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RESUMEN

El presente documento pretende mostrar la importancia que tiene la
mercadotecnia cuando una empresa considera la posibilidad de comercializar sus
productos en otros paises; cOmo es necesario tener en cuenta el ambiente interno
y el externo de manera que se tomen las fortalezas y las oportunidades que se
presentan para combatir o contrarrestar las debilidades y amenazas que afectan y

restringen de manera directa la evolucion de la empresa en el mercado.

Asi también se aspira acercar a la empresa OCTET++ el conocimiento de los
lineamientos necesarios, estrategias y actividades para que la introduccion de los
productos al mercado brasilefio discurra de una manera confiada y a la vez
dindmica tomando fuerza desde el interior de la empresa para que les sea mas
facil enfrentar las condiciones del medio ambiente alun cuando se tenga que
enfrentar a esto de manera remota, sin embargo, al momento que los canales de
distribucion se establezcan intensifiquen los esfuerzos y logren presencia en el
mercado, sin olvidar la evaluaciébn constante y el reajuste del plan de

mercadotecnia internacional cuando sea necesario.
ABSTRACT

This document aims to show the importance of the marketing when a company
considers the possibility of market its products in other countries; how is necessary
to take into account both internal and external environment so as to take the
strengths and opportunities that exists to fight or counteract the weaknesses and
threats affecting the company and directly restricts the evolution of the corporation

in the market.

It also intends to bring OCTET++ the knowledge of some guidelines, strategies and
activities so that the introduction of the products into the Brazilian markets runs in a
confident and dynamic way taking force from within the company so it be easier to
deal with the environmental conditions even though this has to be faced remotely,

however, at the moment the distribution channels are established intensifies the

Diana Elizabeth Hernandez Ochoa I
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efforts and to achieve presence in the market, not forgetting the constant
evaluation and the adjustments to the international marketing plan when

necessary.
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1.1. INTRODUCCION

Comenzar una compafia no es una decision facil de tomar, pues existen
obstaculos, limitaciones o simplemente situaciones que frenan o desalientan y
desaniman a los empresarios a continuar aun cuando se encuentran motivados;
sumado a estas escenarios se encuentra el inconveniente que aparece cuando no
se tiene un plan de negocio que asista y ayude al logro de la ereccién de la
empresa. Cuando se logran superar la mayoria de los obstaculos que entorpecen
la creacién de la empresa con frecuencia se encuentran con otro inconveniente,
éste del tipo interno, que impide que las practicas propias de la organizacion se

lleven a cabo con orden y control.

Una manera en que las empresas pueden conseguir un sentido de organizacion
interna es utilizando una de las técnicas mas conocidas, aun mejor cuando se
manifiesta de forma explicita; una manera de realizarlo es disefiando un
organigrama, el cual coopera a que sea mas facil para todos (personal obrero,
directores o gerentes, hasta los altos mandos), el conocer las lineas de mando,
saber a quién hay que responder y entregar resultados. Hay otros aspectos que
las organizaciones necesitan o, por lo menos, deben considerar como importantes

desde el momento en que la idea de negocio se pone en marcha.

Entre esos asuntos se encuentra la forma en que se manejard el producto o
servicio ofrecido. Algunas empresas comienzan de forma local, es decir,
exponiéndolo en una regién préxima, como un municipio, un estado, de forma
regional, abarcando el pais completo. Sin importar el tamafio de territorio del que
se hable, es recomendable contar con un plan de mercadotecnia que avale los

actos, las acciones, las actividades que auxilien al alcance del éxito esperado.

En el momento en que se reconoce que el mercado se encuentra cerca a
saturarse de productos similares a los que la empresa comercializa, cuando la
organizaciéon considera que con la introduccibn de nuevos mercados
internacionales se comienza un nuevo ciclo de vida de la institucion y del producto

en otro pais, cuando se reconoce que la forma en que la economia avanza en la
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actualidad y que, por consiguiente, es imposible quedarse estética y conformarse
en satisfacer a los mismos clientes, pues una nueva compafia o la competencia
existente puede ofrecer los mismos productos o promociones mas acorde a
satisfacer las necesidades que presentan los consumidores, puede ser el
momento oportuno de embarcarse en la internacionalizacion, es decir, llevar o
posicionar los productos o servicios fuera de las fronteras, ya sea para
aprovechar los tratados comerciales con los que se cuenten, por conocimiento de
la escases, desconocimiento o inexistencia de los bienes o servicios ofrendados

por la empresa.
1.2. DESCRIPCION DEL TEMA

Alguna vez hemos escuchado la frase atribuida al filésofo Heraclito que reza: ‘La
Unica constante en la vida, es el cambio’; siguiendo esta declaracion podemos
encontrar su aplicacion tanto en la vida de un individuo como en la de una
empresa y la de un producto. El mantenerse estatico, no buscar nuevos mercados
pudo haber sido una idea plausible en el principio de los tiempos o cuando el
producto en cuestion no tenia competencia por el cual preocuparse; en la
actualidad, el mantener una posicion estéatica seria practicamente estar dando por

acabado no solo el producto, sino toda la actividad de la empresa.

Por otra parte, pero en el mismo sentido, las condiciones climaticas actuales v,
tanto las que se pronostican para los afios venideros asi como la disminucion
drastica de los recursos naturales, han contribuido para que las empresas que
atienden a la industria agroalimentaria se mantengan en movimiento propulsando
la investigacion y desarrollo de procedimientos, lo que ha culminado en
innovaciones importantes que han ayudado a cambiar el panorama de manera
positiva, marcando tendencias y forzando una evolucién, esperando que la
industria lo asimile y las empresas incorporen actividades que promuevan,
incentiven y fomenten un espiritu creativo que conlleve a la organizacién a

revolucionar la industria.
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Conscientes de esto, la empresa OCTET++ naci6é para tratar de ayudar a que los
agricultores aprovechen de manera 6ptima los recursos naturales, energéticos y
economicos utilizados en sus parcelas ofreciéndoles un producto que los apoya
entregandoles datos en tiempo real acerca de la cantidad de agua utilizada en sus
tierras de forma tal que les permita estar seguros que estan siendo abastecidas
con lo suficiente para no perder nutrientes y que las plantas no sean dafiadas de
ninguna forma; de la misma manera, los recursos energéticos estan siendo
vigilados para utilizar solo los necesarios. Por su parte, los recursos econémicos
se ven favorecidos desde el punto en que los gastos de agua y energia se ven
acotados al minimo, ligado a éstos los gastos de mantenimiento de la maquinaria
(bombas de agua, tractores y maquinaria en general), se utilizan con mayor
eficiencia; aqui también se puede hacer referencia a que los fertilizantes aplicados
tienen mayor rendimiento desde el momento en que los sensores OCTET++

identifican el nivel 6ptimo de aprovechamiento del agua en las parcelas.

En la actualidad la empresa ha estado trabajando de manera empirica en cuanto a
la parte mercadoldgica de la organizacién haciendo uso, principalmente, de los
elementos que conforman la parte de promocion de la mezcla de mercadotecnia,
sintiéndose ya conformes con la parte de producto y precio pensando que los
esfuerzos realizados son suficientes; sin embargo al momento de concentrar sus
esfuerzos a la parte de plaza, se han dado cuenta que hay aspectos que han
pasado por alto y que pudiera ayudarles a que la entrada al mercado extranjero
sea mas afable y sin tantas complicaciones haciendo que los niveles de

incertidumbre sean infimos.
1.3. ANTECEDENTES

Para realizar este apartado se realizo la revision de varias tesis de maestria y
doctorado que abordan temas sobre administracion y planes de marketing, las
cuales ayudan a presentar la importancia que le dan las pequefias y medianas
empresas a la internacionalizacion de sus productos, entre ellas se encontraron

las siguientes:
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Tal como fue expresado por Reyes (2004), se encontraron algunos factores que
desde 2003 han sido puntualizados como importantes o aspectos a considerar
para explicar el crecimiento que en el comercio internacional se ha presentado,

entre ellos:

- Se observa una importante disminucion de barreras aduaneras,
especificamente hablando de las cantidades maximas que se podian
exportar. De igual manera, se puede hablar de los aranceles e impuestos a
las mercancias, que han ido disminuyendo considerablemente.

- Se consideraron homologaciones para disminuir o derribar barreras
fitosanitarias.

- Mejor organizacién de los sistemas de transportes, lo que deriva a
menores costos favoreciendo asi el comercio.

- Con la mejora de las telecomunicaciones se obtienen beneficios al
obtener una reduccion de costos considerable, la cual posibilita en gran
medida el comercio internacional.

- La facilidad en que los movimientos financieros pueden realizarse en
la actualidad haciendo mas amigables las transacciones internacionales.

- La importancia que los paises le dan a la proteccion de la marca,
propiedad y derechos de autor, ofreciendo asi seguridad a los interesados.

- La estandarizacion de los productos de manera tal que empaten con
la homogeneizacién de los gustos y costumbres de la poblacion en la que
se introducen.

- Uno de los factores mas importantes es la estabilidad, tanto politica
como econdOmica presente en los paises.

- El apoyo que reciben las organizaciones importadoras y la apertura a
las inversiones extranjeras, asi como la apertura de nuevos mercados.

- De igual manera, la importancia que le dan los gobiernos a los
proyectos de exportacion presentados por las empresas naturales,

ayudando asi al desarrollo econémico nacional.
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Auln cuando el objetivo de su estudio era apreciar la situacién que guarda el sector
mueblero en términos de su desarrollo organizacional, se puede observar que las
herramientas de mercadotecnia necesarias para el plano internacional no difieren
en gran medida a las comunes, esto segun lo establecido por FoodWindows, SRL
de Montevideo son (Reyes, 2004):

- El perfil del mercado.

- Estudios de mercado.

- Segmentacion de mercado.

- Posicionamiento del producto.

- Estrategias para los canales de distribucion.

- Rentabilidad por cliente.

- Desarrollo de imagen.

- Desarrollo de nuevos productos de exportacion.
- Registro de marcas y patentes.

- Marketing estratégico.

Hablando especificamente de las herramientas de la marketing internacional que

le parecen mas importantes, tomo los resultados en cuanto a:

- Conocimiento del mercado: del cual afirma que los productos no
pueden ser producidos solo bajo consideracion de la organizacion aun
cuando no se tiene el suficiente conocimiento de los gustos del mercado al
gue se le ofrecen, por lo que éste es quien define las caracteristicas finales
de los articulos (Reyes, 2004).

- Planes de mercadotecnia: en este punto Reyes (2004: 12) dice que
“se observo que el segmento de las micro empresas no la practica”.

- Conocimiento de la competencia: en la mayoria de los casos, es
inusual que las micro empresas realicen cualquier tipo de estudio de la
competencia como tal, s6lo se percatan de su aparicion o existencia sin
llegar a darles seguimiento, valiosa practica que puede mantenerlos

informados sobre las estrategias y acciones que estan llevando a cabo para
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atacar el mercado; por lo que es recomendable tener una idea clara de la
forma en que se estan fragmentados, asi como quienes son los principales
y algunas de las estrategias utilizadas por éstos (Reyes, 2004).

- Prondsticos de venta: es una practica que necesita estabilidad en los
procesos administrativos de la organizacion de las pequefias y medianas
empresas, a esto se puede decir que las empresas medianas tienen una
ventaja al realizarlos, dando mayor contribucién cuando se elaboran mas
alld que solo tomando en cuenta las lineas de productos, esto es,
incluyendo las zonas e incluso a los agentes de ventas (Reyes, 2004).

- Precios: el precio es uno de los factores importantes en cuanto a
penetracion se refiere, pues ‘juega un papel decisivo, por lo cual el control
de costos y la productividad de los procesos de fabricacién permiten la

participacion en el mercado” (Reyes, 2004).

En su caso, para moldear a sus necesidades en la realizacion de su propuesta de
para la empresa Shiro Helmets, Martinez (2012) analizd cuatro casos de estudio,
gue si bien no estaban completamente aterrizados ni todos fueron puestos en
practica, ayudaron a darse cuenta de la escasez de estudios en el tema de
Marketing Internacional. La mayor diferencia en esta propuesta de plan de
marketing internacional se encuentra en que “se plantea la exportacion de un pais
extranjero hacia México por lo que la vision es de un agente externo a este
mercado, permitiendo asi, la generacion de un modelo para empresas interesadas

en incursionar en nuestro pais” (Martinez, 2012: 10).

Inclusive cuando las empresas desean elevar su condicion dentro del mercado
para ser considerada con un nivel de desempefio superior, seria recomendable
valerse 0 buscar que las practicas empresariales se inclinen tanto hacia la
orientacion al mercado como a la innovacion, siendo éstos dos elementos
importantes que favorecen dicha ascension (Mojica, 2012). Estos elementos
pueden ser el resultado de la aplicacion conjunta de dos elementos tan
importantes como Utiles para las organizaciones: investigacion/desarrollo y
aprendizaje organizacional; al emplearlos paralelamente es se pueden obtener
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recursos intangibles, los cuales favorecen el progreso, expansion e incremento de
las capacidades tanto organizacionales, productivas, laborales, etc. dentro de las
empresas, asi como el desarrollo de recursos (Mojica, 2012). Asi pues, las
organizaciones que cuentan con una orientacion hacia el merado y ademas se
sustentan con la busqueda y desarrollo de innovacion tienen una mayor
oportunidad de exponer y proclamar mayores ventajas competitivas, asi como
caracteristicas diferenciadoras que les permitan incluso destacarse en ambientes

corporativos complejos (Mojica, 2012).

En términos de lo dicho por Barcelata (2001) en cuanto a que la globalizacion, si
bien es una practica que ha abierto las oportunidades comerciales para muchas
organizaciones, es realmente necesario conocer la cantidad de empresas que
realmente se han propuesto sacar provecho de este aspecto econdmico en
México. Ya desde 2010, Camisoén y Villar-Lépez (2010) veian la repercusion e
importancia de la busqueda de la internacionalizacion de las empresas, no soélo de
las grandes, sino que las Pequeiias y Medianas Empresas (PYMES) ya deberian
comenzar a tomar este aspecto en consideracion viéndolo como apertura de
nuevos mercados, captaciéon de conocimientos, recursos y capacidades que
contribuyan al progreso de la empresa y a la evolucidbn de la industria,
fortaleciéndola de forma tal que su sobrevivencia no sea un trayecto duro de
recorrer. Ademas, el mercado local se vera beneficiado con dichos aprendizajes
gue se obtendrian en la practica internacional, siendo utilizado por la empresa

como otra ventaja competitiva a explotar (Mojica, 2012).

Vale decir que las empresas no tienen, desde el comienzo, los conocimientos
necesarios para introducirse en los mercados internacionales, sino que van siendo
adquiridos conforme los trabajos se van realizando y los deseos de los
consumidores son satisfechos con la oferta de los productos (bienes o servicios),
los cuales van evolucionando y sufriendo los cambios necesarios para cumplir
tanto con las condiciones que piden los consumidores, como con las obligaciones
propias que la organizacién tienen hacia su misién, vision y valores internos; sin
embargo, es aqui donde las pequefias y medianas empresas enfrentan uno de los
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principales obstaculos de sobrevivencia: el director, presidente, consejo de
administracion o duefio del negocio, muestran poca flexibilidad o una débil
estructura organizacional, lo que lleva a que la competitividad de la empresa se

vea disminuida y destruida desde un principio (Guerrero, 2011).
1.4. ORGANIZACION DEL DOCUMENTO

Para un mejor seguimiento del documento es necesario indicar que en el
contenido del capitulo 2 se encuentran las definiciones de lo que implica la
mercadotecnia en general, asi como de la mercadotecnia internacional; una rapida
explicacion de la mezcla de mercadotecnia y la forma en que puede ser aplicada
en forma de negocios internacionales. A su vez, se acierta a conocer el concepto
de plan de mercadotecnia; también se consiguen algunos modelos o0 pasos a
seguir para formalizar un intercambio de bienes o servicios hacia otros paises y de

coémo armar un plan de mercadotecnia internacional.

A través del capitulo 3 se hace una visita a la historia de la empresa OCTET++,
conociendo su mision y vision, enfocada de manera organizacional como hacia la
parte internacional. Enseguida se presenta la matriz de Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas (FODA); igualmente la Evaluacién de los Factores
Internos y Externos que ejercen tension y empuje hacia la florecimiento y

desarrollo de la compafia.

Durante el capitulo 4 se hara referencia al tipo de investigaciéon y metodologia
utilizada para la realizacion del presente caso préactico. Mientras, en el capitulo 5
se localizan las estrategias y actividades propuestas en el plan de mercadotecnia
internacional a considerar por la empresa OCTET++ para su aplicacion o

consecuente desarrollo.

Por su parte, en el capitulo 6 se encuentran las conclusiones sobre la propuesta
del plan de mercadotecnia internacional realizado, seguido por las referencias y
bibliografia utilizada. Finalizando asi, con los anexos que complementan la

informacion presentada a lo largo del documento.
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Figura #1: Organizacion del documento
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Fuente: Elaboracion propia.
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1.5. JUSTIFICACION

Segun el reporte admitido y publicado por Samaha, Beck y Palmatier (2013),
dentro de la pagina del Marketing Science Institute (MSI), es necesario tener en
cuenta la importancia que tiene el aumento de los intercambios internacionales
dado que fomentan el progreso, crecimiento y expansion tanto de los negocios
como las empresas; dentro de los estudios realizados por los autores advirtieron
gue el impacto que tiene la mercadotecnia de relaciones favorece el rendimiento
fuera de los Estados Unidos, por ejemplo mostrando un incremento del 17% en
Brasil, 15% en Rusia, 38% en India y 55% en China.

Por su parte, en México aun prevalece el interés de buscar y alcanzar la
ampliacion de los mercados internacionales para acrecentar la presencia de los
productos y servicios, esto recurriendo y realizando asociaciones comerciales que
permitan explotar los beneficios que ambas naciones u organismos
intergubernamentales de Europa, Asia y América, acuerden tras la firma de
Tratados de Libre Comercio (TLC), Acuerdos de Asociacion Econdmica (AAE),
Acuerdos de Complementacion Econémica (ACE) y Acuerdos de Alcance Parcial
(PROMEXICO, 2016).

Teniendo en cuenta que la empresa OCTET++ se encuentra en crecimiento, tanto
de manera local como internacional, el presente trabajo pretende proporcionar una
vison de las estrategias de mercadotecnia que pudieran implementar de manera
que el mercado internacional vaya siendo abordado proporcionandoles
gratificaciones mayores, refiriéendose tanto a las ambientales, éticas, econdmicas

y, sin duda, humanas.

1.6. PREGUNTAS DE INVESTIGACION

> ¢Los sensores OCTET++ tienen oportunidad de introduccion en el
mercado internacional?

> ¢, Qué estrategias internacionales necesita OCTET++ para

incursionar en el mercado internacional?
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> ¢Las acciones de mercadotecnia realizadas hasta el momento por

OCTET++ son suficientes para intervenir en el mercado internacional?

1.7. OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION

Presentar la propuesta de un plan de mercadotecnia internacional para la empresa
OCTET++.

1.8. OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Sefalar si los sensores OCTET++ tienen posibilidad de introduccion al

mercado brasilefo.

» Enumerar las estrategias y acciones que OCTET++ necesita para la
incursion del mercado brasilefio.

» Determinar si las acciones realizadas por la empresa OCTET++ son

suficientes para intervenir en el mercado internacional.
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2.1. INTRODUCCION

Para que una empresa tenga mayor certeza de que las acciones que realiza la
estan acercando al éxito esperado desde el momento en que la idea se manifestd
en la mente de los socios, es recomendable que adquieran un sentido de orden y
organizacion, de esta manera las tareas y obligaciones de cada quien son
evidentes, mas claras y apoyan de manera positiva al alcance de los objetivos
trazados desde un principio. Es asi como se encuentra una organizacién
caracteristica, la cual integra las funciones principales o las que favorecen una

mejor direccion de la empresa:

Figura #2: Organigrama basico.

Gerente
]

Gerente de Gerente de Gerente de
Produccion Ventas Finanzas

l

Gerente de 'Jefe de
Publicidad | Ventas

Supervisor

Vendedores

Fuente: Fischer y Espejo (2004).

