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INTRODUCCION

En el desarrollo de nuestra estrategia de marketing para la venta de nuestro producto nos concentraremos en fijar diversos objetivos congruentes con nuestro objetivo principal de lograr una penetración al mercado americano.

Nuestra gestión utilizara una actitud planificadora y no centrada 100% de las ventas con el cual pretenderemos lograr una actividad estrategica estable y en largo plazo , para lo cual diseñaremos el siguiente esquema.

ACTIVIDADES NECESARIAS QUE SE DEBEN  DESARROLLAR PARA LOGRAR UNA CERTEZA SOBRE EL MERCADO AL CUAL DESEAMOS PENETRAR

1.- Estudios de medida  del mercado :

Determinar la medida , el tamaño potencial de ventas en el mercado ,es decir investigar posibles nichos de mercado disponibles.

2.- Estudios Competitivos :

Analizar el comportamiento competitivo del sector en los mercados en las que compite la empresa, es decir, determinar parámetros de competitividad.

3.-Estudios sobre el entorno       :

Consiste en analizar todos aquellos elementos del entorno que pudieran directa o indirectamente afectar la comercialización de nuestro producto

Este análisis nos permitirá obtener información relevante para tomar decisiones tácticas y estratégicas que permitan posicionar nuestro producto en el mercado americano

BARRERAS DE ENTRADA 

_ Derechos de aduana 

_Licencias de importación

_Depósitos previos

_contingentes

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

_Calidad 

_Ingredientes de calidad

_ Consistencia

ENVASES

_Bolsas de kilo , para las sopaipillas y de litro para el pebre , para la distribución en lo restaurante

_Plástico con pocillos ( divisiones ) para el producto y el pebre

_Envases de 2,4,6,12 y 24 sopaipillas con un aumento proporcional del pebre

MERCADO OBJETIVO

_Restaurante

_Locales de comida rápida

_Casinos de empresas

_Supermercados

ESTABLECIMIENTO DE UN CENTRO DE  PRODUCCION

VENTAJAS

_El producto se adapta mejor a las exigencias locales de Estados Unidos

_Distribución y atención al cliente más rápido y eficaz

_Relación mas estrecha que los mercados

RAZONES

_Abastecimientos del mercado y  a su vez más próximos

_Evitar las barreras a la importación

_Bajo costo en mano de obra y  R:R:H:H


ANALISIS  F.O.D.A

FORTALEZAS

_Socio comercial de  Estados Unidos

_Buena imagen como país

_Producto diferenciado por tener una tradición y cultura distinta

OPORTUNIDADES

_Capacidad del mercado por ofertar nuevos producto

_Aumento del ingreso de la población

_P:I:B    USA  US$ 37.056

_Creciente demanda de productos novedosos , saludables y convenientes

_Posibilidad de alianza estratégica

DEBILIDADES


_Altos costos de inversión inicial

_No tener experiencia previa en el negocio

_Bajos márgenes propios al inicio del negocio

_Problemas de control propios del inicio de la actividad comercial

AMENAZAS

_Cambios económicos,politicos,legales

_Constantes cambios en las preferencias del consumidor de E.E.U.U.

_Competencia  ya establecida con un posicionamiento  e imagen en el mercado

_Alta normativa para la producción de alimentos

VISION

“SER UNA EMPRESA CONSOLIDADA EN EL MERCADO ALIMENTICIO,CON IMAGEN DE MARCA , TRADICION  Y CALIDAD DE SUS PRODUCTOS”

MISION

“PENETRAR EL MERCADO ALIMENTICIO ,ESTADOUNIDENSE ,SER RECONOCIDO POR LA CALIDAD Y SERVICIO PARA CON NUESTROS CLIENTES”

MIX DE MARKETING

PRECIO : ¿¿??

PRODUCTO: 

_SOPAIPILLA CON ZAPALLO

OPCIONAL INCLUYE :    

_PEBRE TRADICIONAL

PROMOCION

_PUBLICIDAD INFORMANDO LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO (AFICHES,PANFLETOS,RADIO,TELEVISION,CARTELERIA)

_DEGUSTACION EN SUPERMERCADOS

_MUESTRAS GRATIS EN UN PRINCIPIO , A MODO DE PRUEBA

_PATROCINACIÓN DE EVENTOS

CANALES  DE DISTRIBUCION

_Centro de distribucion que constara con las instalciones necesarias tanto en espacio fisico como en tecnologia para la conservación de los alimentos.

_Distribucion en camiones refrigerados

_Toma de pedidos por la fuerza de ventas los dias lunes y jueves para el despacho al dia siguiente

_Ver la posibilidad de externalizar el servicio de distribucion

si se produce en USA

_Planta de proceso 

_Controles de Calidad 

_Determinar RRHH

_Determinar costos
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