (16| 4820|148 (5537| 17| 1.650| 358 40%0| 70| 84m| 260|141
Duraznos 5910( 182| 8630 | 265| 3270{101| 657|202|8%%0| 27%6| 96%0| 2%8| 30| 955 &% .M 1R

Se describen los precios de referencia de |os competidores directos, para de esta forma hallar el valor
maximo y valor minimo y de estaforma hallar un precio sugerido paralos productos de SAVORI LTDA.

Se establece como principal aliado para apoyo en €l servicio de exportacion ala
empresa DHL con gran experiencia en el mercado americano, l0s costos y gastos desde el
sitio de origen a de destino, impuestos, margenes y demas val ores conexos son totalizados
y estandarizados al valor neto del producto con un valor unitario adicional de 0.35 dolares
siendo asi $488 adicionales por cada unidad de producto puesto en la entrega o punto de
recepcion del cliente. Teniendo en cuenta un margen bruto de 25% sobre el precio bruto
unitario por cada articulo se puede establecer un porcentgje de descuento por pronto pago

de 5% sobre €l valor neto.

3.4 Términosde venta del productoy formas de pago.
ParaSAVORI LTDA esimportante establecer politicas de venta generalizadas paralos
clientes seguin los acuerdos establ ecidos para la distribucién y posicionamiento de los

productos de alta calidad, excelente sabor y buen precio en un mercado creciente con gran
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potencial de consumo y demanda, dgjando como resultado una venta a crédito de hasta 20
dias con un descuento por pronto pago sobre € valor neto después de impuestos del 5%
antes de 20 dias, por medio de trasferencia bancariainternacional seguin valor y moneda de

cambio actual.

3.5 Estados financierosy presupuesto

L os estados financieros proforma son las proyecciones financieras de un proyecto de
inversion, en ellos se deben revelar el comportamiento que tendra la empresa en un futuro
con base a |l as necesidades de recursos financieros, |os efectos del comportamiento de los
costos, gastos e ingresos, y sobre todo el impacto que puede tener € costo financiero, los
resultados de utilidades, la generacion de efectivo y los dividendos obtenidos.

3.5.1 Andlisisde costosfijosy variables.

Serealiz6 un andlisis de los costos fijos y variables en que incurre laempresa en cada
uno de los productos que se pretenden exportar alos Estados Unidos, identificando el
punto de equilibrio para cada uno de ellos, para poder establecer de una manera mas
controlada | os precios de venta, a continuacion, se relacionan los cuadros de costos para

cada producto.
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Tabla No. 5.
Cuadro de costos fijos y variables Cebollaroja.
COSTOS VARIABLES FRASCO DE 500g CEBOLLA ROJA COSTOS FIJOS MENSUALES
INGREDIENTES COMPRA UNITARIO SALARIOS $ 4.500.000,00
CANTIDAD | meDIDA | PRECIO | cAaNTIDAD | mEDIDA | cosTO SERVICIOS PUBLICOS $ 400.000,00
CEBOLLA ROJA OCANERA 44000 | GRAMOS | $ 130.000 500 GRAMOS |$ 1477| [GASTOSDETRANSPORTE |5 500.000,00
VINAGRE BLANCO 3000 | MIULITROS | $  4.500 100 MiLLTROS | § 150 | [TOTAL $ 5.400.000,00
FRASCOS TAPAMETALICAS00g | 36 | UNIDADES | $ 18.000 1) UNIDADES | § 500
ETIQUETAS TERMICAS 1000 | UNIDADES | § 1] UNIDADES | 25 PUNTO DE EQUILIBRIO
2.413 |Envases de 500g
PRECIO DE VENTA UNITARIO
1 caja =12 envases de 500g
TOTAL COSTO VALORUNITARIO| § 2152
Tabla No. 6.
Cuadro de costos fijos y variables CebollBlanca.
COSTOS VARIABLES FRASCO DE 500g CEBOLLA BLANCA COSTOS FUOS MENSUALES
INGREDIENTES COMPRA UNITARIO SALARIOS S 4.500.000,00
CANTIDAD | MEDIDA PRECIO | CANTIDAD ] MEDIDA COSTO SERVICIOS PUBLICOS S 400.000,00
CEBOLLA ROJA OCANERA 50000 GRAMOS | § 85.000 500' GRAMOS | 5 850 GASTOS DE TRANSPORTE $  500.000,00
VINAGRE BLANCO 3000 MILULITROS | §  4.500 100| MILILITROS | 5 150 TOTAL $ 5.400.000,00
FRASCOS TAPA METALICA 5008 36 UNIDADES | $§ 18.000 1| UNIDADES | § 500
ETIQUETAS TERMICAS 1000 UNIDADES | 3 25.000 1| UNIDADES | § 25 PUNTO DE EQUILIBRIO |
1.885 |Eﬂvases de 500g
PRECIO DE VENTA UNITARIO
L caja = 12 envases de 500g |
TOTAL COSTO VALOR UNITARIO| 5 1.525
Tabla No. 7
Cuadro decostos fijos y variables duraznos en al mibar
COSTOS VARIABLES FRASCO DE 500g DURAZNOS EN ALMIBAR COSTOS FIOS MENSUALES
INGREDIENTES COMPRA UNITARIO SALARIOS $ 4.500.000,00
CANTIDAD &m PRECIO | CANTIDAD | MEDIDA COSTO SERVICIOS PUBLICOS S 400.000,00
DURAZNOS 45000 GRAMOS | 5 85.000 500 GRAMOS | S 544 GASTOS DE TRANSPORTE S 500.000,00
AZUCAR 25000 | GRAMOS |$ 54.000 150) GRAMOS |§ 324| |[TOTAL $ 5.400.000,00
FRASCOS TAPA METALICA 5008 36 UNIDADES | § 18.000 1] UNIDADES | § 500
ETIQUETAS TERMICAS 1000 UNIDADES | § 25.000 1| UNIDADES | 5 25 PUNTO DE EQUILIBRIO
1.309 |Envases de 500g