Aun cuando son los departamentos mas apropiados con los cuales al momento de
comenzar la organizacion de la empresa, no significa que sean los Unicos que
deben existir pues al paso del tiempo las necesidades internas van cambiando,

cada departamento va evolucionando conforme la etapa en que se encuentre, por
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ejemplo el departamento de mercadotecnia puede llegar a presentar lo que se ha
denominado como la mercadotecnia actual la cual se llega a desplegar de la

siguiente manera:

Figura #3: Organigrama contemporaneo.

Director de
mercadotecnia
o comercial
| I : l |
Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de
Produccion Finanzas Ventas Personal

Fuente: Fischer y Espejo (2004).

Es cierto que la organizacion de la empresa se divide en una diversidad de
sectores o departamentos, sin embargo el que se encarga de trabajar la parte de
la mercadotecnia es uno de los que se cuentan como claves, pues las estrategias
y actividades que se programen, no solo respecto al bien o servicio ofrecido sino
también al ambiente al interior de la compafia, dicho departamento de
mercadotecnia hace que los engranes se pongan en movimiento logrando asi que

las metas y objetivos se alcancen.
2.2. CONCEPTUALIZACION DE MERCADOTECNIA

El uso del nombre de ‘mercadotecnia’ es comunmente utilizado para nombrar las
actividades que se realizan alrededor de un producto o servicio de manera que se
pierden las especificaciones de cada una de ellas y, aunque en la actualidad no
existe un concepto definitivo, pues no se ha llegado a un consenso, fue necesario
realizar una revision en las fuentes bibliograficas con el fin de tener un
conocimiento mas claro del concepto, razén por la cual se presentan las

definiciones que ofrecen varios autores, entre ellas, las que siguen:
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Tabla #1: Definicion de Mercadotecnia segun varios autores.

El marketing se ocupa de lo que los clientes
desean, y debe determinar lo que se produce y se
ofrece.

Micromarketing

Consiste en realizar todas aquellas actividades
que tratan de cumplir los fines de una
organizacién. Se preveén para ello las necesidades
del cliente y se dirige después un flujo de bienes y
servicios del producto al cliente.

Macromarketing

Es un proceso social que dirige el flujo de bienes y
servicios de una economia desde los productores
hasta los consumidores, de forma que se adecue
eficazmente la oferta a la demanda, y asi ver

cumplidos los objetivos de la sociedad.

McCarthy y

Perreault

1997

El marketing tiene dos facetas: la primera es una
filosofia, una actitud, perspectiva u orientacion
administrativa que pone énfasis en la satisfaccion
del cliente. La segunda consiste en que el
marketing es una serie de actividades que se
utilizan para implantar esta filosofia.

Consiste en identificar y satisfacer las
necesidades de las personas y de la sociedad.

La American Marketing Association (Asociacion
Americana de Marketing), citada por Kotler y Lane
(2006), ofrece la siguiente definicion formal:
Marketing es una funcién organizacional y un

conjunto de procesos para generar, comunicar y

Lamb, Hair,

McDaniel

Philip  Kotler

Kevin Lane Keller

y

2002

2006
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entregar valor a los consumidores, asi como para
administrar las relaciones con estos ultimos, de
modo que la organizacion y sus accionistas
obtengan un beneficio.

Hay dos definiciones:

- Definicion social: “el marketing es un
proceso social por el cual tanto grupos
como individuos consiguen lo que necesitan
y desean mediante la creacion, la oferta y el
libre intercambio de productos y servicios
de valor para otros grupos o individuos”.

- Definicion empresarial: Peter Drucker, una
autoridad en el campo de los negocios, lo
explica como sigue:

Cabe suponer que siempre sera
necesario vender. Sin embargo, el
propésito del marketing es lograr que
la venta sea algo superfluo. EIl
objetivo del marketing es conocer y
entender tan bien al consumidor que
los productos o servicios se ajusten
perfectamente a sus necesidades y
se vendan solos. En una situacion
ideal, el marketing haria que los
consumidores estuviesen dispuestos
a comparar, y entonces solo habria
gue hacerles llegar los productos o

servicios.!

Fuente: Elaboracion propia.

! peter Krucker, Management: Tasks, Responsabilities, Practices (Nueva York: Harper and Row, 1973), pp.
64-65.
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Como se puede observar en la tabla anterior, las tres definiciones ponen como
componente importante al cliente, mas especificamente, los deseos y necesidades
de éste, y lo complementan buscando la forma de satisfacerlos mediante la
aplicacion de actividades de manera que los productos o servicios ofrecidos
cumplan con las caracteristicas que los consumidores buscan, necesitan y

solicitan a las empresas.

Para fines de este trabajo, se tomara la definicion empresarial de mercadotecnia
dada por Drucker (2006), aceptada por Kotler y Keller (2006), puesto que la
empresa OCTET++ se ha dedicado a adaptar e innovar las tecnologias con las
que trabajan para lograr presentar productos que satisfagan las necesidades que
han observado en el mercado en el cual se utilizaran dichas tecnologias; siendo su
caso particular que, aun cuando aplicado pocos esfuerzos de mercadotecnia, han
logrado encontrar, en el mercado nacional, los consumidores que estan dispuestos

a adquirir sus productos, como también en algunos paises extranjeros.

Este es el momento en el que aparece la pregunta ¢Es lo mismo vender dentro
que fuera de las fronteras de un pais?? Por supuesto, la respuesta es un rotundo
no, pues los mercados internacionales tienen caracteristicas y peculiaridades que
los hacen un poco mas complejos que los mercados nacionales, ademas que hay
que tener cuidado con la parte cultural, legal y social pues cada pais presenta sus

cualidades unicas.®

Para tener una vision mas clara de las diferencias entre marketing nacional y

marketing internacional, se presenta el siguiente cuadro descriptivo:

2

http://www.globalnovatrade.com/es/noticias/marketingnacionalvsmarketinginternacional.php#sthas.ANga
FEWM.dpuf
3 http://www.eresemprendedor.es/diferencias-entre-marketing-nacional-e-internacional/
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Tabla #2: Diferencias entre Marketing Nacional y Marketing Internacional.

* Una lengua y nacionalidad. + Varias lenguas, nacionalidades y culturas.
. Mercados relativamente ' Mercados fragmentados y diferenciados.
homogéneos.

* Los factores politicos son vitales.

* Los factores politicos influyen ] o
» Obtencion dificil de datos claros.

poco.

* Inestabilidad del entorno.
* Disponibilidad de datos exactos y

simples. » Diferentes climas financieros.

» Situacioén estable del entorno. * Diferentes monedas.

* Clima financiero homogéneo. » Reglas del juego diferentes, cambiantes y
poco claras.

* Una sola moneda.

*‘Reglas del juego claras vy

comprensibles.

Fuente: EM7 (2013).

Como lo muestra la tabla anterior, es importante que si el encargado de
mercadotecnia dirige ambos moddulos, tenga presente y considere estas
diferencias, pues segun el tipo de mercadotecnia que se esté trabajando (nacional
o internacional), es el tipo y alcance que las estrategias tendran, asi como los
obstaculos que se deberan superar o rodear, de forma que los objetivos
estipulados sean alcanzados siguiendo las pautas de la misidn y vision decretadas

desde el inicio.

Procediendo ahora, Garcia-Sordo (2001) considera tres los puntos en los que la
mercadotecnia nacional y la mercadotecnia internacional se diferencian, tomando

en cuenta aspectos como el medio ambiente pero en un contexto internacional,
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pues no se debe ver como otra forma de hacer negocios u otra forma de desplazar
y colocar los productos de la empresa sino que ademas se debe buscar que las
acciones que se llevan a cabo sean satisfactorias para el aumento y contribucion
de las utilidades; conceptos y procedimientos que difieran en cuestiones de los
mercados nacional e internacional, dado que lo que funciona a nivel local no
necesariamente funcionara en otro pais lo que lleva a que las decisiones que se
toman deben pensarse y considerarse con mayor cuidado, atencion y detalle; y la
forma en que el marketing es entendido localmente de forma natural no siendo de
esta manera en el extranjero tomando mas tiempo y recursos al necesitar una
investigaciéon un poco mas profunda para considerar puntos que de forma local

son tomados como elementales.

Esto nos lleva a revisar algunos de los principales motivos por los que las
pequefias y medianas empresas consideran al momento de buscar la
internacionalizacion de sus productos, entre los que se encuentran (Czinkota y
Ronkainen, 1996):

Tabla #3: Motivos por los que las PYMES internacionalizan sus productos.

- Ventaja de utilidades. - Presiones competitivas.

- Productos anicos.

- Ventaja Tecnoldgica.

- Informacién exclusiva.
- Impulso administrativo.
- Beneficios fiscales.

- Economias de escala.

Sobreproduccion.

Disminucion de las ventas
nacionales.

Exceso de capacidad.

Mercados nacionales saturados.
Proximidad con clientes vy

puertos.

Fuente: Czinkota y Ronkainen (1996).

Aln cuando no se esta buscando la internacionalizacién de los productos o
servicios de manera consciente, es importante que la empresa se mantenga

atenta, con un mayor interés en los estimulos reactivos, pues consideran
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condiciones externas que pueden influir en la motivacion de perseguir el mercado

internacional de manera activa.

2.3. CONCEPTUALIZACION DE MERCADOTECNIA INTERNACIONAL
De la misma manera que el concepto de Mercadotecnia no tiene una definicion
definitiva y universal, cuando se trata de puntualizar el significado de la
Mercadotecnia Internacional, se cuenta con los intentos de algunos autores.
Conviene, entonces, revisar dichas definiciones dado que el presente trabajo
tratara de presentar a la empresa OCTET++ un plan de mercadotecnia

internacional a considerar para la aplicacion en el futuro:

Tabla #4: Definicion de Mercadotecnia Internacional segun varios autores.

- y _ % ] Michael R.
Planeacion y conduccion de transacciones a través de las )
. ' F Czinkota,
fronteras nacionales para satisfacer los objetivos de los T 1996
aA.
individuos y las organizaciones. ]
Ronkainen
Proceso de comercializar productos y servicios en diferentes
paises.
De acuerdo con la Asociacion Americana de Mercadotecnia : 5
uan B.
(AMA) el marketing internacional es un proceso multinacional ]
o . » ] Garcia- 2001
gue implica planear y ejecutar la concepcion, el precio, la s
ordo
promocién y la distribucion de ideas, bienes y servicios para

crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y

organizacionales.

Intercambios entre fronteras nacionales para la satisfacciéon | Subhash C.

. . 2002
de necesidades y deseos humanos. Jain
Desempefio de las actividades comerciales diseifadas para Grah

raham
planificar, asignar precios, promover y dirigir el flujo de los 2006
Cateora

bienes y servicios de una compaiiia a los consumidores o
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usuarios de mas de un pais con el fin de obtener ganancias.

Fuente: Elaboracion propia.

Los autores considerados en la tabla anterior coinciden en que, para que la
mercadotecnia sea considerada internacional debe haber transacciones a dos o
mas paises y que los productos comercializados deben traspasar las fronteras de
éstos con la finalidad de ofrecer y satisfacer deseos y necesidades de los
consumidores, utilizando también la mezcla de mercadotecnia adecuada para

cada nacion.

Cateora (2006) proporciona una definicion que esta dirigida hacia la opinién de
que, al orientar las actividades de la empresa hacia el consumidor, éstas son
planeadas para la satisfaccion de sus necesidades, esto sin perder el objetivo de,
finalmente, recibir utilidades; sin embargo el aspecto principal que toma en cuenta
esta definicion son los resultados obtenidos después de la aplicacion de dichas
actividades, mientras que por su parte Garcia-Sordo (2001), apoyandose en la
ofrecida por la Asociacion Americana de Mercadotecnia (AMA), dandole asi mayor
solidez;, ademas toma en cuenta los principales puntos de la mercadotecnia
enfocandola hacia un contexto multinacional, lo que es uno de los puntos

principales del presente documento.

En su caso, Garcia-Sordo (2001) también toma en cuenta los principios mas
significativos implicados en la mercadotecnia que dictan su importancia en la
forma de hacer negocios y en la manera en que las organizaciones se conducen
dentro del ambiente corporativo: 1) la importancia y estimacién que tiene el cliente;
2) las diferencias presentes, tanto en los productos (bienes o servicios), como en
la organizacion interna le permiten destacarse de la competencia y, 3) el dirigir sus
esfuerzos hacia un mercado especifico, el cual le permita sentirse satisfecha al
complacer las necesidades y deseos de los consumidores tanto como aprovechar

de manera Optima los recursos que la empresa utiliza para dicha labor.

Es importante tener en mente que, si bien los principios de la mercadotecnia

pueden ser aplicados universalmente, al momento de emplearlos en un ambiente
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internacional, al existir diferencias entre una nacion a otra, la mezcla de la
mercadotecnia planteada al principio puede sufrir cambios tanto al corto como en
el largo plazo, es por lo que no s6lo habria que enfocar la vision hacia el interior de
la empresa asegurandose que los productos sean de la mejor calidad, sino que
también hay que mantenerse sensible a los cambios del ambiente externo que
pudieran influir en la disposiciéon de la alta direccion hacia una decision que
desemboque, ya sea, en la obtencion de los objetivos o en un camino muy

diferente al deseado (Garcia-Sordo, 2001).

Como se expuso anteriormente, la mercadotecnia internacional también plantea el
disefio de una mezcla donde las estrategias son divididas en cuatro principales
esferas conocidas como las 4 P’s de la mercadotecnia, por lo que habria que
comenzar por definir la mezcla de marketing, que es donde se encuentran

contenidas.
2.4. MEZCLA DE MERCADOTECNIA

La fusién optima y oportuna de componentes puede ser referida como una mezcla,
lo que, en este caso, es una combinacion de estrategias y actividades que
planeadas y ejecutadas de la mejor manera pueden dar los resultados esperados
y asi superar los objetivos que se definieron al inicio por la empresa. En este caso,
la mezcla de mercadotecnia se refiere a una emulsion distintiva de estrategias de
producto, distribucion, promocion y precios disefiada para producir intercambios
mutuamente satisfactorios con un mercado objetivo (Lamb, Hair y McDaniel,
2002).
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Figura #4: Mezcla de Mercadotecnia.

Producto

Plaza Mezclade
Mercadotecnia

Promocion

Precio

Fuente: Elaboracion propia.

Auln cuando la mercadotecnia implica la planeacion de estrategias y la aplicacion
de actividades que contribuyan al alcance de las metas y objetivos, éstas estan
contenidas en cuatro puntos principales conocidos como las 4 P’s, las cuales
engloban desde la determinacion del producto o servicio, siguiendo con la fijacion
del precio 6ptimo de éste, pasando por las actividades que lo ayudaran al mercado
a conocerlo, hasta las acciones y movimientos que los acercardn a los

consumidores.
Las 4 P’s de la Mercadotecnia son descritas por McCarthy y Perreault (2002):

e Producto: el bien o servicio destinado a atender las necesidades del
mercado meta.

e Precio: establecimiento de una tasa apropiada.

e Plaza: como llegar al mercado meta. La plaza abarca todas las decisiones
necesarias para hacer llegar el producto adecuado al lugar donde se
emplaza el mercado meta. Utiliza canales de distribucion.

e Promocion: utilizando los componentes con los que se construye esta
parte, se da a conocer el producto a los clientes para convencerlos de que

satisface el deseo o0 necesidad presente y, finalmente, vendérselo.
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Partiendo de los puntos basicos de la mezcla, pasemos ahora a la revisién de la
mezcla de mercadotecnia pero desde una vision internacional, pues al tratarse de
un mercado extranjero, algunas condiciones cambian, lo que conlleva a que la
forma en que el plan de mercadotecnia considere aspectos o caracteristicas que

para el mercado nacional no le son esenciales.
2.4.1. Producto.

Comencemos con la parte del producto, el cual es importante revisarlo antes de
comenzar cualquier plan pues es necesario considerar las caracteristicas del
mismo llegando a considerar la posibilidad de realizar modificaciones a modo de
adaptarlo a la personalidad y peculiaridades que el mercado extranjero busca y
necesita, llegando al punto en que pudiera ser necesario pasar por un proceso de
culturalizacion (Czinkota y Ronkainen, 1996), ya que se puede introducir como
nuevo producto aun cuando en otros paises ya se haya alcanzado la madurez o,
incluso, el declive de dicho producto; cuando esta sea la situacion se les puede
tratar como innovaciones, lo que puede ser positivo para el producto pues las
personas tienden a considerar cualquier idea, producto o servicio nuevo, como

una innovacion (Cateora, 2006).

Hay que advertir que para introducir una innovacién al mercado extranjero puede
llevar tiempo y, por consiguiente, recursos que la empresa debe tener en
consideracion al momento de realizar el plan, pues aun cuando el producto
pudiera ser aceptado, algunas veces toma tiempo a los consumidores entenderlo y
aprender a usarlo de la manera correcta o para la finalidad para la que fueron
concebidos (Cateora, 2006), esto pudiera suceder con mayor posibilidad si en el

mercado no existe nada parecido o cuando el producto es demasiado técnico.
2.4.2. Precio

Considerando el tema de la fijacion de precios, Garcia-Sordo (2001), percibe que
se deben contemplar las caracteristicas del mercado en el cual se esta

introduciendo, aunque también se debe tomar en consideracion que los costos de
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flete, seguro y otros gastos de exportacién e importacion lo modifican, y todavia
habria que afadirle alguna cantidad que la misma empresa desea obtener por tal
transaccion. Por otro lado, los factores internos y externos no pueden ser obviados
ni ignorados (Czinkota y Ronkainen, 1996); el tipo de cambio entre las monedas
puede ser un factor decisivo para la implantacion del precio final del producto pues
influye en si el producto es considerado sobre y subvaluado (Garcia-Sordo, 2001),
sin olvidar, por supuesto, el logro de los objetivos (generales de la empresa, de
mercadotecnia y de internacionalizacion), ademas del porcentaje de participacion
del mercado que desea abarcar, no solo la introduccion del producto en el
mercado sino también la sobrevivencia en el mismo, la obtencion del rendimiento
sobre la inversion pactado o esperado, los precios que los competidores (cuando
existan) ofrecen al mercado por productos iguales o similares (Czinkota y
Ronkainen, 1996).

2.4.3. Promocioén

Considerando ahora que la empresa OCTET++, por la naturaleza de los productos
gue ofrece, seria adecuado que incluyera en su plan de promocion la participacion
en ferias comerciales. Como lo reconoce Cateora (2006), las metas y objetivos
que se plantean para el mercado internacional cuando de marketing industrial se
trata, pueden ser un poco distintos a los que se disefian de forma local. Se llevan
a cabo alrededor de 127 ferias industriales en Brasil (Grupo Neventum, 2016);
pueden hacer contactos con otras empresas quienes trabajen con tecnologias,
materiales o procesos diferentes e interesantes para ellos o, simplemente,
compararse con estar empresas con la finalidad de recibir retroalimentacion util
para pulir y afinar sus procesos, organizacion o estrategias, para lograr ofrecer
mejores productos a los mercados que atienden o a los que estan por ingresar
(Cateora, 2006).

2.4.4. Plaza

Hay que reconocer que el momento en que la empresa se encuentra decidida a

emprender la introduccién de sus productos en un mercado extranjero, la
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economia se extiende (tanto la local como la del pais en donde se comercializaran
los productos), por lo que todas las actividades se afectan de manera positiva: la
demanda aumenta, el sistema de distribucion que utilizan o que se ha planeado
debe ser constantemente evaluado a manera que evolucione a favor, asi como las
tareas de la mercadotecnia comienzan a enfocarse en la deteccion de los niveles
de consumo que pueden ser diferentes 0 nuevos, por lo que los esfuerzos deben
ser considerables en la forma que deben encontrar la manera de satisfacer los
deseos y necesidades descubiertas sin olvidar que cambian constantemente, por
lo que el potencial de mercado puede ser apreciado como en constante

crecimiento (Cateora, 2006).
2.5. EVOLUCION DE LA MERCADOTECNIA

La mercadotecnia y la economia estan ligadas de manera profunda por lo que en
el momento que ocurre un cambio, por muy pequefio que sea en la economia, la
mercadotecnia resultara con modificaciones que se necesitaran realizar en los
planes de mercadotecnia seran extensos y significativos de manera que también
sera irremediable una evolucion de las instituciones asi como en las personas
encargadas de éste departamento se hallaran con la necesidad de poseer una
especialidad atil para y en el entorno en el que desarrollan sus actividades
(Cateora, 2006).