PRECIO DE VENTA UNITARIO
1caja =12 envases de 500g

TOTAL COSTO VALOR UNITARIO| 5 1.793

Dentro de |os objetivos de mercadeo propuestos para esta empresa se plantea uno que es
el de aumentar las ventas en un 20% dentro de un periodo de 5 afios, este se propone

como €l objetivo estratégico, € cua consiste en incrementar |as ventas de forma gradual



23

iniciando en €l primer afio con un 2%, incrementando al segundo afio aun 3%y
manteniendo un 5% en los ultimos 3 afios, para de esta forma consolidar 10 proyectado que
es el 20% total, logrando mayor productividad y poder mejorar |os precios de costo y

alcanzar mejores ventas cada afio, de acuerdo alo explicado en la TablaNo. 8.

Tabla No. 8.

Relacién de Metas proyectadas lapso 2020 a 2024.

METAS PROYECTADAS
OBJETIVO Aumentar la ventas un 20% en un periodo de 5 afos y obtener

ESTRATEGICO mejores costos para poder vender a mejores precios
Afos 2.020 2021 2022 2023 2.024
Atributo Tener precios competitivos y aumentar las ventas
Escala 2% 3% 5% 5% 5%
Norma Se mejoraran los precios solo si hay mayores ventas
Plazo 30-nov 30-nov 30-nov 30-nov 31-dic

SAVORI LTDA debe concentrar sus actividades en el cumplimiento de las metas proyectadas para
€l periodo de los préximos 5 afios, controlando permanentemente sus variables de indices de ventas
para poder tener mejores precios.

3.5.2 Publicidad y promocioén.

Lapublicidad se centrard en dar a conocer a consumidor como SAVORI LTDA a
través de su trabajo diario cumple con su eslogan: nutricién, variedad y rapidez en sus
preparaciones, encaminando sus recursos para ofrecer alos consumidores productos que
relinan estas caracteristicas. De esta manera se crea un compromiso por parte de la
empresa de realizar la difusion de este slogan promoviendo su utilizacion através de las
publicaciones en sus redes sociales, paginaweb y aplicando este concepto en la publicidad

de los empaques de | os productos.
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Creacion de videos promocionales en Y ouTube que incluyan el eslogan y elaboracion de

recetas practicas con |os productos ofrecidos.
3.5.3 Distribucion del producto.

Ladistribucion estara a cargo de una empresa que presta servicios organizacionales de
logistica o administradores de carga internacional especializados en diferentes tipos de
cargamultimodal (DHL), quienes prestan servicios de almacenamiento, infraestructuray
consolidacion de la carga, transporte y soporte de operaciones como aseguramiento de la
carga con compafias aseguradoras, 1o cual disminuye el riesgo en la distribucién del
producto. Incluyendo un seguro para cubrir casos de contingencia como retraso y pérdida
dela cargay también se incluye un seguro por cobranza el cual asegura el cobro delas
ventas para exportacion de la carga.