La siguiente tabla muestra la forma en que la mercadotecnia ha ido evolucionando
desde que se realizaban intercambios de mercancias entre particulares sin el uso
de elementos como el dinero, pasando por el desarrollo de la manufactura de
forma tal que el trafico de mercancias trajo consecuencias para el uso de los
recursos necesarios asi como las razones por las que se realizaban, hasta llegar
al momento en que el uso de la mercadotecnia es necesario para el mejor

desarrollo y presentacion de los bienes y servicios ante el mercado.
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Tabla #6: Evolucion del proceso de marketing
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Fuente: Cateora (2006).
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En el momento en que resulta una modificacibn o avance en la manera gque se
trabajan los canales de distribucién es porque el pais también se encuentra en
desarrollo por lo que conviene adaptarse y buscar el crecimiento si no se quiere
sufrir una disminucion en las ventas por el solo hecho de no disponer de mayores
y mejores planes los cuales pueden comprender la desaparicién de intermediarios
(Cateora, 2006). Los cambios que el encargado de la mercadotecnia de la
empresa deberan conducir hacia la incorporacion de actividades de manera que
se satisfaga el mercado de una manera mas adecuada comprendiendo los

fundamentos del sistema de mercado moderno (Cateora, 2006).

Ahora bien, es necesario que la empresa esté consciente de la etapa de evolucion
en la que se encuentra el mercado y la mercadotecnia en el pais en el que desea
la introduccion de sus productos, por ejemplo debe poner atencion a la
infraestructura que ofrece dicho pais al que se desee introducirse, pues es
importante que sea conveniente para la compafia y sus objetivos, ademas que la
calidad de ésta no comprometa los ingresos, utilidades o el aumento en los gastos
previstos al tener que realizar o construir la propia, teniendo que importar, a su
vez, el equipo de transporte o0 maniobras requeridos para hacer llegar los
productos desde el pais de origen hasta el mercado de al que se introduce el
producto y, aunque se estaria dependiendo completamente de los servicios
encontrados, es imperativo que complementen los planes de mercadotecnia
(Czinkota y Ronkainen, 1996).

Ciertamente México no es miembro de uniones econdmicas o0 comerciales que
tengan también a Brasil como miembro, sin embargo tienen un Acuerdo Marco
suscrito en 2002; ya con éste, los paises miembros se comprometen a construir
bases que conduzcan hacia la redaccion, acuerdo y firma de un tratado de libre
comercio® en forma que permita menores impuestos, incluso la eliminacién de

éstos, también de las restricciones y obstaculos que detienen, frenan u

* http://www.sice.oas.org/TPD/MER_MEX/MER_MEX54_s.ASP
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obstaculizan acuerdos comerciales los cuales, sin duda, son beneficiosos para

todos los estados miembros®.

Para lograr esto seria recomendable que se analizaran las alianzas de
cooperacion econémicas celebradas en Latinoamérica, principalmente las que
cuentan a México como pais participante, pues éstas abren puertas mas amplias
cuando de comercio se trata. Al momento, los paises de México y Brasil no
cuentan con una alianza comercial formal del tipo Tratado de Libre Comercio, sin
embargo durante la VII Cumbre de las Américas se presenté una tentativa de
avance en la planeacién de la consolidacion de una alianza estratégica entre estos
paises, cuando los presidentes de ambos estados coincidieron en “promover
alianzas estratégicas entre los sectores privados de ambos paises™. Tales
alianzas no solo beneficiarian a los paises en cuestidon, también la empresa en a la
que se presenta esta propuesta puede ver opciones de crecimiento
indirectamente, pues los proyectos que se estarian favoreciendo serian los que
entran en temas de cultura, educacién y agricultura’, siendo en ésta Gltima donde

se encuentra el mercado al que quieren penetrar.

Observando el Proceso General de Mercadotecnia presentado por Acerenza
(1990: 16), el cual lo muestra dividido en tres momentos, podemos observar una
ruta a seguir para la elaboracion, puesta en accion y evaluacién del plan de

mercadotecnia 6ptimo para la empresa:

> http://www.sice.oas.org/Trade/MERCOSURMexACE54/MERMex_s.asp
® http://mundo.sputniknews.com/americalatina/20150411/1036290954.htm|
’ http://mundo.sputniknews.com/americalatina/20150411/1036290954.html
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Figura #5: Proceso General de Mercadotecnia

Proceso de alimentacion: Investigacion de marketing
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Fuente: Acerenza (1988).

De manera que al momento de tomar una decisién sobre lo correspondiente al
proceso de mercadotecnia, es necesario tomar en consideracion aspectos como el

entorno mercadolégico en el que se encuentra inmersa la empresa, es decir, lo
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gue acontece e influye en que las acciones tomen el mejor rumbo (Acerenza,
1988). Asi es como se comienza con el estudio del mercado a razon de tener una
idea de la poblacion a la que se piensa servir, de ahi se deriva, entonces, a
conocer los motivos que llevan a una persona a consumir el producto o servicio
ofrecido y los pasos que siguen para hacerse de él, todo esto sin olvidar a la
competencia, a las demas empresas que ponen al alcance del consumidor

productos similares o sustitutos (Acerenza, 1988).

Con esta informacion a manos del encargado de mercadotecnia, es cuando le es
posible, ahora si, decidir sobre lo que se tiene que hacer, en qué momento, qué
recursos son necesarios y quién ha de realizar las actividades que se plasman en
el plan de mercadotecnia, el cual debe contener las caracteristicas del producto, el
precio al que se va a ofrecer y las condiciones por las que se modificaria con las
promociones a ejecutar para ello, asi mismo los canales de distribucion que se
utilizaran para que el producto se encuentre cerca del consumidor (Acerenza,
1988).

Es, entonces, el momento en que las actividades que llevaron a la creaciéon del
producto se ven reflejadas con el articulo final, el cual satisfara plenamente al
consumidor no sélo con las caracteristicas fisicas, también con el precio que
favorezca a ambas partes (empresa y consumidor), de manera que la demanda
incremente progresivamente; para que esto sea posible es sustancial el papel que
la distribucion juega en el plan, pues ademas hay que considerar si se realizaran
alianzas con otras empresas 0 se abrira el camino sin ayuda de otros; y es cuando
se llega al punto de decidir sobre las promociones que acompafiaran todos estos
esfuerzos estimulando la demanda y logrando posicionar el producto en la mente

del consumidor, lo que conllevaria la adquisicién del mismo (Acerenza, 1988).

Después de poner en accion las actividades planeadas, es necesario realizar una
evaluacion constante de los resultados, las reacciones que presenta el mercado,
para asi tomar en cuenta los inconvenientes, barreras y demas obstaculos que

pudieran frenar e, incluso, imposibilitar las acciones planeadas de manera que al
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realizar los cambios necesarios, los objetivos se cumplan y las necesidades del

consumidor se satisfagan (Acerenza, 1988).
2.6. PLAN DE MERCADOTECNIA

Un plan de mercadotecnia es indispensable para las empresas que buscan
alcanzar los objetivos planteados, con el apoyo que brinda al encargado de este
departamento existen mayores posibilidades de conseguir una conexién con el
mercado y el consumidor para el cual se desarrollan los bienes o servicios,
ademas que los recursos seran aprovechados de tal suerte que el riesgo sufrira
una disminucion y los niveles de frustracion descenderan siendo entonces posible
el alcance satisfactorio de las metas; es necesario tener en cuenta, también, que
el ambiente se encuentra en constante transformacion por lo que los planes que
se hayan trazado pueden sufrir cambios durante el transcurso del tiempo, lo que
lleva a la importancia de agudizar los sentidos para ser capaz de enfrentar los

retos que vayan apareciendo®.

Para realizar un plan de mercadotecnia util para la empresa es necesario primero
ejecutar la descripcion del entrono de la empresa, es decir, conocer el contexto
externo que la rodea como la competencia que existe, el entorno legal que puede
afectar de manera positiva 0 negativa las practicas de la organizacién, el ambiente
econdmico en el que se encuentra o se introducird de manera que la presion sea
minima y no entorpezca las actividades, los avances tecnoldgicos que pueden
beneficiar las operaciones ya sea facilitando el trabajo de los obreros y empleados
o incluso reduciendo gastos y costos lo que derivaria a un posible disminucién de

precios e incluso a un aumento en los ingresos”.

Tampoco se debe perder de vista ni olvidarse que el ambiente interno de la
empresa juega un papel importante en el logro de los objetivos por lo que debe
tenerse en cuenta durante el diagnostico inicial el cual toma en cuenta los

recursos, tanto humanos como materiales, con los que se cuenta y considerar si

® http://www.puromarketing.com/13/4922/importancia-plan-marketing-estrategia-comercial.html
9 ,
Ibidem
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son suficientes para realizar las actividades basicas o si es necesario la obtencién

de una mayor cantidad; es indispensable considerar el estado en el que se

encuentra el clima organizacional, pues al analizar y atender las relaciones

interpersonales y actitudes de los colaboradores contribuira a que el clima interno

sea positivo consolidando un ambiente laborar favorable para el alcance de los

objetivos.

Continuando con la presentacion de los conceptos implicados en la elaboracion de

la propuesta de un plan de mercadotecnia, se presentan los proporcionados por

varios autores, los que nos explican lo siguiente:

Tabla #6: Concepto de Plan de Mercadotecnia segun varios autores.

Documento en el que se encuentran con mayor
precision la senda trazada en cuanto al mercado al
gue esta dirigido, al tipo de producto que se ofrecera,
las condiciones y recursos necesarios para hacerlo
llegar a dicho mercado, asi como también el precio al
gue estara disponible; aunado a esto se encuentran
las acciones de promocion y venta a realizar para su

Optima mercantilizacion

Documento en el que de manera estructurada se
tienen listadas las estrategias y acciones a realizar;
asi también se enlistan los resultados que se espera
obtener. Incluye, ademas, los recursos y los
responsables para que dichas acciones sean

completadas en el tiempo establecido.

Acerenza, M. 1990
Fischer, L. &
) 2004
Espejo, J.

Documento que sirve como manual para los gerentes

0 encargados del area de mercadotecnia, donde se

Lamb, C.; Hair, J. &

2002
encuentran las actividades de mercadotecnia a Mcdaniel, C.
realizar.
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Ruta a seguir, durante un periodo determinado, Karin, R.; Hartley, 2009

sobre las actividades de mercadotecnia. S: Rudelius, W.

Fuente: Elaboracion propia.

Podemos observar, entonces, que el plan de mercadotecnia es un instrumento
escrito dirigido a los encargados de la parte mercadoldgica de la empresa en
donde se encuentra una descripcion de cada una de las actividades, recursos y
personal necesario para lograr, e incluso rebasar los objetivos y metas delineadas

para conseguir el éxito del producto en el pais receptor.
2.6.1. Modelos de Mercadotecnia Internacional

En este momento es preciso determinar un modelo a seguir para la elaboraciéon de
dicho plan de mercadotecnia, el cual ayude tanto a la constitucion y organizacion
de las ideas, de manera que se encuentren lo mas ordenadas, claras y objetivas,
reforzando asi la confianza del encargado del proyecto, asi como de la empresa,
de que la estructura es la 6ptima para la empresa o producto. De esta manera se
presentan los procesos, modelos o pasos a seguir para la elaboracion de un plan

de mercadotecnia segun varias fuentes:
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Figura #6: Proceso de planeacion internacional.
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Fuente: Cateora y Graham (2001).

Este modelo, el cual consta de cuatro fases, puede asistir a las compariias que ya
se encuentran trabajando en diferentes paises del mundo. Durante la fase 1
sugiere realizar un diagnostico de la empresa tanto en su ambiente interno como
en el externo, observando que la filosofia y objetivos no requieran modificaciones
0, en tal caso, realizarlas de manera que no contradigan el resto de los propdsitos
por los cuales la empresa trabaja; es indispensable que se tengan en cuenta las
restricciones que puedan encontrarse en el camino a la introduccién al mercado
internacional advirtiéndolas y anticipandose a barreras que puedan frenar e
incluso detener los avances de la compafia; de la misma manera es necesario

observar el mercado potencial dado que en algunos paises no existen 0 son
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insuficientes los recursos necesarios para que la empresa opere sin

complicaciones (Cateora y Graham, 2001).

Durante la fase 2 se requiere un enfoque total hacia la mezcla de mercadotecnia la
cual se realiza en base a los resultados de la fase 1, después de decidir qué
aspectos de la cultura y ambiente econémico del pais es mas beneficioso para
trabajar ahi, dicha mezcla debe ser propuesta de manera que responda a las
limitaciones encontradas en los elementos que se encuentran fuera de control por
la empresa hasta que, en ocasiones, es necesario redisefar el producto en cuanto
a sus aspectos fisicos de forma que no impacte en los costos, también puede
haber modificaciones en los canales de distribucion necesarios ya sea que
necesiten ampliarlos o recortar eslabones; el precio es un punto importante a
considerar, ya que al fijar uno que el mercado considere alto, es improbable que el
volumen de ventas sea extenso y, cuando se habla de la promocidn necesaria
para conseguir la atenciéon y accion del mercado, los aspectos culturales son
trascendentales puesto que lo que es util y funcional en el mercado local puede no

serlo en el mercado internacional (Cateora y Graham, 2001).

Es en la fase 3 cuando el plan de mercadotecnia internacional toma un papel
importante pues en él se establecen las acciones a realizar, las personas
responsables de llevarlas a cabo, las condiciones bajo las cuales se debe trabajar
para que el resultado sea positivo y el momento 6ptimo para realizarlas de manera
gue impacten tanto en el mercado externo como en el interno (Cateora y Graham,
2001). Asi también, se afaden presupuestos, expectativas de ventas y las
utilidades esperadas después de la puesta en marcha de dicho plan (Cateora y
Graham, 2001).

Ya durante la fase 4 propuesta por este modelo es cuando se mantiene un
constante escrutinio de la forma en que las estrategias estan siendo puestas en
marcha considerando los objetivos propuestos al principio evaluando

constantemente los resultados y considerando las modificaciones que se requiere
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realizar, el momento adecuado de implementarlas, para asi incrementar las

posibilidades de éxito (Cateora y Graham, 2001).

Figura #7: Modelo de Mercadotecnia Internacional

Dwfrncidn du lh mmion, metas y
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= B B
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Dafinicion do los objotivos
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o o loa cliontus
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Defiricion del mercado carmcleristicis Gue mmwm
ol Gus S0 vk B Ineroducis jos diferencia da

o competencis esperado

!

Programa de
mercadotecnia

Estrategias do Estrategias ¢e Estrategias do Esiratogias do

plaza
producto pracio promocion (distrit o)

Proyecciones
financieras

e

1 OFgaNIgr
del programa de
cetecnia

Plan de
Implementacion

Evaluacion y
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Fuente: Karin, Hartley y Rudelius (2009).
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Este modelo consta de tres maniobras principales comenzando con el analisis
interno de la empresa donde se estipulan la mision, vision y ventaja competitiva
que la empresa ofrece al mercado potencial, dicho analisis debe considerar el
ambiente interno con la realizacion de un diagndstico de las peculiaridades de la
compafiia y la impresién e importancia que tienen para los trabajos futuros; en el
mismo camino debe observarse el ambiente externo que puede afectar positiva o
negativamente las actividades de mercadotecnia y propias de la organizacion
dentro del mercado, este ambiente externo abarca tanto los aspectos legales,
economicos, geogréaficos, etc., como a la competencia existente y latente, asi

como a los clientes potenciales.

Concluida este punto, el modelo presenta el siguiente paso el cual contempla la
definicion de los objetivos que el departamento de mercadotecnia se traza, los
cuales deben tener en cuenta el mercado al que se desea introducir, las
caracteristicas que presenta la competencia de tal manera que no opaquen o
imposibiliten el ingreso de la empresa al pais y, también, se considera el

posicionamiento deseado o esperado dentro del mercado.

Al tener estos dos puntos abordados es momento de realizar el programa de
mercadotecnia a utilizar, el cual debe incluir las estrategias Optimas que
consideren el producto, el precio de éste, la promocion que se le va a dar y la
forma en que la distribucion se realizara, es decir, se construye la mezcla de
mercadotecnia que permitira al mercado ser consciente de la existencia,
necesidades que se satisfacen al adquirir los bienes; por otro lado permite al
encargado de la mercadotecnia saber qué acciones se llevaran a cabo y quién

debe realizarlas de forma que sean plenamente satisfactorias.

Segun el orden de este modelo, al cubrir los puntos de la composicion del plan de
mercadotecnia, también es necesario realizar proyecciones financieras que
soporten y secunden dichos planes para que la empresa se sienta protegida en
caso de presentarse condiciones o situaciones breves poco favorables. Se debe

acompafar todas estas acciones con un organigrama que presente los tiempos
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afines u 6ptimos para la puesta en accién del plan de mercadotecnia para asi
proseguir con la implementacion de las estrategias y acciones manteniendo en
todo momento un control que involucre la evaluacion de los resultados que pueden

arrojar e impulsar a modificaciones en dicho plan.
Figura #8: Proceso de toma de decisiones en el nivel marketing.

Especificaciones ‘
para la adecuacion f——

del producto |
Andlisis y Planificacion de _ Seleccion de "”5 Desarralio de la ‘ Ejecucion de
seleccion de = las aclividades métodos dol cx;()jortuc:on organizacion de } los programas
mercados de marketin y canles de market previsio
—g- distnbucion e <

Defincién de los
programas de
promocion y venta

Fuente: Acerenza (1990).

El proceso que presenta Acerenza (1990) comienza con la seleccion y analisis del
mercado que se desea servir, es decir el diagndstico externo con el cual se
observan y se profundiza en el ambiente econémico, politico, legal, la competencia
existente, la cultura, las particularidades geograficas, etc. Con lo aprendido es
suficiente para realizar el plan de mercadotecnia el cual es necesario definir de
manera clara las modificaciones que se realizarian al producto cuando es
necesaria una adaptaciéon, se apuntan los métodos de exportacion y los tipos de
canales de distribucion mas adecuados para el mercado, asi como se definen los
programas de promocion que apoyaran a que el volumen de ventas sea positivo
con miras a que supere lo proyectado. El Ultimo paso que considera este proceso
es el de la puesta en marcha de los programas ideados para conquistar y dominar

el mercado.
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Figura #9: Pasos para exportar.
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Fuente: PROMEXICO (2016).

El organismo federal PROMEXICO (2016) da a conocer los pasos que considera
necesarios para que una empresa realice exportaciones de sus productos,
comenzando con la constitucién de la empresa de manera legal y oficial ante la
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico realizando y obteniendo el Registro
Federal de Contribuyentes. Al momento en que la empresa determina el producto
gue va a ofrecer es porgue ya se realizé una evaluacion de la competitividad del
mismo, es decir si es necesario, si el mercado esta dispuesto a adquirirlo, si

satisface necesidades y deseos de los consumidores.

Después de estos dos pasos, PROMEXICO (2016) considera que es el momento
oportuno para recabar informacion del pais al que se quiere ingresar para poder
realizar prondésticos al tener en cuenta las tendencias existentes, lo que amparara
la decision de realizar adaptaciones al producto (si es necesario), para que la
mezcla de mercadotecnia sea capaz de otorgar los beneficios que el producto
necesita ante el mercado. PROMEXICO (2016) sugiere estudiar los aspectos
arancelarios para que no sean un obstaculo al momento de comenzar con la
accion de exportacion. Otro aspecto a determinar es la situacion del pais en

cuanto a si los mercados existentes son suficientes para realizar las actividades
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planeadas, si los recursos con los que se cuenta en el pais al que se desea
introducir son convenientes y capaces de soportar las estrategias descritas en el
plan de mercadotecnia elaborado. Se sugiere que se realice un plan de negocios
de exportacion el cual definira las estrategias necesarias para que la inmersion al
mercado extranjero se realice con fluidez, sorteando obstaculos de manera

eficiente.

Dado que se estd hablando de exportaciones se deben llenar y preparar
formularios y documentos necesarios que sin ello seria imposible la salida de los
productos tales como la factura comercial, las autorizaciones otorgadas por los
agentes aduanales, lista de empaque, certificado de origen, y demas documentos
gue avalen el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias. Al revisar dichos
documentos se puede reconocer si los empaques y embalajes son los mas
recomendables y asi decidir sobre la cadena de suministro y canales de

distribucion que proporcionen mayores ventajas para la organizacion.

Para vislumbrar mejor las semejanzas y diferencias que se encontraron al analizar
los cuatro modelos o procesos de mercadotecnia internacional se presenta la
siguiente tabla, la cual esta conformada nombrando los pasos o el proceso junto a

los autores que lo proponen, tanto para las similitudes como para las divergencias:
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Tabla #7: Similitudes y diferencias entre los modelos o procesos de mercadotecnia

internacional.

@
[0}
©
=
£
w

Diferencias

Proceso o Paso

Autor

Octet++

Analisis del ambiente

Cateora & Graham
(2006), Karin, Hartely
& Rudelius (2009),
Acerenza (1990),
PROMEXICO (2016)

Mezcla de
mercadotecnia

Cateora & Graham
(2006), Karin, Hartely
& Rudelius (2009),
Acerenza (1990),
PROMEXICO (2016)

Adecuacion del
producto (dentro de
la mezcla de
mercadotecnia)

Cateora & Graham
(2006), Karin, Hartely
& Rudelius (2009),
Acerenza (1990),
PROMEXICO (2016)

Implementacion y
control

Cateora & Graham
(2006), Karin, Hartely
& Rudelius (2009)

Organizacion del
plan de
mercadotecnia

Karin, Hartely &
Rudelius (2009),
Acerenza (1990)

Implementacion o
gjecucion

Proyecciones
financieras

Cateora & Graham
(2006), Karin, Hartely
& Rudelius (2009),
Acerenza (1990)

Karin, Hartely &
Rudelius (2009)

Documentos para
exportar

PROMEXICO (2016)

Fuente: Elaboracion propia.
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Los cuatro autores coinciden en que es necesario realizar el diagndéstico inicial en
donde se ejecute el analisis de ambiente para asi tener conocimiento del contexto
en el que se encuentra la empresa. Otro punto en el que concuerdan es en la
preparacion, redaccion o elaboracion del plan de mercadotecnia en el cual se
definen las estrategias y actividades necesarias para alcanzar los objetivos que
aspiran alcanzar. Un punto que les parece significativo a los cuatro autores es en
cuanto a la presentacién del producto a ofrecer, pues consideran importante la
probabilidad de realizarle modificaciones con el fin de que sea aceptado con
mayor facilidad por el mercado meta.

En cuanto a la implementaciéon y control, sélo tres autores lo apuntan como parte
del proceso de mercadotecnia internacional pues PROMEXICO (2016) no lo
establece como uno de los pasos basicos. El presentar un organigrama,
organizacién o cronograma de las actividades propuestas esta sefialado por dos
de los autores: Acerenza (1990) y por Karin, Hartley y Rudelius (2009). A lo que se
refiere a la implementacion y ejecucion, a los autores anteriores se les unen
Cateora y Graham (2006), excluyendo PROMEXICO (2016) este punto.

Uno de los puntos que sélo Karin, Hartley y Rudelius (2009) toman en cuenta en
su modelo que los demas autores no registran como sustancial, al menos no
implicitamente, es la parte de las proyecciones financieras, cuanto hay que invertir
para tener ganancias, cuanto hay que invertir o inyectar para mantener un capital
de trabajo saludable y sostener los operaciones en marcha. Habria que destacar
que s6lo PROMEXICO (2016) define uno de sus pasos para la preparacion de la

documentacién necesaria para realizar la exportacion sin inconvenientes.

Después de observar y considerar los pasos y procesos que plantean los modelos
anteriores, se decidio realizar uno que se adapte a las necesidades de la empresa

OCTET++, el cual queda como sigue:
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Figura #10: Modelo de Mercadotecnia Internacional para la empresa OCTET++.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Este nuevo modelo comienza efectuando un andlisis del ambiente, esto es tanto
interno como externo, de esta manera se consideran la mayoria de los aspectos
gue intervienen en la existencia de la empresa: organizacionales, ambientales y
restricciones. Se continda con la determinacién de los objetivos de mercadotecnia,
los cuales necesariamente deben establecerse de manera que no contradigan los
generales de la empresa. A continuacion, en base a los resultados obtenidos con
el diagnostico y buscando alcanzar los objetivos antes trazados, se realiza la
mezcla de mercadotecnia disponiendo de las estrategias y actividades necesarias
para cada parte de ésta, es decir el producto, el precio, la plaza o distribucién y la
promocién recomendadas de manera que favorezcan e influyan en la penetracion

favorable del producto en el mercado deseado.

Habiendo definido las estrategias a implementar seria momento de realizar la
organizacion de las actividades de mercadotecnia indicando los recursos
(humanos, materiales, etc.), necesarios para llevarlas a cabo. Conjuntamente se
haria la integracion de los documentos para exportar necesarios de manera que la
salida de los productos suceda sin inconvenientes. Tendiendo preparado todo esto
se habria alcanzado el punto durante el cual se pone en ejecucion del plan
disefiado tratando de cumplir en tiempo y forma. Para estar seguros que los
objetivos planteados seran alcanzados de manera satisfactoria es necesario el
ultimo paso siendo el de evaluacion y control, durante el cual se supervisaran las
acciones y los resultados controlando y efectuando las modificaciones precisas

para llegar con éxito a los objetivos trazados.
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3.1 HISTORIA DE LA EMPRESA OCTET++

OCTET++ es una empresa constituida como una Sociedad Anénima de Capital
Variable (S.A. de C.V.) desde 2012, en la ciudad de Zacatecas por dos
compafieros de ingenieria y uno de sus maestros, quienes tomando las destrezas
intelectuales cultivadas durante los afios de universidad, junto a la confianza moral
y personal, detectaron las habilidades que cada uno pudiera ofrecer al negocio.
Después de varios intentos, llegaron a la formacién de una empresa que se

enfocara al desarrollo de tecnologia.

Considerando la situacion geografica en la que se encontraban, las
habilidades técnicas e intelectuales, asi como la ambicion de los tres socios,
detectaron una necesidad no cubierta en el ramo minero del estado de Zacatecas,
por lo que comenzaron a visionar la ampliaciébn nacional e internacional, sin

embargo no se pudo concretar.

Segun datos de Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), en
mas del 70% del territorio estatal predomina un clima seco y semiseco con una
precipitacion media estatal de 510 mm anuales, siendo en verano cuando se

presentan las lluvias entre junio a septiembre.
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Figura #11: Mapa de los climas del estado de Zacatecas.
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En la figura anterior se observa el mapa del estado de Zacatecas en el cual
predomina el clima seco y semiseco, el cual se encuentra en un 73% del territorio,
17% es templado subhimedo, 6% de la zona estatal mantiene un clima muy seco

mientras que el 4% tiene caracteristicas calidas semihimedas.
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Tabla #8: Pardmetros climaticos promedio del Estado de Zacatecas.

Pardmetros climaticos promedio de Zacatecas

Dic.

Temperatura maxima
absoluta (°C)
Temperatura maxima
media (°C)
Temperatura minima
media ("C)
Temperatura minima
absoluta (°C)
Precipitacidon total
(mm])

28 28.5 | 29.5 33 36 36 31 29.5 | 30.5 30 29 28 36

17.3 19 21.7 | 23.8 | 26.2 | 254 23 23 223 | 21.8 | 204 | 18.1 | 21.8

4.8 5.5 7.5 9.7 12 125 | 11.5 | 11.5 | 1.2 | 9.6 7.4 5.8 9.1

-15 -3.3 -4 0-3 4 1 4 6 3.5 2 -10 -11 -15

21.7 | B.D 15 7.9 18.3 | 83.6 | 105.7| 90.3 | 821 | 34.5 9.8 | 15.3 | 473.2

Fuente: Servicio Meteorologico Nacional Servicio Meteorologico Nacional. Normales Zacatecas 1878-2001

Fuente: Wikipedia (2016).

Por su parte, las precipitaciones anuales fluctian desde unos escasos 1.5 mm. en
el primer trimestre del afio, hasta unos 105.7 mm. a mediados del segundo
trimestre cuando se esperan mayores precipitaciones pluviales en el territorio

estatal.

Tomando en cuenta la situacion climatica de la entidad, junto a intereses
familiares, surgio la idea de presentar al sector agricola un sensor de humedad
pues veian que los campos del estado de Aguascalientes estaban mas verdes; al
investigar vieron que el uso del agua en el suelo agricola sumado al uso de
tecnologias favorecia estas condiciones, sin embargo dichas tecnologias eran
costosas o de dificil adquisicion por ser de extranjeras. Retomando el uso de sus
habilidades técnicas e intelectuales decidieron ‘“intervenir desarrollando tecnologia
mexicana a bajo costo con accesibilidad a todo el campo agricola mexicano™. Al
no ser expertos en el area, se apoyaron en personas que ayudaron a realizar un
andlisis de mercado llevandoles casi 3 afos. En la actualidad, el sensor tiene
cobertura a nivel nacional, asi como en paises como Chile, Colombia, Peru,

Ecuador y Espafia se tiene conocimiento de la tecnologia que ofrece OCTET++.

La tecnologia que ofrece la empresa no sélo ha estado centrada en la agricultura,

pues han presentado proyectos para casas inteligentes, asi como en industrias

*Mena y Soto, comunicacién personal, 28 de febrero de 2016.
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como la automotriz, minera, médica. Uno de los proyectos mas grandes que se
tenia en marcha fue con los hermanos Mastretta quienes estaban desarrollando el
primer auto deportivo mexicano en Puebla, sin embargo, por intervenciones
gubernamentales la empresa se fue a la quiebra, desvaneciendo el convenio con

OCTET++ en el camino.

En el afio 2014, recibieron, de manos del gobernador Lic. Miguel Alonso Reyes, el
premio Galardon Empresarial por haber sido la empresa con mayor tecnologia en
todo el estado de Zacatecas, dandoles el reconocimiento al esfuerzo realizado en

los cuatro afos de existencia.
3.2 MISION Y VISION DE LA EMPRESA

Al realizar el establecimiento de la mision de la empresa se debe identificar el
mercado al que se quiere servir, asi también expresa el propdésito de la existencia
de la organizacion (Lamb, Hair y McDaniel, 2002: 96); por su parte, la vision
apunta hacia la descripciéon del alcance que quiere lograr la empresa en el largo

“

plazo (Pefia, 2008), ademas que contar con una vision global significa
reconocer y reaccionar frente a las oportunidades de comercio internacional,
poseer conocimiento de la amenaza de los competieres extranjeros en todos los
mercados y emplear con eficacia las redes internacionales de distribucion” (Lamb,
Hair y McDaniel, 2002: 96). De esta manera se despliega a continuacion tanto la
mision y vision de la empresa en general, asi como las utilizadas de forma

internacional;
. MISION

Ser la empresa con mayor innovacion tecnoldgica en el area que se desemperie,
siempre con una solucion sencilla pero con alto impacto tecnolégico, involucrando

distintas areas de las ciencias para alcanzar nuestros objetivos.
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. VISION

Desarrollar toda tecnologia necesaria para cubrir las necesidades del ser humano
en donde la tecnologia juegue un papel importante para hacer mas eficientes los
procesos que comunmente realiza el ser humano, haciéndolo més faciles, mas
productivos y de facil entendimiento y manejo, brindado asi la sociedad nacional e

internacional productos de alta calidad, utiles y de facil adquisicion.

Después de revisar la misién y vision establecidas por la empresa, se observo que
estan invertidas, es decir, lo instituido como MISION fundamenta la vision de la
empresa, mientras que lo establecido como VISION estipula la mision de la

misma.

Por lo que, haciendo la correccion, quedarian de la siguiente manera:
- MISION

Desarrollar toda tecnologia necesaria para cubrir las necesidades del ser humano
en donde la tecnologia juegue un papel importante para hacer mas eficientes los
procesos que comunmente realiza el ser humano, haciéndolo méas faciles, mas
productivos y de facil entendimiento y manejo, brindado asi la sociedad nacional e

internacional productos de alta calidad, atiles y de facil adquisicion.
- VISION

Ser la empresa con mayor innovacion tecnologica en el area que se desempefie,
siempre con una solucion sencilla pero con alto impacto tecnolégico, involucrando

distintas areas de las ciencias para alcanzar nuestros objetivos.
3.3 MISION Y VISION INTERNACIONAL

En el momento que la empresa decidié que era hora de explorar la posibilidad de
colocar sus productos en el extranjero se decidieron a formular la mision y vision
que como empresa tienen para sus operaciones a nivel internacional quedando

como sigue:
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- MISION:

Ofrecer un producto de calidad y alto impacto internacional, que beneficie no solo

a la produccion alimenticia sino al medio ambiente en general.
- VISION:

Ser la empresa de innovacion tecnoldgica en México con mayor impacto a nivel

internacional.
3.4 DIAGNOSTICO

En la actualidad, la empresa comercializa de forma directa en Zacatecas, Durango
y Aguascalientes; mientras que utiliza distribuidores para Guadalajara,
Guanajuato, Sinaloa, Baja California, a nivel nacional ademas de Melipilla, Chile y

Quito, Ecuador.

El primer pais a donde se comenzé la distribuciéon fue Chile, por iniciativa del
actual represente de la marca quien se contacto via internet. Al darse cuenta de la
inquietud y aceptacion, ademas de la disposicion y sencillez del proceso de
intercambio internacional con ese pais decidieron mantener la relacién comercial.
La distribucion en Ecuador se comenzé por medio del intermediario de
Guanajuato, quien es el que tiene los canales de distribucion abiertos,

principalmente hacia Sudameérica.

Se decidi6 comenzar con la internacionalizacién del producto cuando las ventas
nacionales comenzaron a disminuir, aunado a la percepcion de que en los paises
sudamericanos “... el producto mexicano es muy bien aceptado, es competitivo y
ademas es mucho mas facil hacer negocio que en otros debido a las
regulaciones™®; el conocimiento de los distribuidores sobre algunos mercados
internacionales han motivado aun mas a la empresa a lanzarse a la aventura de
comercializar su producto tomando en cuenta que las rutas de distribucion ya

estan abiertas.

" http://www.elfinanciero.com.mx/monterrey/apuntan-exportaciones-de-pymes-de-nl-hacia-brasil-y-
colombia.html
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Auln cuando sus conocimientos son principalmente tecnoldgicos, antes de lanzar el
producto al pais elegido, realizan una investigacion revisando datos sobre el
potencial agricola que presenta, por ejemplo el porcentaje que aporta al PIB
nacional, el conocimiento cientifico y tecnolégico de la poblacién, condiciones
politicas presentes y futuras respecto a aspectos agricolas, recursos hidraulicos,
condiciones climéticas durante el afio, extension territorial dedicada al campo,
consciencia, interés y esfuerzos sobre el cambio climatico por parte del gobierno,
capacidad agricola y econémica, promedio del productor (cantidad de productores
con mas de mil hectareas y menos de 10 hectareas).

Por el momento, la empresa no ha encontrado el punto en que las ventas
internacionales sean lo suficientemente altas como para soportar la actividad de
las funciones empresariales, puesto que las ventas nacionales tampoco son
suficientes; ya que los ingresos son minimos, es dificil hacer frente a los gastos
basicos mensuales, de la misma manera es arriesgado pensar en realizar
inversiones altas o grandes por el momento. Sin embargo, es importante resaltar

que una venta internacional puede equivaler a un afo de ventas nacionales.

Los problemas que se han presentado al momento de querer comercializar los
productos en el extranjero han sido mayoritariamente del tipo interno, deficiencias
que frenan la comunicacion, atencion al cliente y seguimiento de la compra,
entendiéndose entonces, que por parte de los distribuidores, leyes o contexto

internacional no se han topado con ningun obstaculo considerable.

El sondeo de mercado realizada por la empresa se realizé a productores agricolas
dentro del estado de Zacatecas, utilizando encuestas, obteniendo como resultados
una tendencia favorable hacia el interés de la muestra por el producto de la

empresa OCTET++.
Actividades de mercadotecnia utilizadas:

- Ventas directas con productores en sus domicilios.

- Expos agricolas.
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- Promociones mediante los distribuidores.

- Promociones directas (redes sociales).

- Publicidad en periddicos agricolas locales, revistas sociales,
radio.

- Entrevistas en radio.

- Presentaciones agricolas en campo.

- Demostraciones en parcelas.

- Participacion en documentales de la situacion agricola de
Zacatecas.

- Flyers.

- Brochures fisicos y digitales.

- Uso de redes sociales (facebook).

Deducen gque las estrategias que han utilizado hasta el momento se inclinan mas
hacia el producto, pues se han enfocado a dar a conocer las caracteristicas
técnicas y los beneficios de su uso mas que en la expansion de la red de

distribuidores o una fijacion de precios adecuada.

Cuando se presenta el producto a los posibles consumidores, resaltan los
beneficios que se obtendrian tras su uso, poniendo mayor énfasis en el beneficio
econdmico al adquirirlo en comparacion de la competencia, ademas del ahorro en
los distintos insumos que se utilizan durante la labor. Por ejemplo, se resalta la
sencilla instalaciéon y facil manejo de los productos sin necesidad de tener
conocimientos técnicos o cientificos profundos o especializados entender los
resultados que arroja la aplicacion; asi también se les hace referencia al uso de
tecnologia mexicana. Por ultimo se hace la reflexion del uso y cuidado del agua
como elemento indispensable para la vida, asi como el abastecimiento del vital

liquido para las futuras generaciones.

A nivel nacional, OCTET++ es la Unica empresa que desarrolla y fabrica la
tecnologia enfocada al manejo y monitoreo de la humedad. A nivel internacional,

existen varias empresas y marcas que ofrecen productos similares; sin embargo,
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los precios que ofrecen son considerados muy elevados, tienen identificando a
‘Irrometer’, con su producto ‘Watermark’, de California, Estados Unidos, en cuanto
al precio se refiere, pues en los aspectos técnicos es diferente: visualizacion de los

datos, interpretacion y uso del equipo.

El conocimiento de la competencia lo logran mediante la deteccion de las
empresas-marcas que se encuentran en el pais en cuestion, ademas buscan a los
distribuidores locales de tecnologias del campo para conocer las marcas y
productos que comercializan, asi pueden llevar a cabo la exploracion, en fuentes
como paginas web y demas informacion publica, sobre las marcas, patentes,
publicaciones cientificas donde se mencionen, experiencias y testimoniales de

productores agricolas que las hayan usado, etc.

Entre las ventajas que los productores de la empresa OCTET++ encuentran en los

Sensores se cuentan:

- Facil manejo, implementacién y entendimiento del equipo.

- Sensores configurados sin necesidad de instalacion individual.

- Determinacién de la temperatura.

- Indicador de capacidad de campo.

- Alertas de exceso de humedad.

- Ajuste al tipo de suelo latinoamericano.

- Manual de usuario y videos informativos integrados en la
aplicacion.

- Cero dependencia de manejo e implementacion entre el
consumidor y fabricante.

- Atencidn y soporte técnico inmediato.

- Informacion sobre 3 humedades y 2 temperaturas.

- Posibilidad de calibracion del sensor segun la capacidad del
campo.

- Almacenamiento de datos.

- Explotacion- exploracion de la base de datos en formato Excel.
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- Actualizaciones del software de manera remota (App Store).

- Mayor calidad que la competencia.
Asi también, han observado las desventajas que el producto presenta:

- Creencia de que la calidad es mayor al ser extranjero.
- Precio méas elevado en comparacion con la competencia.

Falta de conocimiento del usuario sobre las cualidades

técnicas.

- Soélo se tiene en espafiol.

- Solo mide la humedad a las profundidades que marca el
equipo.