Ladistribucion del producto se llevard a cabo por 1os compradores: supermercados y
distribuidores, los cuales se encargan de entregar el producto al consumidor final.

Por esto es importante prepararse en e tiempo teniendo en cuenta que estos costos
pueden variar seguin las ventas 0 seguin la produccién que haya en el momento, es
importante proyectarse y planificar 10s objetivos que se quieren lograr y asi poder cumplir
con todas |as necesidades.

A continuacion, mostramos un ejemplo del estado de resultados para SAVORI LTDA

teniendo en cuenta sus ingresos y sus gastos.



25

Tabla9.
Proyeccion estado de resultados empresa SAVORI LTDA
ESTADO DE RESULTADOS
CONCEPTO ANO 1 ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS 15.500.000 31.000.000 45.700.000 60.000.000 78.450.000
COSTO DE PRODUCCION 10.800.000  23.000.000]  31.200.000]  43.600.000|  55.000.000
UTILIDAD BRUTA 4.700.000 8.000.000]  14.500.000]  16.400.000]  23.450.000
GASTOS DE ADMINISTRACION 165.000 165.000 165.000 165.000 163.000|
DEPRECIACION 70.000 70.000 70.000 70.000 70.000|
UTILIDAD OPERATIVA 4.465.000 7.765.000 14.265.000 16.165.000 23.215.000
IMPUESTO SOBRE LA RENTA 1.200.000 3.150.000 6.100.000 9.585.500]  15.345.000]
REPARTO DE UTILIDADES 650.000 1.050.000 2.895.000 4.300.000 6.750.800
UTILIDAD NETA 550.000 2.100.000 3.205.000 5.285.500 $.594.200

El desarrollo del presente Estado de resultados esté relacionado directamente con el cumplimiento de las
metas proyectadas para €l |1apso de 5 afios, donde se obtendra un crecimiento proporcional de losingresos.

3.6 Estrategias de adaptacion o estandarizacion del producto

“Entre los factores que se deben considerar al evaluar la decisién de

internacionalizar las actividades de una empresa esta el tipo de producto a vender en cada
mercado y € formato de distribucion, € que puede ser igual a del mercado original dela
empresa o adaptado a los gustos de los consumidores locales”. Tarzijan, 2013, p. 436).
Estandarizacion consiste en comercializar en el mercado exterior el mismo producto y con
la misma estrategia de marketing que en el mercado nacional. Adaptacion se basaen
realizar alguna modificacién en € producto o en la estrategia de marketing, que puede ir
desde realizar un pequefio cambio hasta ofrecer unaversion del producto diferente o seguir
una politica comercia sustancialmente distinta en el mercado exterior, con €l objetivo de
acomodar la oferta de la empresa alos gustos de los clientes y alas condiciones del

mercado del pais extranjero.
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Por lo anterior podemos decir que la empresa SAVORI LTDA utiliza una estrategia de
adaptacion ya que se realizaran modificaciones al envase y etiquetas donde se puede ver
la composicion del producto su origen natural y su materia prima, buscando acercarse a
los compradores americanos y teniendo en cuenta las necesidades y gustos de estos
clientesy la nuevas tendencias hacialo natural; en la elaboracion de la etiqueta del envase
se utilizara el color verde claro la cual representalatendencia natural y saludable de los

productos para que los consumidores |os ubiquen con facilidad y captar su atencién.
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4. Conclusiones

»  Conlaformulacién de un plan de marketing internacional paralaempresa
SAVORI LTDA sefacilitalograr la penetracion de sus productos en el mercado

americano.

«  Conlaimplementacion y aplicacion de politicas organizacionales como la creacion
de un esquemal logistico, perfil del consumidor, las estrategias B2B para ventas a otras
empresas, se pretende facilitar lallegada a este mercado através de firmas ya conocidas en
ese pais, las cuales se encargaran de la comercializacion del producto, aplicando a estos

descuentos especial es por sus compras.

*  Por medio de una estrategia de adaptacion, se proyecta realizar modificaciones a
los empaques para hacerlos més llamativos visua mente logrando con esto llamar la
atencion en los consumidores de este pais y dandoles valor agregado que incentive su
compra, mostrando el contenido de lainformacion nutricional, con el color verde claro en
las etiquetas, |a cual representalatendencia natura y buscando que los consumidores los

ubiquen con facilidad, para captar la atencion en este publico.

* Enlamedida gque se cumpla con las ventas proyectadas dentro del |apso de 5 arfios,
habra posibilidad de encontrar un punto de equilibrio adecuado que permita mejorar los

precios y volverlos cada vez mas competitivos.
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