- Uso de dispositivos méviles por falta del conocimiento
tecnoldgico en el campo.

- Aplicacion solo disponible en dispositivos Apple.

- No cuenta con medicién en humedad volumétrica.

- No venden a credito.

- No dan muestras gratuitas.

- Desconfianza en la tecnologia.

- El usuario espera que el producto influya en el producto final
(cosecha).

El precio al cual se ofrece el producto al mercado fue fijado segun las
caracteristicas técnicas del mismo (costos de produccién), ademas de tomar en
cuenta las diferencias técnicas que se tienen de acuerdo a los productos de la
competencia, asi como el contexto del mercado. Por su parte, el precio que se
ofrece a nivel internacional no fue fijado siguiendo alguna teoria o pasos de
fijacion de precios, sino que se basaron en el precio que ofrecen a nivel nacional y
lo elevaron 25%; esto como medida de proteccién en caso de que se presente el

pago de impuesto por exportacién o algin gasto extra, siendo esta su justificacion.

En cuanto a la promocion del producto a nivel internacional, utilizan a los mismos
distribuidores para que la lleven a cabo, ademas de apoyarse con las redes
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sociales. Adicionalmente, cuentan con el apoyo de PROMEXICO entidad
Zacatecas, quienes les pasan informacion sobre el sector, ademas de que hacen
mencion de la empresa o0 los productos cuando de temas relacionados a

exportaciones o relaciones internacionales se refiere.

El proceso de venta que llevan a cabo no esta bien definido, pues lo perciben de

manera paralela a la promocion:

- Presentacion ante distintos distribuidores, ya sea en cultivos a
campo abierto o dentro de bodegas de los mismos productores.

- Demostracion fisica del sensor en campos de cultivo.

- Manejo fisico del producto en manos de los consumidores.

- Mencion de los precios.

- Cierre de la venta.

- Se deja el contacto con la empresa: tarjetas de presentacion,
flyers, brochures.

- Contacto por parte del cliente solicitando la cotizacion.

- Depdsito o transferencia bancaria.

- Entrega de los equipos: personalmente si es dentro de
Zacatecas o utilizando paqueteria cuando es a nivel nacional o

internacional.

En la actualidad cuentan con tres canales de distribucion que utilizan a nivel local,

es decir dentro del territorio mexicano:

Figura #12: Canal de Distribucion: Empresa-cliente final

Empresa Cliente final

Fuente: Elaboracion propia.
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El primer canal de distribuciéon que la empresa OCTET++ utiliza es uno directo,

haciendo llegar los productos directamente desde la empresa al cliente final.

Figura #13: Canal de Distribucion: Empresa-distribuidor-cliente final

Empresa Distribuidor Cliente final

Fuente: Elaboracion propia.

Un segundo canal de distribucion que utiliza la empresa es el agente/intermediario

pues utiliza a un distribuidor para hacer llegar los productos al cliente final.

Figura #14: Canal de Distribucion: Empresa-comisionista-cliente final

Empresa Comisionista Cliente final

Fuente: Elaboracion propia.

Un tercer canal de distribucion utiliza a un comisionista para que los clientes

finales obtengan los productos de la empresa OCTET++.

Al realizar las ventas al pais de Chile, el distribuidor con el que trabajan les ha

ayudado a abrir un canal de distribucion, el cual utilizan como sigue:
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Figura #15: Canal de Distribucion utlizado en Chile: empresa-distribuidor-
subdistribuidor-cliente final

Sub-

distribuidor Cliente final

Empresa Distribuidor

Fuente: Elaboracion propia.

Al trabajar de esta forma la distribucion de los productos, éstos llegan al cliente
final después de pasar por un distribuidor, el cual utiliza a un sub-distribuidor quien

es la persona que entrega los productos al consumidor final.

Para la eleccion de los canales de distribucion realizan la busqueda por internet de
cada estado del pais en cuestidn, buscando empresas que vendan tecnologia
enfocada al campo (no precisamente sensores), reducen el resultado a empresas
que vendan sistemas de riego; una vez detectadas exploran las paginas web de
cada una, la presencia que tengan tanto en el Estado como en el mercado; al
localizar la méas fuerte es cuando inician la comunicacién con el posible

distribuidor.

Para la elaboracion de los empaques, es utilizado cartén reforzado y disefiado
segun las especificaciones que la empresa de mensajeria internacional UPS

recomienda para envios al extranjero.

Es importante puntualizar que no se ha implementado ningun tipo de servicio
posventa que les permita verificar que los consumidores finales estan siendo bien

atendidos y satisfechas sus necesidades.

Al ofrecer el producto, se manifiestan estrategias de posicionamiento del tipo
atributo y beneficio, pues dan énfasis a los beneficios que el producto otorga al

utilizarlo en los campos, asi como el ahorro de recursos al que se incurre por su
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utilizacién. Por otro lado, se presentan los atributos del producto tales como la
presencia de 3 sensores integrados de manera estratégica, las aplicaciones extras
gue tiene en comparacion a los de la competencia, el origen del producto
(mexicano), apelando a la nacionalidad y patriotismo de los consumidores. En
menor medida, también tiene presencia un posicionamiento de uso o aplicacién al
presentar la facilidad de uso, disponibilidad de uso en dispositivos mdviles
(iPhone).

La propuesta Unica de valor que utilizan:

- Nacional: soporte técnico de forma inmediata.

- Extranjero: Implementacion de tecnologia de vanguardia como
dispositivos moviles, precio justo y razonable (respecto a la
competencia directa).

- General: calibracion a capacidad de campo (optimizacion de los
recursos), actualizaciones del software continuas, gratuitas y

remotas (App Store).

Por el momento, los productos OCTET++ tienen registro de patente, marca y logo
en México. Tienen conocimiento del apoyo por parte de PROMEXICO para el
registro en el extranjero segun el Convenio de Viena, sin embargo no han

realizado ningun tipo de solicitud ante las autoridades correspondientes.
Durante el tiempo que OCTET++ lleva existiendo han utilizado algunos slogans:
“Octet++ | The power of inventions”
“We develop the technology, you just use it”
“Octet++ | Changing the way world uses water”

Aln siendo una empresa enteramente mexicana, no utilizan slogans en espafiol.
Cabe sefialar que son usados de manera indiscriminada, sin darle a uno de ellos

la caracteristica de ‘principal u oficial’, s6lo siendo utilizados en las publicaciones
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realizadas en redes sociales, es decir no hay mencion de ellos en los flyers,

brochures ni presentaciones.

Asi como la tecnologia, el conocimiento técnico, la inteligencia técnica que utilizan
en el disefio del producto es mexicano, también el 60% del producto es nacional,
puesto que los materiales que se utilizan en la fabricacién, algunos son
extranjeros, sin embargo alrededor del 60% del producto estd conformado por

material mexicano.
3.5 FODA EMPRESA OCTET++

Antes de comenzar a planear las estrategias junto a sus respectivas acciones para
lograr los objetivos planteados, el encargado de la parte mercadoldgica de la
empresa debera realizar la evaluacion situacional de la empresa ubicando los
datos en una matriz donde se identifican las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas (matriz FODA) que afectan tanto de manera interna

como externa a la compafiia (Lamb, Hair y McDaniel, 2002).

En este caso, la siguiente matriz FODA enlista las caracteristicas principales de la

empresa OCTET++, segun lo compartido por los duefios:
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Tabla #9: Matriz FODA: empresa OCTET++.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

» Tecnologia mexicana. « Movimiento mundial sobre la
agricultura de precision.

» Poseedores del desarrollo+ Deseo constante por el
tecnoldgico. incremento en rendimiento de
cultivos.

» Poseedores de las patentes. + Planeacion a futuro sobre el

aseguramiento del
abastecimiento de agua a futuras
generaciones.

. Unibn de conocimiento« Deseo en la reduccion d

tecnolégico. pérdida de cultivos por exceso
de humedad.

« Acceso a proveedores y+ Uso de tecnologia a nivel

distribuidores. mundial.

» Relacion con: « Calentamiento global.

- Campo: INIFAP, UAZ,« Escasez de agua y aumento

Fundacion Produce de la poblacion.

- Tecnologia: UAZ, CIDTE <+ Aumento de la demanda
alimenticia.

- Relaciones exteriores: « Disposicion ascendente de las

PROMEXICO importaciones de bienes vy
servicios por parte de Brasil 2.

- Manejo bancario: = Extension territorial brasilefia.

BANORTE

- Aduana: UPS « Convenio con distribuidor

Apple en Brasil.

12 http://seriesestatisticas.ibge.gov.br/series.aspx?vcodigo=ST65&t=importacao-bens-servicos-brvalores-
correntes
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{'- Alianza con Apple, Inc., para el = Aceptacion de las promociones
‘desarrollo y distribucion de la dirigidas al distribuidor.
‘app en mas de 145 paises.

« Convenio de paqueteria con ¢ Localizacion de empresas
UPS. medianas para dejar los clientes
pequenos a los distribuidores.

° Convenio de colaboracion con « Acompafiar a los distribuidores
la Universidad Autonoma de durante las expos y ferias.
‘Zacatecas.

« 2 distribuidores nacionales. « Tienen dos tipos de sensores
(hortalizas y frutales).

I* 1 distribuidor internacional con « Apoyos a la

contactos en: Canada, EUA, internacionalizacion por parte de
Japén, Colombia, Cuba, Perl, PROMEXICO'.

‘Panama, Inglaterra, Francia,

. Receptores del Galardon de ¢ Existencia de distribuidores de
Plata al Mérito Empresarial 2014, productos similares a Brasil.

por ser la empresa con mayor

innovacion tecnolégica de todo el

[Estado de Zacatecas.

'+ Dominio de idiomas: inglés,

frances, espafiol.

« Dominio medio de: japones y
lalemén.
|

« Apoyo de conejeros contables
'y fiscales mediante un despacho.

13 . . . . . .
http://www.gob.mx/promexico/acciones-y-programas/internacionalizacion-de-empresas-
mexicanas?idiom=es
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'« Vinculo con la directora del
departamento de Tecnologias de|
la Informacion de la Secretaria)
'de Economia de Zacatecas.

° Pasion por el desarrollo,

icreacién, fabricacion el

implementacion de tecnologia en
'distintos sectores industriales.

I

° Constante busqueda de
oportunidades de  negocios
‘tecnologicos.

B Vision del potencial agricola.

 Producto tecnoldgico de
reciente creacion.

* Mision y Vision Internacionales
‘establecidas.

\
|

\- Apertura a negocios mediante
distribuidores.

\

» Interés por el producto por
‘parte de distribuidores a nivel
'internacional.

'+ Distribuidores con |

!conocimiento del mercado.

\ "
i' Buena relacion con los |
‘distribuidores.

. Amplia red de comunicacion

!con los distribuidores actuales.

\ o
° Presencia de la empresa en

ferias y expos agricolas.
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DEBILIDADES AMENAZAS

. Fijacion ~ de  precios « |nestabilidad politica'.
internacionales inadecuada.

» Falta de dominio del idioma del « Variacion del valor del ddlar.
pais receptor.

« Falta de personal cone+ Uso del dolar como moneda
conocimiento administrativo, de intercambio comercial'®.
financiero, mercadotecnia.

+ Desinterés en temas ajenos a'+ Falta de acuerdos comerciales
la formacion profesional de los especificos entre México y Brasil.
SOCIOS.

« Bajo capital para inversion y « Resistencia a la adquisicion,
ejecucion de acciones. uso e implementacion de la
tecnologia en el campo.

. Falta de compromiso,+ Falta de concientizacion por
constancia e iniciativa de los parte del gobierno y gente del
Socios hacia temas campo.

administrativos.

» Disponibilidad de la aplicacion « Desaprobacion del precio de
solo en dispositivos Apple. venta del producto.

» Los distribuidores no conocen+ Desconocimiento de los
la Mision y Vision de la empresa. beneficios y potencial del uso del

producto.
» No tienen control sobre la + Presencia de dispositivos
publicidad que realiza el similares en el mercado
distribuidor. internacional.

* Fijacion de precios.

14 http://semanaeconomica.com/article/legal-y-politica/politica-internacional/186708-dilma-rousseff-que-
consecuencias-politicas-tendria-su-impeachment/
> Ver anexos.
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* Poco uso de redes sociales.

« Carecen de un Community
Manager.

« Bajo nivel de promocion del
producto por parte de la
empresa.

'» Desconocimiento de los punto
agricolas clave en Brasil.

» Stock pequeno.

« Carecen de registro de
patentes y marcas en otros
paises.

» Los empaques de los dos tipos
de sensores son iguales.

Fuente: Elaboracion propia.

Llegado a este punto, después de realizar el diagndstico interno y externo de la
empresa OCTET++, se enlistaron los componentes que les afectan encontrando
27 fortalezas, 17 oportunidades, 17 debilidades y 9 amenazas. Ahora bien, una
vez identificados y distribuidos los anteriores factores, es necesario considerar la
prioridad que tienen cada uno de ellos pues existen elementos que tienen mayor
necesidad de ser atacados, afrontados con mayor urgencia o que abren mayores
posibilidades de éxito para el logro de los objetivos del plan de mercadotecnia que
se estad trabajando. Para esto se realizara dicho andlisis con una matriz de

factores internos y externos, descrita a continuacion.
3.6. MATRIZ DE FACTOR INTERNO Y EXTERNO

No cabe duda que el armar el FODA de la empresa muestra de manera mas
evidente la situacién en la que se encuentra la empresa y asiste al encargado de

la mercadotecnia para darse cuenta de los elementos que pueden estar evitando
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gue las maniobras planeadas no estén produciendo los resultados esperados junto
a aquellos que alientan, estimulan y favorecen el crecimiento y evolucién de la

empresa.

Al enlistar estos factores puede ocurrir que sean tantos que no sea posible
ocuparse de todos en el corto plazo o puede ocurrir que al querer darle solucién a
todos, los costos se eleven de manera que sea imposible atacar aquellos que
afectan de manera considerable al progreso de la empresa. En ese momento es
cuando ejecutar la construccion de una matriz de factores internos y externos es
atil, pues con ella es posible darse cuenta los elementos que pueden ser
considerados prioritarios a atender, de esta manera, las acciones son enfocadas a
atender las debilidades adecuadas utilizando las fortalezas especificas para cada
una de ellas, apoyandose con las oportunidades presentes y protegiéndose de las

amenazas presentes.
3.6.1. EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI) e,

Se utiliza para realizar una auditoria interna de la administracion de la empresa,
ademas que favorece la elaboracion de estrategias, asi como la evaluacion de las
fuerzas y debilidades que se encuentran en las areas funcionales del negocio; es
importante tomar en cuenta que se utiliza el instinto del creador de la matriz EFI*’.
Para su creacion se realiza una lista de los factores que incluyan entre debilidades
y fortalezas concediendo un valor de importancia relativa entre 0.0 y 1.0 a cada
factor teniendo en cuenta que la suma de éstas debera ser 1; ademas se concede
una calificacion de 3 o 4 indicando si es una fortaleza menor o una fortaleza
mayor, respectivamente’®. Por su parte, las debilidades se califican con un 1
insinuando una debilidad mayor o 2 apuntando a una debilidad menor'®. Después
se multiplica la importancia relativa por la Calificacién para obtener la Calificacion

Total o ponderada, las cuales se suman y se observa que la media es de 2.5, por

'® http://planeacionestrategica.blogspot.es/1243897868/
v {bidem.
'® http://planeacionestrategica.blogspot.es/1243897868/
19 ¢, ..

Ibidem.
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lo que una calificacién total menor a este valor indica una empresa débil en lo

interno, mientras que un valor mayor revela mayor fuerza interna®.
3.6.2. EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE):

La creacion de la parte externa de la matriz se realiza para evaluar los factores
econdmicos, sociales, culturales, demograficos, ambientales, politicos,
tecnoldgicos, competitivos, etc., que pueden afectar el progreso de la empresa?.
Su estructura es similar a la EFI en cuanto a la manera de otorgar la importancia
relativa y las calificaciones, asi como para obtener la calificacién total de cada
factor’?. Una suma de las calificaciones totales mas cercanas a un 4.0 indica que
la organizacién se encuentra utilizando las estrategias de manera eficiente para
hacer frente a las tribulaciones externas y que se encuentran fuera de su control®.
Asi pues, la matriz de factores internos y externos de la empresa OCTET++ se

presenta de la siguiente manera:

Tabla #10: Matriz de Factores Internos y Externos: empresa OCTET++.

- Tecnologia 0.0260 4 0.104 - Movimiento 0.0500 4 0.200
mexicana. mundial sobre la

agricultura de

precision.
- Poseedores 0.0200 3 0.06/- Deseoconstante 0.0340 3 0.102
del desarrollo por el incremento
tecnoldgico. en rendimiento de

cultivos.

fhidem.
*! ibidem.
22 fbidem.
% fbidem.
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- Poseedores 0.0260

de las
patentes.

Unidn de
‘conocimiento
tecnologico.

- Acceso a
proveedores y
distribuidores.
- Relacion
con:

- Campo:
INIFAP, UAZ,
Fundacion
Produce.

Tecnologia:
UAZ, CIDTE.
Relaciones
exteriores:
PROMEXICO.
- Manejo
bancario:
BANORTE.

- Aduana:
UPS.

- Alianza con
Apple, Inc.,
para el
desarrollo y
distribucion de
la app en mas
de 145 paises.
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10.0200

10.0230

10.0250

3]

4 0.104 - Planeacion a

futuro sobre el

aseguramiento del
abastecimiento de

agua a futuras
generaciones.

0.06 - Deseoenla

reduccion de

pérdida de cultivos

por exceso de
humedad.

4 0.092- Usode

n

tecnologia a nivel

mundial.

0.1 - Calentamiento

global.

Octet-

1 0.0490 4

| 0.0320 4

| 0.0380 4

| 0.0280 3

0.196

0.128

0.152

0.084

0.0220 4 0.088 - Escasez de agua 0.0400 4 0.160

y aumento de la

poblacioén.



Octet+

+ Convenio de
paqueteria con
UPS.

- Convenio de
colaboracion con la
Universidad
Autébnoma de
Zacatecas.

- 2 distribuidores
nacionales,

1 distribuidor
internacional con
contactos en:
Canada, EUA,
Japoén, Colombia,
Cuba, Perq,
Panama, Inglaterra,
Francia, Espafa.

- Receptores del
Galardén de Plata al
Mérito Empresarial
2014, por ser la
empresa con mayor
innovacion
tecnologica de todo
el Estado de
Zacatecas.

Dominio de
idiomas: inglés,
francés, espafol,

- Dominio medio
de: japonés y
aleman,
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10,0200

10.0240/

10.0260

10,0200

0.0220|

10.0200
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4 0.1 Aumento de la
demanda
alimenticia.

3 0.06 - Disposicion
ascendente de las
importaciones de
bienes y servicios
por parte de

| Brasil',

4 0.096 - Extension
territorial
brasilefia.

4 0.104- No se cuenta ‘
con un convenio
con distribuidor |
Apple en Brasil. |

3 0.06: Aceptacion de las
promociones
dirigidas al
distribuidor.

4 0.088: Localizacion de |
‘ empresas
medianas para
dejar los clientes
pequefos a los
| distribuidores. '
3 006+ Acompanfar a los
distribuidores
durante las expos
y ferias.

| 0.0300 3

0.0430

0.0310

0.0310

0.0280

0.0430

0.0500

0.090

0.172

0.124

0.124

0.084

0.172

0.200
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- Apoyo de 0.0210 3 0.063 - Tienen dos tipos 0.0450 4 0.180
‘consejeros de sensores

contables y fiscales (hortalizas y

'mediante un frutales).

despacho.

'+ Vinculo con la 0.0200 3 0.06 - Apoyos a la 0.0470 4 0.188
directora del internacionalizacion

departamento de por parte de

‘Tecnologlias de la PROMEXICO'2.

Informacion de la

‘Secretaria de

Economia de

Zacatecas. |

- Pasion por el 0.0230 0.092 - Existencia de 0.0500 4 0.200
desarrollo, distribuidores de
‘creacion, productos similares
fabricacion e a Brasil.
implementacion de

tecnologia en

distintos sectores

industriales.

- Constante 0.0210, 3 0.063
busqueda de

‘oportunidades de

‘negocios

tecnologicos.

- Visién del 0.0230, 4 0.092
‘potencial agricola.

"+ Producto 0.0260 4 0.104
tecnol6gico de
reciente creacion.

"+ Misiény Visién 0.0260 4 0.104
Internacionales
‘establecidas.

. Apertura a 10.0240 4 0.096
'negocios mediante
;distribuidores.

BN
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- Interés por el 0.0240 4 0.096
producto por parte
de distribuidores a
nivel internacional.

. Distribuidores  0.0260 4 0.104
con conocimiento

del mercado.

. Buenarelacion | 0.02000 3 0.06
con los

distribuidores. } ||

- Ampliaredde | 0.0200 3 0.06

comunicacion con
los distribuidores.

. Presenciadela 0.0260 4 0.104
empresa en ferias ‘

y expos agricolas. ;

217 2.356
MFI MFE

DEBILIDADES IR C CT AMENAZAS IR Gy CT
+ Fijacion de 10,0250 1 0.025 - Inestabilidad 0.0250 2 0.050
precios politica™.
internacionales
inadecuada. ,
- Falta de dominio ' 0.0240 2 0.048 - Variaciéon del valor  0.0600 1 0.060
del idioma del pals | del dolar,
receptor.
+ Falta de 0.0200, 1 0.020 - Uso del dolarcomo 0.0360 2 0.072
personal con moneda de '
conocimiento intercambio
administrativo, comercial'®.
financiero,

mercadotecnia. || | :
- Desinterés en 0.0220 2 0.044 - Falta de acuerdos 0.0380 1 0.038

temas ajenos a la comerciales
formacion especificos entre
profesional de los México y Brasil.
SOCIOS.
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- Bajo capital para 0.0240 2 0.048 - Resistenciaala

inversion y
ejecucion de
acciones.

- Falta de 0.0230
compromiso,

constancia e

iniciativa de los

socios hacia temas
administrativos.

- Disponibilidad de  0.0240
la aplicacion solo

en dispositivos

Apple.

- Los distribuidores  0.0220
no conocen la

Mision y Vision de

la empresa.

. No tienen 1 0.0200
control sobre la

publicidad que

realiza el

distribuidor. |
- Fijacion de 0.0200
precios. |

- Poco uso de 0.0220

redes sociales.

. Carecende un  0.0210
Community

Manager.

- Bajonivelde | 0.0260

promocion del
producto por parte
de la empresa.

- Desconocimiento ' 0.0210

de los puntos
agricolas clave en
Brasil.

Diana Elizabeth Herndndez Ochoa

' 0.046 - Falta de

' 0.020 - Presencia de

adquisiciéon, uso e
implementacion de
la tecnologia en el
‘campo.

concientizacion por
parte del gobierno y
gente del campo.

' 0.048 - Desaprobacién del

precio de venta del
producto.

0.044 - Desconocimiento
de los beneficios y
potencial del uso del
producto.

dispositivos
similares en el
mercado
linternacional.

© 0.020
© 0.022

- 0.021

0.052

' 0.042

Octet++

. 0.0380 1

' 0.0280 2

0.0380 1

' 0.0290 2

 0.0390 1

0.038

0.056/

0.038

0.058/

0.039
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- Stock pequefio.  0.0260 2 0.052

| Carecen de 0.0210 1 0.021
rregistro de

\patentes y marcas

'en otros paises.

|- Los empaques 0.0200 1 0.020
'de los dos tipos

|de sensores son

iguales.

Total= 0.9740 0.593 Total= ' 0.9500 0.449

Total MFI=  2.763 Total MFE= 2.805

Fuente: Elaboracion propia.

Al revisar los totales de ambos factores presentes en la tabla 9, se encuentra que
la evaluacion de los Factores Internos queda con un 2.867, lo cual indica que se
encuentra 0.3 puntos arriba de la media de 2.5, por lo que se concluye que aun
tiene debilidades que, al ser trabajadas de manera 6ptima ayudarian al progreso
de la empresa; por su parte los Factores Externos resultan con un 3.005, lo cual
indica que, incluso cuando se estan aprovechando de manera favorable, todavia
se puede explotar diversas componentes del entorno que ayudarian a impulsar a

la empresa aun mas.

Expuesto lo anterior, y reconociendo que existen prioridades en las que es
necesario trabajar de una manera dinamica por lo que ahora se presentan los
factores internos y externos con puntuaciones mayores a 0.1 en la parte de
Fortalezas, 0.120 para las Oportunidades, 0.020 hablando de las Debilidades y

0.030 en las Amenazas.
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Tabla #11: Matriz de Factores Internos y Externos Prioritarios

MFI
FORTALEZAS IR

- Tecnologia 0.0260
mexicana.

+ Poseedores de ' 0.0260
las patentes,

- Conveniode  0.0250
paqueteria con
UPS.

. 1 distribuidor  0.0260

internacional con
contactos en:
Canada, EUA,
Japoén, Colombia,
Cuba, Perq,
Panama,
Inglaterra,
Francia, Espafa.

. Producto - 0.0260

tecnolégico de
reciente creacion.

. Misién y Visién = 0.0260

Internacionales
establecidas.

. Distribuidores = 0.0260
con conocimiento
del mercado.

Diana Elizabeth Herndndez Ochoa

c

MFE
CT OPORTUNIDADES IR
4 0.104 - Movimiento 0.0500
mundial sobre la
‘agricultura de
precision.
4 0.104 - Planeacion a 0.0490

futuro sobre el
‘aseguramiento del
abastecimiento de
agua a futuras
generaciones.

4 0.1 - Deseoenla 0.0320
reduccion de
pérdida de cultivos
‘por exceso de
v ‘humedad. _
4 0.104 - Uso de tecnologia 0.0380
a nivel mundial.

4 0.104 - Escasezde aguay 0.0400

aumento de la
{ ‘poblacion. ,

4 0.104 - Disposicion 0.0430
ascendente de las
importaciones de
bienes y servicios

por parte de Brasil",

4 0.104 - Extension 0.0310

territorial brasilefia.

c

Octet++

CcT
4 0.200

4 0.196

4 0.128

4 0.152

4 0.160

4 0172

4 0.124
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. Presenciadela 0.0260 4 0.104 - Nose cuentacon 0.0310 4 0.124

empresa en ferias un convenio con
y expos agricolas. distribuidor Apple
' _ ' en Brasil. ‘ .
- Relacion con: 0.0250 4 0.1+ Localizacion de 0.0430 4 0.172
- Campo: INIFAP, empresas medianas
UAZ, Fundacion para dejar los
Produce. clientes pequefios a
+ Tecnologia UAZ, los distribuidores.
CIDTE.
- Relaciones
exteriores:
PROMEXICO.

- Acompanaralos 0.0500 4 0.200
distribuidores
durante las expos y
ferias.

- Tienen dos tipos  0.0450 4 0.180
de sensores
(hortalizas y
frutales).

- Apoyos a la 0.0470 4 0.188
internacionalizacién
por parte de
PROMEXICO", _ |
- Existencia de 0.0500 4 0.200
distribuidores de
productos similares

. ' ' a Brasil. | ' Co—
‘ 1 0.828 2.196
MFI MFE
DEBILIDADES IR C CT AMENAZAS IR cC CT
- Fijacion de 0.0250 1 0.025 - Falta de acuerdos 0.0380 1 0.038
precios comerciales
internacionales especificos entre
inadecuada. México y Brasil.
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- Falta de 0.0200 1 0.020 - Resistenciaala 0.0380 1 0.038
personal con adquisicién, uso e
conocimiento implementacion de
administrativo, la tecnologia en el
financiero, campo.
mercadotecnia.
+ No tienen 0.0200 1 0.020 - Desaprobaciéon del 0.0380 1 0.038
control sobre la precio de venta del
publicidad que producto,
realiza el
distribuidor,
« Fijacién de 0.0200 1 0.020 - Presencia de 0.0390 1 0.039
precios. dispositivos
similares en el
mercado

internacional.
+ Poco uso de 0.0220 1 0.022
redes sociales.
- Carecendeun  0.0210 1 0.021
Community
Manager.

- Carecen de 0.0210 1 0.021
registro de

patentes y marcas

en otros paises.

- Los empaques  0.0200 1 0.020
de los dos tipos

de sensores son

iguales,

Total= 0.4010 0.169 Total= 0.7020 ' 0.153

Total MFI= = 0.997 Total MFE=  2.349

Fuente: Elaboracion propia.

Después de dicha observacién y revisar los resultados de los factores internos con
0.997 y los externos con 2.349, lo que nos indica que, en los internos estan muy
por debajo de la media de 2.5 y los externos demasiado lejos del 4 que es la

calificaciéon maxima. Por lo tanto habra que tomar en cuenta estos elementos para
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la realizacién de las estrategias y actividades que contendra la presente propuesta

de plan de mercadotecnia internacional.
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4. METODOLOGIA

S ‘5" Octet

TECHNOLOGIES

’ Q“/.
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4.1. TIPO DE INVESTIGACION

La investigacion que es llevada a cabo durante la realizacion de este caso practico
es del tipo cualitativa, utilizando fuentes secundarias para explicar, de la forma
mas préxima, la manera en que la empresa OCTET++ pueda aplicar estrategias al
momento de ejecutar los deseos de introduccion de sus productos al mercado

brasilefio, ya que éste es el que les interesa al corto plazo.

Para esto también se utiliza el Modelo de Investigacién-accion de French, el cual
se pone en marcha con el apoyo de la organizacion, puesto que considera la
elaboracion de un diagnéstico de la probleméatica que presenta la empresa para
asi confeccionar las estrategias Optimas que favorezcan, mediante la
implementacion, evaluacién y replanteamiento de las mismas, al éxito de la

propuesta (Guizar, 2013).

Basandose en la informacion obtenida durante el diagnéstico y, conforme se fue
trabajando con la misma, se decidi6é realizar un analisis FODA, el cual ayuda a
entender las condiciones internas de la empresa, asi como las condiciones
externas que afectan de forma mas directa las condiciones de trabajo. Para la
realizacion de este andlisis, la informacion se organiza en una matriz de cuatro
espacios: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (Ferrell y Hartline,
2006).

La finalidad del disefio de esta matriz FODA es el facilitar la lectura de la
informacion del ambiente siendo una herramienta utilizada para destacar los
factores que ejercen mayor tensidn (positiva y negativa), de esta forma se
ponderan las variables, lo que lleva al desarrollo de las estrategias y actividades
que, puestas en marcha, contribuiran al logro de los objetivos (Ferrell y Hartline,
2006).

Asi pues, las fortalezas y debilidades muestran en lo que la empresa es buena y
es capaz de realizar utilizando sus propios medios y recursos asi como las

dificultades que no han logrado superar; de igual modo al observar el contexto en
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el que se encuentran pueden sefialar las condiciones que influyen de manera
positiva las cuales son oportunidades a tomar, aunado e igualmente de forma
externa existen amenazas o limitaciones que se encuentran fuera de control de la
organizacion pero que, perseverando pueden llegar a ser manipuladas de modo

gue sea mas provechoso (Ferrell y Hartline, 2006).
4.2. ESTUDIO DE CASO

Dicha produccion de estrategias en actividades para buscar alcanzar los objetivos
propuestos al principio seran concretados en un caso practico el cual es
denominado como un método de estudio que se utiliza cuando se tiene dificultad
de distinguir el hecho investigado dentro del contexto en el que se encuentra (Yin,
1993).

Es importante considerar el contexto que envuelve el fenbmeno explorado pues en
ocasiones ocurre que existen mas variables que influyen en la existencia de la
problematica que informacién con la cual se puede trabajar y dar solucion o
explicacion (Yin, 1993). Elemental es saber que es recomendable utilizar mas de
un método de recoleccion de datos, pues se puede pasar por alto informacion
necesaria para una mejor comprension y recopilacion de evidencias (Yin, 1993).
Por ultimo es necesario considerar que sin importar que las variables
consideradas fundamentales para la comprension y explicacion del caso practico
sean cuantitativas, aun asi serd necesario utilizar diversas estrategias en el

momento de disefar la investigacion y el analisis (Yin, 1993).
4.2.1. El Estudio de Caso como estrategia de investigacion

Es prudente advertir que el caso practico es utilizado para colectar conocimiento
de fendmenos tanto individuales, que involucren la organizacion interna de una
institucion, asi también acontecimientos politicos y sociales por lo que no es
sorpresa que sea el método de eleccion en la psicologia, sociologia e incluso en la
economia (Yin, 1984). Asi también, entre los escenarios en los que es utilizado

este tipo método de investigacion se encuentran también la planeacion de
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investigaciones en areas urbanas y rurales cuando se requieren estudios de
vecindarios y agencias publicas, ademas de que existe una gran cantidad de tesis

y disertaciones sobre temas de ciencias sociales que lo utilizan (Yin, 1984).

Existen cinco estrategias de investigacion que son las mas utilizadas en las
ciencias sociales, las cuales son la experimentacion, las aplicacion de encuestas,
el andlisis de archivos, la relatoria de historias y los casos de estudio; para saber
gué estrategia es la mas adecuada segun la investigacion que se esta realizando
es necesario considerar tres condiciones que se presentan: a) el tipo de pregunta
de investigacion que se ha propuesto, b) el grado de control que se tiene de las
variables y c) el grado de enfoque en los eventos contemporaneos en contra los
historicos (Yin, 1984).

Yin (1984) presenta una tabla en la que se observa con mejor perspectiva estas

condiciones para saber elegir con mejor precision la estrategia de investigacion:

Tabla #12: Situaciones relevantes para las diferentes estrategias de investigacion.

. SE REQUIERE

FORMA DE LA 4 SE ENFOCA EN LO
ESTRATEGIA PREGUNTADE  CONTRO-SIHEE  CONTEMPORANEC O
INVESTIGAGION -5~ = iER ies OF ENLO HISTORICO?
Experimento | Como y por qué | iy Si 7 Si
Encuesta S, e No Si

_ donde, cuanto,
Analisis de Quién, qué*,

No Si/no

archivo donde, cuanto,

Historia Cémo y por qué No No
Caso de g : .
estudio Cémo y por qué | No Si

*Las preguntas ‘¢ Qué?’, cuando se pregunta como parte del estudio exploratorio, ¢pertenecen a
las cinco estrategias?

Fuente: Yin (1984).

Cuando las preguntas del tipo ‘¢, Qué?’ aparecen en la pregunta de investigacion y
se manifiestan como exploratorias entonces se opta por realizar un estudio

exploratorio con fines de exponer hipotesis que conduciran a estudios futuros;
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mientras, cuando en un estudio de economia se presentan el tipo de preguntas de
las ‘¢,qué?’, ‘s quién?’ y ‘s donde?’, entonces éstas legitiman el uso de estrategias
de encuestas o analisis de archivos pues son las que buscan, de alguna manera,

predecir algunos resultados (Yin, 1984).

Por otro lado, al ser mas explicativas y con mayor uso en los casos de estudio,
historia y experimentos las preguntas ‘;,como?’ y ‘s por qué?’ estas estrategias de
investigacion son las predilectas pues dichas preguntas tratan con vinculos que
necesitan ser perfilados con el tiempo, contrario a sélo publicar frecuencias (Yin,
1984). Por su parte, el caso de estudio observa e investiga acontecimientos
contemporaneos cuando las actitudes principales no pueden ser modificadas a

voluntad o satisfaccion del investigador (Yin, 1984).
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5.1. INTRODUCCION.

La palabra ‘propuesta’ suele ser una declaracion de intervenir, cooperar y
participar en la presentacion de planes o proyectos de interés para la persona a la
que se le hace el ofrecimiento?®, por lo que puede ser un exhortacion a trabajar de
manera solidaria para la obtencion de objetivos que tengan en comun, asi como el
conceder ideas con el fin de contribuir al crecimiento, evolucion y progreso del
contexto en el que se encuentre la persona o ente a quien se le presenta dicha

propuesta.

Esto nos lleva a observar que en la matriz FODA se encontraron 27 Fortalezas, 17
Debilidades, 17 Oportunidades y 9 Amenazas; al momento de realizar la matriz de
Factores Internos y Externos, se manifestaron 9 Fortalezas, 11 Oportunidades, 7
Debilidades y 4 Amenazas como las mas apremiantes que pueden ser Utiles para
abordar los obstaculos para ayudar a la empresa OCTET++ a comenzar sus

actividades en el mercado brasilefio.

Para proceder con la elaboracion de la presente propuesta de plan de

mercadotecnia internacional se utilizaran:

2 http://www.definicionabc.com/social/propuesta.php
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Tabla #13: FODA base para la composicion de estrategias.

MFI MFE
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- Tecnologia mexicana. + Movimiento mundial sobre la
| agricultura de precision.
+ Poseedores de las patentes. + Planeacion a futuro sobre el

‘aseguramiento del abastecimiento
de agua a futuras generaciones.

- Convenio de paqueteria con - Deseo en la reduccion de pérdida |
UPS. ‘de cultivos por exceso de humedad.

- 1 distribuidor internacional con - Uso de tecnologia a nivel mundial.
contactos en: Canada, EUA,

Japoén, Colombia, Cuba, Peru,

Panamad, Inglaterra, Francia,

Espanfa.

- Producto tecnologico de + Escasez de agua y aumento de la

reciente creacion. ‘poblacioén.

- Misién y Vision Internacionales - Disposicién ascendente de las

‘establecidas. 'importaciones de bienes y servicios

| 1por parte de Brasil.

- Distribuidores con - Extension territorial brasilefa.

‘conocimiento del mercado.

- Presencia de la empresa en - No se cuenta con un convenio con

ferias y expos agricolas. distribuidor Apple en Brasil.

- Relacion con: + Localizacion de empresas
medianas para dejar los clientes
‘pequenios a los distribuidores.

- Campo: INIFAP, UAZ, + Acompafiar a los distribuidores

Fundacién Produce. durante las expos y ferias.

- Tecnologia UAZ, CIDTE. + Tienen dos tipos de sensores
(hortalizas y frutales).

+ Relaciones exteriores: + Apoyos a la internacionalizacion

'PROMEXICO. por parte de PROMEXICO.

- Manejo bancario: BANORTE. - Existencia de distribuidores de
productos similares a Brasil.

- Aduana UPS.
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MFE

AMENAZAS
- Fijacion de precios - Falta de acuerdos comerciales
internacionales inadecuada. especificos entre México y Brasil.
- Falta de personal con - Resistencia a la adquisicion, uso e
conocimiento administrativo, implementacion de la tecnologia en
financiero, mercadotecnia. ‘el campo.
- No tienen control sobre la - Desaprobacién del precio de
publicidad que realiza el ‘venta del producto.
distribuidor. '
- Fijacion de precios. - Presencia de dispositivos

similares en el mercado
internacional.

- Poco uso de redes sociales.

- Carecen de un Community
‘Manager.

- Carecen de registro de patentes‘
'y marcas en otros paises.

- Los empaques de los dos tipos ‘
de sensores son iguales. \

Fuente: Elaboracion propia.

Asi pues, utilizando las 9 Fortalezas, 11 Oportunidades, 7 Debilidades y 4
Amenazas resultantes del andlisis de factores internos y externos se procedera a
realizar la propuesta indicando las estrategias que, a decision de la empresa,
pueden tomar en cuenta al momento de comenzar los trabajos para la exportacion

de sus productos al pais de Brasil.
5.2. PRODUCTO A EXPORTAR

La empresa OCTET++ se dedica al disefio y desarrollo de tecnologias que pueden
ser utilizadas para dar solucion a numerosas situaciones de la vida diaria, una de
estas esta dirigida hacia el sector agropecuario ofreciendo un dispositivo el cual

mide la humedad y temperatura del suelo. Este utiliza sensores que suministran la
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informacion de la humedad del suelo a 15, 30 y 40 centimetros, mientras que los

sensores que detectan la temperatura lo pueden hacer a 15 y 40 centimetros.

Para recibir tal informacion es necesario contar con el dispositivo de comunicacion
inalambrica, el cual envia los datos via bluetooth a cualquier dispositivo de la

empresa Apple.

Como se dijo anteriormente, la empresa OCTET++ ha elaborado un producto que,
utiizando, mejorando e innovando la tecnologia, asiste a las personas que
trabajan el campo a conocer la humedad de los suelos conservando los
sembradios en el rango 6ptimo de la cantidad de agua necesaria para favorecer el

crecimiento del cultivo.
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Figura #16: Especificaciones técnicas del producto.

Octet++

TECHNOLOGLE S

En Octel++& Technologies, empresa Moxicana, hemos creado, patentado y perfeccionado ka tecnako:
gfa que le ayudara a conocer la humedad an sus suelos pars mantener sus cultivos dentro del rango
Sptima hidrco que su elapa de crecimiento ke demande. Con ¢ uso de esta tecnologia tacl de imple-
montar, usted podrd optimizar of uso de sus recursos con el mayor boneficid posible

Especificaciones técnicas:

Sensor de humedad Octet++ OCT-01MCS v2.0

Sensor electronico paca meds la humedad y temperatura del suelo.

Sy luncionamientio ests correlacionac con ka resistency eléc-
trica que forma la presencia do & humedad en el suelo

Constnndo en su otalidad de acero inoxidadle. Su proceso de

madicion directa del suekd. parmite que sus electrodos oblangan
informacion sansible y precisa. El sensor delecta la humedad pre-
sente an ol suelo por medic de sus electrodos, la cual genern

una resistoncia elctrica. Los aigontmos implementados parmiden
prasentar los Rodos en porcentaje de h dad (%) y en
centibares (cb)

E! uso de esta tecnologia actuaimente esta siendo viikzadn en
1 produccidn de una gran varedad de horalzas, verduras

y frutales como o son: chile, ajo, cabolla, zanahorka, pepino,
jlomate, vid, nogal, eic., y cada dia son mas loa cultivos que se
suman a esta lista

Caracteristicas:

- Medidas: 18mm diametro, S0cm altura

« Medician ¢e humedad a 15, 30 y 40cm

« Madicion ¢e temparatura a 15 y 40cm

= Rango de madicion de humedad: 0 a 100%

*Activando la capacidad de campo |a hurnedad se conviene en
bumedad aprovechabie

Medicidn en cantibares de 0 a <100 y precsidn de +-5%
Rango da modicidn do temperatura: 0 a 70°C, procisidn +-1°C
Temperatura de trabajo del sensar da humedad; 0 a 45°C,
Calbirncion de fabrica, calibencion en cada nicio de cultivo,
Lectura mediante dispositives maviles da Applo®,
anire sensoces a misma humedad y temperatura +-1%

A e

Fuente: OCTET++ (2016).

La figura forma parte del brochure de informacion que se puede descargar en
archivo PDF, de la pagina web de la empresa. En él se encuentran los detalles
técnicos de los productos: el sensor y el médulo de comunicacién. Se describe los
materiales que lo conforman, las medidas del aparato y los rangos de medicion y
el tiempo estimado de vida de cada producto. Es interesante ver que esta

redactado sin utilizar demasiados tecnicismos de forma que cualquier persona

pueda entenderlo.

Dentro del mismo brochure se encuentra explicado el disefio del sensor, asi como

también imagenes que permiten hacerse una idea mas clara de la forma fisica de

los productos.

Diana Elizabeth Herndndez Ochoa

« Faci de usar o instatar, con garantia de 1 afo y Sempo de vida esti-
madode 5a 7 afos,

- Almentacitn eléctrica: Svolts, 200mA, 1.8W.

- Aimacenamiento de capacidad de campo por nivel do acuerdo al
suelo donde so usard of Sensor.

« Alerta de exceso de humedad do acuerdo o 1 capacitad de campo.

« Almacenamianto de datos por sensor, fecha y hora

- Graficado Integrado del comportamiento de la humedad el sualo con
respecio ol Uempo. (Version iPad, IPad min).

- Histonal de humedad por sensor af momento de medir

- Base de datos en formaio Excel y envio de base de datos vin internet
para manipulacidn estadistica extoma.

Moédulo de comunicacién OCT-02MCS v2.0

Un solo dispositivo de comunicacion OCT-O02MCS, puade tomar lec-
turas de midtiples sensores OCT-0IMCS. Consinado on una caja de
plastico reforzado ABS de 96mmut1mmx27mm y PCBs cortificadas

bajo norma de seguidad amancana UL S4V-0

Caractoristicas:

« Comunicacion Biuelooth® Low Energy 4.1

- Coneclor hambra USB3.0

- Opera con bateria de Bvotls,

- Este equipo no ¢ resstente al agua

- Garantia de 1 afo, tlempo estimado de vida de 10 - 15 aflos.

- Se conecta via inaldmbrica por Biuetooth LE a

de Appie Inc: Pod®, IPhone®, IPacd®, Pad mini® (compatible con
KOS9, no compatible con sensores Octat++® versiones antenores,
verificar que su dispositivo Apple cusnte con Blustooth Low Energy)
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Figura #17: Disefio del sensor.

OCtet+ + Disefio del sensor

Conector USB3.0 con
- durabilidad cenificada
mindma de 5000 cdos

Desefio intoligente y
duradero para la detec-
cdn de lo humedad y
lomperatura de foama
directs con & suelo,

El sansor
Octete+® es
una lecnologia
Movicana patan-
tada, la cual ha

sido pensada y

dsafada bajo el
SpOyo dé expenios

Sensor de humedad
y temperastura a 15cm
rango: 0-100% humedad
100-cb
0-50°C

mvestgadores on
agronomia, asi como
fiscos, elecirdnicos &
INgeNieros of) SSIemas,
cdando como resultado un
oquIPG de muy aRa Caldad

Construido en acero inoxidable

y precsion para ol uso agricola grado SRmenticio para mayor

2 nivel mundist Son;;yag‘o humedsd 1) durabiidad y rigidez
. " Su diseno facita of fujo de la
rango: 0-100% humedad

humedad entre sus conlactos

eldctncos, ayudando en i deteccdn

de ias pequefas vanacionas de

humedad onginadas por capilandad

Sensor de humedad gravedad o cambios de lomperatura.
y lomperatura & 40cm

Esta lecnologia cuenta son 5
sensores ubicados a distintas pro-
funadaces, 3 de ellos son para medir
la humedad del suelo y 2 son para me.
dir la temperatura del suelo, Estas pro-
fundidacas, han sido estratégicaments
posicionadas 8 15, 30 y 40cm, las cuales rango: 0-100% humedad
son profundidades que cubren en su fotalid 100-0cb

I mayor concantracidn de Las raices de lodas (& 0-50°C
las hortalizas

Fuente: OCTET++ (2016).

100-0ct %

De la misma forma que la figura #15, muestran con mayor descripcion y en detalle
el sensor, describiendo las partes que lo conforman, la facilidad de manejo y los

materiales que lo componen, asi como los beneficios que ofrece al consumidor.

Dentro de este brochure la empresa procurd presentar algunas sugerencias sobre
el uso del equipo, por ejemplo las distancias a la que es recomendable instalar los
sensores y la cantidad necesaria segun el area a trabajar, para de esta manera,
conseguir una mejor lectura y aprovechamiento de los productos; asi también
muestra un ejemplo visual respecto a la vista de la aplicacion utilizada en el
producto Apple (OCTET++, 2016).
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5.3. REFERENTES ESTRATEGICOS

Antes de comenzar listando las estrategias, actividades y beneficios que estas
presentan para el logro de los objetivos de la empresa OCTET++ ante la incursion
de los sensores de humedad al mercado brasilefio es necesario considerar ciertos
aspectos legales, la existencia de empresas que pueden ser consideradas como
clientes directos potenciales y, teniendo en cuenta la relacién que ya se tiene con
PROMEXICO, los apoyos a la internacionalizacion a los que la empresa puede ser
acreedora.

5.3.1. REQUISITOS PARA EXPORTAR HACIA BRASIL

Al momento de incidir en la exportacion, la empresa OCTET++ cuenta con el
apoyo de la empresa de paqueteria quien realiza el pedimento, que las fracciones
arancelarias sean las correctas y corresponda con las que esta inscrito el

producto:

Tabla #14: Fracciones arancelarias a las que estan inscritos los productos
OCTET++.

1 RIMERA  SEGUA
Instrumentos y aparatos Densimetros,
de dptica, fotografia o aredmetros, pesaliquidos accesorios.

cinematografia, de e instrumentos flotantes
medida, control o similares, termoémetros,

902590 precision; instrumentos y p_irémetros. barémetros,
aparatos higrometros y
medicoquirurgicos; partes sicrometros, aunque sean
y accesorios de estos registradores, incluso

instrumentos o aparatos. combinados entre si.

Diana Elizabeth Herndndez Ochoa 7
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Instrumentos y aparatos
de optica, fotografia o
cinematografia de
medida, control o
precision; instrumentos y
aparatos
medicoquirargicos; partes
y accesorios de estos
instrumentos o aparatos.

902519

Reactores nucleares,
maquinas, aparatos y
artefactos mecanicos;
partes de estas maquinas

843039 o aparatos.

Fuente: PROMEXICO (201)6.

Densimetros,

PROPUESTA DE UN PLAN DE MERCADOTECNIA INTERNACIONAL

Los demas.
areometros, pesaliquidos

e instrumentos flotantes

similares, termometros,

pirémetros, barémetros,

higrémetros y

sicrometros, aunque sean
registradores, incluso

combinados entre si.

Las demas maquinasy Las demas.
aparatos para explanar,

nivelar, trillar (scraping),

excavar, compactar,

apisonar (aplanar),

extraer o perforar tierra o

minerales; martinetes y

maquinas para arrancar

pilotes, estacas o

similares; quitanieves.

Al mismo tiempo verifican que certificado de origen y se encargan, también, de

aplicar las tarifas segun los aranceles que existan considerando si existen tratados

comerciales con el pais destino (Mena y Soto, 2016). Por su parte, la organizacion

entrega copias originales de la factura de la mercancia y del certificado de origen

para demostrar la procedencia de la tecnologia que se exporta (Mena y Soto,

2016).

Como referencia, segun expomercosur.net los requisitos necesarios para realizar

exportaciones a Brasil es presentar los siguientes documentos:

- Factura comercial: es el documento que determina las condiciones y

especificaciones de la venta internacional; en ocasiones es también

utilizado como contrato comercial

25
1.

2 http://www.comercio-exterior.es/es/action-diccionario.diccionario+idioma-223+|-F+p-858+pag-
/Diccionario+de+comercio+exterior/factura+comercial.htm

113
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Figura #18: Factura Comercial.

COMMERCIAL INVOICE
Factura Comercial

|Date of Export: Inveice num.:

Fecha de Exportacién Nimero de Factura

Shipper/Exporter: (complete name and address): Recipient (complete name and address):

Remifenfe/Exporfador Destinatano

Country of export: Importer - if other than recipient - (complete name and address
Pais exportador Importador

Country of manufacture:
Fais de fabricacion

Country of ultimate destination:

Pais de ultimo destino Currency:
Moneda
Marks/Nos b Type ‘.)f Full Description of goods | Qty. Ry Weight | Unit value Total Value
packages | packaging measure
Nimero de orden MNimero de Tipo dg Descripcion com,c?.'efe de la Cant. Umdagf de Peso ngor Subfotales
paguetes embalaje mercancia medida unitario
Total No. of| Total Total Invoice
pack Weight Value
Nimero Peso total Importe total
total de facture
paguetes
|! declare all information contained in this invoice to be true and correct INCOTERMS
Declaro que toda la informacion contenida en la presente factura es veraz y comecta Place of delivery
INCOTERMS
Signature of shipper/exporter (name and title and signature) Date: Lugar de entrega
Firma del remitente/exportador (nombre, cargo y firmal) Fecha

Fuente: Elaboracion propia.

- Documento de transporte: puesto que los ejercicios de comercio
internacional requieren documentos de transporte segun el medio

utilizado: maritimo, terrestre o aéreo; son cedidos por las compaiiias
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de transporte y la posesion de éste garantiza el derecho sobre las

mercancias?®.

Figura #19: Documento de Transporte.

DIVISION IMPORTACION - Oficina Equivalente en las demas Aduanas

Seccidn Registro y Cruce
Cancelo Manifiesto
D& MES ARl
Fema y selo
SECCION LIQUIDACIONES
LIQUIDACION DE LOS TRIBUTOS A PAGAR PARA EL LIBRAMIENTO
MPORTE
s O nvo []
IADICIONALES U OPCIONALES
POSICION VALOR WPUESTOS
ARANCELARIA | ADUANA - ESTANS LA INTERNOS TOTAL APAGAR DELHIN
TOTAL A PAGAR
TOTAL APAGAR EN LETRAS:
[ MPORTE A PAGAR PARA GESTIONAR LA LIBERACION DE LA PROHIEICION DE TRANGEERENA ART 14 DEL DECRETO NO, 131383
VALOR EN ADUANA o1 ESTADISTICA VA DEYICSTON | ADICIONAL GANANCIAS

INTERNOS IVA

TOTAL A PAGAR
TOTAL A PAGAR EN LETRAS
PRMA Y SELLO DEL LIGUDADOR
SE AGREGO SE AGREGO
CONSTANCIA DE |:| CONSTANCIA
PAGO PARAEL DE PAGD PARA
LIBRAMIENTO LA LIBERACION
DELA
PROHIBICION
1O ADEUDA = FIRMA Y SELLO FRMA Y SELLO

DIVISION RESGUARDO - Oficina Equivatente en las demas Aduanas
ENTREGADO CONFORME
Di& NES )

FIRMAY SELLO

RETIRO CONFORME Y QUEDO NOTIFICADC DE LAS S\GUIENTES CONDICIONES

FRUMA ¥ SELLO WMPORTADOR

Fuente: Elaboracion propia.

26 . . . . .
http://www.comercioyaduanas.com.mx/comercioexterior/comercioexterioryaduanas/375-
documentacion-de-transporte-para-el-comercio-internacional
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- Declaracion de aduanas: tiene como objetivo el asistir en los

procedimientos aduaneros y entre las caracteristicas que presenta

esta el de identificar multiples clases de declaraciones, ademas de

mostrar las preferencias, forma de pago, restricciones, prohibiciones,

etc

27

Figura #20: Declaracion de aduanas.

Aduana Codigo DECLARACION UNICA DE ADUANAS (A) 2 REGISTRO DE
ADUANA
N’ Orden Destinacidn Modalidad Tipo Despacho N* DUA Prov N* Declaracion
Fecha
Numeracion
1 IDENTIFICACION 1.1 Importador/Exportador Sujeto a
1.3 Direccién de importador/Expotador 1.4 Cod. Ubi. Geo
1.2 Codigo y Documento de identificacion
3 1 Empresa Transporte 3 2 N* Manfliesto 3.3 Via Transporte
3 TRANSPORTE _Codigo | . Cédigo
3 4 Fecha Témmino 3.5 Empresa Transponte (T/R) 3 6 Unidad Transporte 3 7 Aduana DIS
Desc/Embar Cadigo (TIR) Cadigo
4.1 Terminal Aimacenamiento Cadigo 4 2 Depdsito A Autonizado Caodigo 4.3 Plazo Soicitado
El ALMACEN
5 TRANSACCION 5.1 Entidad Financiera Codgo 5.2 Modakdad Codgo
61 FOBNakr | 6.2 Flete/Comsadn Exterior 63 6 4 Total Ajustes 6.5 Valor Aduana/Valor
Clausula venta Seguro/Otros Neto Entrega
6 VALOR ADUANA Gastos
Deducbles

Fuente: Abanto (2015).

- Certificado de origen: es el documento expedido por cadmaras de

comercio u otros organismos vinculados con el pais exportador y

declara que la mercancia es procedente del mismo®.

27 http://portal.sat.gob.gt/sitio/index.php/tramites-o-gestiones/aduanas/73-declaracion-unica-aduanera-
dua/8435-declaracion-unica-aduanera-dua-gt.html
%% http://www.comercio-exterior.es/es/action-diccionario.diccionario+idioma-223+l-C+p-751+pag-
/Diccionario+de+comercio+exterior/certificado+de+origen.htm

Diana Elizabeth Herndndez Ochoa
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Figura #21: Certificado de origen.

CERTIFICADO DE ORIGEN

1- Pais Exportador 2- Pais Importador

3-Nfo (1) |4- NABANDIMNA |5- Denominacion de las mercancias

6- DECLARACION DE ORIGEN

Declaramos que las mercancias indicadas en el presente formulario

correspondientes a la factura comercial No.__ Cumplen con lo
establecido en las normas del acuerdo (2) de conformidad con el
siguiente desglose: .

3-Nfo(1) |7- NORMAS (3)

9- Razon social del exportador o productor:
8- Fecha

Dia |Mes |Afio |10- Firmay sello del exportador o productor

11- Observaciones:

12- CERTIFICADO DE ORIGEN
Certifico la veracidad de la presente declaracion, que sello y firmo en la ciudad
de: alos

Mombre, firma y sello Entidad Certificadora

Motas: (1) Esta columna indica el orden en que se indivdualizan las
mercaderias comprentidas ene | presente Certificado. En
caso de ser insuficiente.

(2) Especificar si se trata de un Acuerdo de Alcance
Regional o de Alcance Parcial, indicando el nimero de esto.
(3) En esta columna se identificara la norma de origen con
que se cumple cada mercaderia individualizada por su
nimero de orden.

El formulario no podra presentar raspaduras, tachaduras o
enmiendas.

Fuente: Diaz [Web log post].
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- Normas del Sistema Integrado de Comercio Exterior
(SISCOMEX).

Segun la recomendacién No. 33 del Centro de las Naciones Unidas de Facilitacion
del Comercio y las Transacciones Comerciales (CEFACT/ONU), el cual trata sobre
la Recomendacion y Directrices para el establecimiento de una Ventanilla Unica,
para mejorar la eficacia en el intercambio de informacion entre los operadores
comerciales y la administracion publica, celebrada en 2005 (citada por el
Programa Portal Unico de Comercio Exterior, 2016) éste facilita a las partes
involucradas en el acto del comercio a exponer los documentos necesarios para la
entrada de mercancias, segun lo solicitado para la importacion, exportacion o

transito de las mismas, para que sean enviadas solo una vez.

Dicha practica ya se lleva a cabo o esta en proceso de implementacion en varios
paises. En México, se publico el 14 de enero de 2011, en el Diario Oficial de la
Nacion el decreto que establecié la Ventanilla Unica Digital Mexicana de Comercio
Exterior estimulando el uso de las tecnologias de la informacion, buscando la
disminucion de costos, impulsando e inspirando a las PYMES para el desarrollo
del comercio exterior, asi como reforzando la seguridad de dichas transacciones.
Esta operacién se lleva a cabo en cuatro pasos (Ventanilla Digital Mexicana de

Comercio Exterior, 2011)%:

1. Ingresar a www.ventanillaunica.gob.mx, utilizando la Firma Electronica
Avanzada (FIEL) se hace el registro en linea.

2. Se envia dicha informacion a las autoridades correspondientes quienes
la aprueban y autorizan.

3. Se realiza el célculo de los impuestos dando parte para producir su
cobro.

4. Al momento en que el transportista presenta el formato simplificado, el
inspector de la aduana, utilizando un dispositivo digital portatil, verifica la

informacion y concede la liberacion de la mercancia.

29 https://www.ventanillaunica.gob.mx/vucem/SobreVU/Operacion/index.htm
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Ahora bien, es necesario realizar el registro de productos Elegibles para
preferencias y Concesiones Arancelarias para la obtencién de Certificados de
Origen — ALADI (Asociacion Latinoamericana de Integracion), de la cual Brasil es
miembro mas no asi México, para productor y comercializador, entendiéndose
como ‘productor’ a la persona que exporta bienes obtenidos, cultivados, extraidos,
ensamblados, transformados, fabricados, manufacturados o producidos en
México; y como ‘comercializador’ la persona que realiza la exportacion en nombre
o por parte del productor. Para esto, la Ventanilla Unica (2011)*°, demanda una

serie de requerimientos tales como:
Datos del tramite:

Denominacion o Razon Social.
Nombre.

Apellido paterno.

Apellido materno.

RFC.

Correo electrénico.

Calle.

No. Exterior.

© © N O O b W N P

No. Interior.

[ERN
=

Colonia.

[ERN
=

Municipio o delegacion.

Entidad federativa.

e o
w N

Localidad.

[ERN
P

Pais.

[ERN
o1

Cadigo postal.
16.  Teléfono.

Asi como también los datos de la mercancia:

0 https://www.ventanillaunica.gob.mx/vucem/TramitesyRequisitos/SE/VUCEMO033694
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© © N o o bk~ w NP

e T e e i =
© o &~ w b P O

17.

Descripcion de la mercancia.
Unidad de Medida.
Volumen.

Fraccion arancelaria.
Valor en dolares (USD).
Proveedor.

Fabricante y/o productor.
Fraccion arancelaria.
Valor en ddlares (USD).
Originario/No originario.
Tratado o acuerdo.

Criterio.

Nombre comercial (Igual que en la factura).

Nombre de la mercancia en idioma inglés.

Nombre técnico.
Precio Franco Fabrica (ddlares).
Peso.

Octet

Es necesario indicar los datos de confirmacion de proceso:

1.

Tanto como sefialar los datos del dictamen:

a > LN

Clasificacion arancelaria.

Otras Instancias.

Calificacion del Sistema.
Calificacion del Dictaminador.
Proceso de Transformacion.

Observaciones del Dictaminador.

Diana Elizabeth Herndndez Ochoa
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- Normas del Departamento de Operaciones de Comercio Exterior
(DECEX).

Cuando se trata de la exportacién de productos como medicamentos, plaguicidas,
plantas, animales y productos para éstos y mercancias del mar, es necesario

presentar cierta documentacion adicional, por ejemplo:

- Registro sanitario.
- Certificado fitosanitario.
- Certificado zoosanitario.

- Certificado ictiosanitario.
Existen algunos documentos complementarios que se deben agregar, tales como:

- Certificado de calidad.

- Pdliza de seguros.

- Registro Nacional de Exportadores (RNE) el SENIAT. (Cédula
de identidad de Extranjero: se otorga cuando se obtiene la
residencia en Brasil).

- Registro de Usuarios del Sistema de Administracion de Divisas
(RUSAD).

5.3.2. EXPANSION TERRITORIAL BRASILENA.

La empresa OCTET++ tiene conocimiento de que Brasil es el tercer pais mas
grande del continente americano, sin embargo, le interesa conocer la extension de
territorio en el pais de Brasil que es utilizado para la siembra para tener una idea

del area territorial potencial en donde sus productos pueden ser utilizados.

Brasil es uno de los paises mas grandes del continente americano, segun la
Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO)
comprende un area territorial de 8547,403.5 km? de los cuales, segln
estimaciones de 1993, se cuentan 5% de tierra arable, 1% de cultivos

permanentes, 22% de pasturas permanentes, 58% de bosques y selvas y 14%
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establecido en otros®'. Continuando con informacién de la FAO, se sabe que el
sector contribuye con 14% del PIB produciendo mayormente soja, maiz, arroz,
poroto y trigo; a esto habria que sumarle otros tipos de cultivos que son también
importantes dadas las cantidades de toneladas producidas, entre ellos la cafa de
azucar (330 millones de toneladas), citrus (32 millones de toneladas) y café (30

millones de toneladas), junto a la cocoa, tabaco y banana®

Tabla #15: Produccion de los principales cultivos de granos en Brasil.

PRODUCCION DE LOS PRINCIPALES CULTIVOS GRANIFEROS EN BRASIL

(IBGE 1999, EN TONELADAS)

Algodon

Arroz

Poroto

Maiz

Soja

Trigo

1'412,649

11'782,662

2'817,348

32'037,624

30'901,142

2'438,197

Fuente: De Faccio (2004)

Alun cuando ha habido disminucion de las tierras de cultivo permanente a
mediados de 1980 y de nuevo durante la década de 2010 hasta la fecha, se
observa que en la actualidad se encuentra a la baja, sin embargo incluso cuando
la cantidad de maquinaria agricola, especificamente tractores utilizados por 100

km cuadrados de tierra cultivable ha ido en aumento con los afos.

*! http://www.fao.org/ag/agp/agpc/doc/counprof/spanishtrad/brazil_sp/brazil_sp.htm
32
31
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Figura #22: Tierras de cultivo permanente brasilefias.

s———

1961 - 2013

Fuente: Banco Mundial (2016).

La grafica muestra que en los ultimos 20 afios las tierras de cultivo en Brasil han

presentado un descenso en casi un 0.10%.
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Figura #23: Tractores por cada 100 km? de tierra cultivable.

Brasil BRA Maquinaria agricola, tractores por cada 100 kilometros
cuadrados de tierra cultivable

160
140 -
120
«© 100
o Brasil BRA
'S 80 Maaquinari
o quinaria
m ’
s agricola,
L tractores
40 por cada
100
20 kildbmetros
cuadrados
0 de tierra
1 4 7 10 13 16 19 22 25 28 31 34 37 40 43 46 49 52 55 cultivable...

Kildmetros cuadrados de tierra cultivable

Fuente: Banco Mundial (2016).

La maquinaria utilizada en los campos de cultivo también ha presentado una
disminucion respecto a los kilbmetros cuadrados de tierra cultivable en los campos

de cultivo permanentes en Brasil.
5.3.3. LOCALIZACION DE EMPRESAS MEDIANAS.

Una de las preocupaciones de la empresa OCTET++ es el introducirse en el
mercado del uso de tecnologias en el campo en el territorio brasilefio, sin embargo
estan mas interesados en llegar de manera directa OCTET++-Empresas Medianas
por lo que es necesario que conozcan las opciones que existen en ese pais.
Realizando una pequefia busqueda de las empresas brasilefias dedicadas a la

produccion de los principales plantios en Brasil, se encontraron las siguientes:

- AMAGGI Group: Presidida por Pedro Jacyr Bongiolo y tendiendo a
Waldemir Ival Loto como CEO, AMAGGI fue fundada en 1977 en Sao
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Miguel do Iguacu®. La misién de esta empresa es la de colaborar con el
progreso de la industria agrolimentaria, agregandole valor al respetar el
ambiente para asi mejorar la calidad de vida de la comunidad en la que se
encuentra. En cuanto a su vision es ser la compafiia de referencia cuando
de desarrollo sustentable se trata. Entre los valores que rigen a la compafia
se cuentan: integridad, respecto al medio ambiente, simplicidad, humildad,
gerencia inclusiva, compromiso, innovacion y emprendurismo, respeto a los

socios®*,

Los cultivos a los que les dedican su atencidn son la soya, algodon y maiz.
Aun cuando se ha observado una disminucién en las hectareas plantadas
de soya y maiz, éstas no han sido menos de las 125 y 45 hectareas
respectivamente, por su parte las plantaciones de algodon aumentaron de

13 a un poco mas de 30 hectéreas.

Figura #24: Area plantada.

Area plantada (Hectareas)

160
140
120
100
80
60
40
20
0

.
Soya Maiz Algoddn

H Cultivo 08/09 135.731 54.779 10.055
Cultivo 09/10 135.507 54.131 13.712
Cultivo 10/11 127.788 47.059 32.647

Fuente: Amaggi (2016).

3 http://amaggi.com.br/sobre/sobre-o-grupo/diretoria/
** http://amaggi.com.br/sobre/missao-visao-e-valores/
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Segun datos suministrados en la pagina web del Grupo Amaggi, han bajado
el namero de hectareas plantadas de soya y maiz, mientras que las de

algoddn han ido en aumento.

Las doce tierras de cultivo con las que encuentran estan en el estado de
Mato Grosso, teniendo las oficinas de la divisién agroindustrial centrales®.
Sapezal es la sede de los cultivos de Fazendas Tucunaré y Agua Quente,
mientras que el distrito municipal de Campo Novo do Parecis lo es de los
cultivos de Itamarati. En la region sur del Estado, en los distritos
municipales de Itiqguira y Rondonopolis se localizan las primeras
instalaciones del Grupo, los cultivos de SM y en la parte noreste se

encuentran los cultivos de Tanguro®.

Figura #25: Mapa de las zonas de cultivo de la empresa Amaggi.

Varehouses Corporate Energy Offices o Farma Industres Ports

Map

Rondondpals

Q
Q

Fuente: Amaggi (2016).

*> http://amaggi.com.br/divisao-agro/apresentacao/?lang=en

36 35
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Existen cuatro zonas de cultivo cercanas al sur del estado de Mato Grosso,

mientras que en el norte se encuentran las dos restantes.

Existen tres formas de ponerse en contacto con Grupo Amaggi: utilizando el
formulario que se encuentra en la pagina web en la parte de Contact Us;
realizando la comunicacion directa a las oficinas de Rondondpolis, ya sea
dirigiéndose a la direccion fisica: Av. Presidente Médici, 4269-CEP 78705-000 o
realizando una llamada telefénica al nimero: (66) 3411-3038; también se pueden
hacer el vinculo con la oficina de Cuiab4, la cual tiene su direccién en Av. André
Antonio Maggi, 303-CEP 78049-080 o al teléfono (65) 3318-4800°".

- CENTRO DE TECNOLOGIA CANAVIEIRA (CTC): empresa brasilefia
fundada en 1969, dedicada a la investigacion, desarrollo de la cafia de
azucar, asi como a aumentar la calidad de la produccion de azucar y

alcohol®

. Cuenta con dos asentamientos principales, en Piracicaba, Séo
Paulo se encuentra el laboratorio donde se realizan las investigaciones para
el mejoramiento genético de los plantios; el otro se encuentra en Camamu,
en el estado de Bahia, que es donde existe el mayor banco de
germoplasma de cafia de azucar, igualmente que en varias regiones del
pais. Trabajan con mas de 80 variedades de cafia de azlcar, las cuales son

desarrolladas en varias regiones de Brasil segun cualidades especificas.

Su preocupacion sobre el futuro de la cafia de azucar los hace que
contintien realizando investigaciones para desarrollar y prosperar en las
tecnologias sustentables, las cuales ya se encuentran siendo planeadas
para ser utilizadas en los vehiculos en afios venideros. Su visién no soélo se
encuentra fija en la generacién de mejores variedades de cafia de azucar y
la obtencion de etanol, la parte humana también es importante para CTC
(CTCanavieira, 2013).

*” http://amaggi.com.br/fale-conosco-2/?lang=en
38 http://www.ctcanavieira.com.br/nossahistoria.html
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El contacto con esta empresa se puede realizar mediante el formulario
presentado en la pagina web en la seccion de contacto o a traves del
acercamiento a la direccion fisica en Fazenda Santo Antdnio, s/n°, Santo
Antdnio, Piracicaba, S&o Paulo, CEP 13400-970, Tel.: (019) 342 981 99,
Fax: (019) 342 981 99%,

- COPACOL: empresa fundada en 1963 por el padre Luis Luise junto a 32
agricultores y tiene sus oficinas centrales en Cafelandia en Parand, que se
encuentra en la regidn sureste de Brasil. Siendo administrada por su
director presidente Valter Pitol, y en una superficie de 150,000 hectareas,
cultivan soja, maiz y trigo. Se producen méas de un millén de toneladas de
maiz por afio, mientras que de soya se obtienen 1,800 toneladas al dia.

Aunque para el presente documento es de mayor importancia la parte de la
agronomia, es interesante conocer que esta empresa se dedica, ademas de
negocios de la avicultura, porcicultura, piscicultura, bovinocultura, la
nutricion animal, conjuntamente trabajan con una Unidad Industrial de

Soja®.

La mision con la que se rigen es la de desarrollar acciones de cooperacion
en el sector agroindustrial, continua busqueda de la excelencia de los
productos y servicios, proporcionando la satisfaccion del cliente, al
generacion de ingresos y el bienestar de los miembros, empleados y socios;
La vision que tiene esta empresa es la de ser referencia como una de las
mejores cooperativas agroindustriales brasileiios; los valores que los rigen
son la ética, honestidad, lealtad, respeto a las diferencias, responsabilidad y

cooperacion®*.

% http://ri.ctc.com.br/conteudo_pt.asp?idioma=0&conta=28&tipo=58759
* http://www.copacol.com.br/agronegocio/nossos_negocios.php
** http://www.copacol.com.br/agronegocio/copacol_compromisso.php
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La direccion de contacto con la oficina central, la que se encuentra en
Cafelandia es Rua Desembargador Munhoz de Mello, 176 — Sala — Centro.
CEP: 85.415-000, Tel.: (45) 3241-8080, Fax: (45) 3241-8181%,

- SLC AGRICOLA (Schneider Logemann & Cia.): empresa brasilefia
fundada en 1977, situada en Porto Alegre, Rio Grande do Sul; controlada
por la familia Logemann, es dirigida por Eduardo Logemann®. Es una de
las empresas mas grandes dentro de la industria de la agricultura con 14
zonas de cultivo localizadas en seis estados brasilefios que, entre todos y
segun la cosecha de 2015/16, suman 377 mil hectareas de las cuales 211.6
son utilizadas para la produccién de soya, 93.4 para el algodon, 67 mil en la
siembra del maiz y 4.3 para otros cultivos tales como girasol, trigo, semillas

de maiz y cafia de azticar*.

Figura #26: Areas de cultivo de SCL Agricola.

Get to know our
Farms

through the map or through the list
below

Fuente: SCL (2016).

* http://www.copacol.com.br/agronegocio/unidades.php
* https://en.wikipedia.org/wiki/SLC_Agr%C3%ADcola
a“ http://www.slcagricola.com.br/en/a-slc-agricola/quem-somos/

134 Diana Elizabeth Herndndez Ochoa



PROPUESTA DE UN PLAN DE MERCADOTECNIA INTERNACIONAL OCtet

Las 15 areas de cultivo que posee la empresa SCL Agricola se ubican, en
Su mayoria, noreste del pais, cinco de ellas en el estado de Bahia, dos en
Piaui, dos mas en Maranhéao; el resto se encuentra en la parte centro-oeste
de Brasil, cuatro de ellas estan en Mato Grosso, una en Goias y la ultima de
ellas en Mato Grosso do Sul.

Hacen mencion del uso de un sistema de cultivo rotativo mediante el cual
minimizan la presencia de plagas ademas del uso mas eficiente de los
fertilizantes que aplican; en el mismo tono proclaman la posesién y uso de
conocimiento técnico en cuanto al sistema de plantacion que utilizan de
forma que reducen la pérdida de suelo labrable, ahorro del agua y
conservacion de los nutrientes, todo esto para logar la reduccion de costos
manipulando los datos recibidos por sensores terrestres los cuales
transmiten la informacion por conducciéon eléctrica suministrando detalles
sobre tamafios de particulas, humedad y materia organica junto a los

nutrientes del suelo®.

Para ponerse en contacto con la empresa existen dos formas, ya sea por
medio del formulario que se encuentra denominado Contact form o en la
direccion fisica de las oficinas centrales de SLC Agricola la cual se
encuentra en Bernardo Pires, 128, Cuarto piso, Bairro Santana, en Porto
Alegre, Rio Grande do Sul, con cédigo postal de 90.620.010 y teléfono (55)
(51) 3230-7799.

- TERRA SANTA: empresa brasilefia establecida en el estado de Mato
Grosso, creada habiéndose realizado la fusién de tres compafiias: Brasil
Ecodisel, Maeda Agroindustrial y Vanguarda Participacdnes, es una de las
empresas mas grandes de granos y fibras las cuales produce en
aproximadamente 163.5 mil hectéareas de suelo. Se enfoca en la produccion

de soya, maiz y algodon, principalmente.

* http://www.slcagricola.com.br/en/tecnologia-e-pesquisa/agricultura-de-precisao/
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Su misién es la de operar con excelencia y de manera sustentable en la
produccion agricola y el desarrollo de las tierras, para asi contribuir con la
bonanza de los consumidores, proveedores, empleados y socios. La vision
la tienen establecida para lograrla en el afio 2020, siendo la de convertirse
en la empresa lider en la produccién agricola y desarrollo de tierras para el
afio 2020. Los valores por los que se rige son las relaciones, compromiso,

simplicidad, dar valor a las personas y la persistencia®®.

El contacto con esta empresa se puede realizar en las oficinas ubicadas en
Séo Paulo con direccion Praca General Gentil Falcdo, 108 — 8° piso, apatrt.
81, Cidade Monc¢des, CPE: 04571-150, Tel.: +55 11 3137-3100, Fax: +55
11 3137-3114; en las oficinas de Nova Mutum que se encuentran en
Rodovia BR 163 — Km. 585 Sala D — Industrial Sul, Loteamento Irmandade,
CEP: 78450-000, Tel.: +55 65 3308 5000; también puede realizarse el
acercamiento mediante el formulario presente en la pagina web de la

empresa®’.

- ADM: Archer Daniels Midland Company fue fundada en 1902 por John W.
Daniels y fue la primera empresa de la agroindustria que se hizo global; en
la actualidad se encuentra presente en mas de 160 paises con 428
ubicaciones de compras de cultivos, 280 fabricas para la manufactura de
ingredientes, 39 centros de innovacion y tiene la primera cadena mundial
de transportacion de cultivos. Los principales segmentos de negocios que
ofrece son el procesamiento de semillas oleaginosas, el procesamiento de
maiz, servicios agroindustriales, productos de especialidad e ingredientes

de sabores naturales, entre otros®.

Comenzaron sus operaciones en Brasil en el afo de 1997 con la
adquisicion de varias plantas de trituracion, elevadores de grano y silos; en

la actualidad tiene cuatro segmentos de negocios principales: semillas

e http://www.terrasantaagro.com/conteudo_eni.asp?idioma=1&conta=46&tipo=61582
* http://www.terrasantaagro.com/conteudo_eni.asp?idioma=1&conta=46&tipo=61570
8 http://www.adm.com/en-US/company/Facts/Pages/default.aspx
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oleaginosas, maiz, agroservicios y sabores salvajes e ingredientes

especiales.

Las oficinas sede de esta empresa se encuentran en la ciudad de Chicago,
en el estado de lllinois, en donde se puede hacer el contacto ya sea
acudiendo a las oficinas ubicadas en West Wacker Drive #77, Suite 4600,
Chicago, lllinois, 60601 o comunicindose al teléfono 312-634-8100%.
Tienen una oficina de contacto para el departamento de Sabor Salvaje e
Ingredientes Especiales en México con domicilio en Avenida Santa Fe #495
piso 4, Col. Cruz Manca, Partidos Comunistas 05349 en la Ciudad de
México™.

5.3.4. APOYOS A LA INTERNACIONALIZACION POR PARTE DE
PROMEXICO.

PROMEXICO es un fideicomiso que el Gobierno de México presenta a la
ciudadania y empresas interesadas en impulsar actividades comerciales y la
practica de inversiones internacionales apoyando el proceso de la evolucion
econdmica y social del pais, con consecuencia de que la imagen de México se
fortalece ante las entidades extranjeras como un lugar estratégico para realizar

negocios>".

Las oficinas centrales de este organismo se encuentran en la Ciudad de México
en el domicilio Camino a Santa Teresa #1679, Col. Jardines del Pedregal, Del.
Alvaro Obreg6n, C.P. 01900, Ciudad de México. Conmutador: (55) 5447 7000, con
horario atencién de 08:00 a 19:00 hrs. (UTC/GMT -06:00). Si lo que se quiere es
tener contacto con la parte que apoya la exportacion de productos, el contacto se
realiza desde la ciudad de México y &rea metropolitana al teléfono (55) 5447 7070
y desde el interior de la Republica Mexicana tienen el teléfono 01 800 EXPORTE
(397 6783), para el resto del mundo se utiliza el teléfono +52 (55) 5447 7070.

49 http://www.adm.com/en-us/_layouts/ContactUs.aspx
0 http://www.adm.com/es-ES/worldwide/mexico/Paginas/WFSl.aspx
>t http://www.gob.mx/promexico/que-hacemos
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Cuando el tramite que se debe realizar es mediante la ventanilla virtual, es
necesario que el beneficiario llene el formulario que le permite tener comunicacion

con un ejecutivo en linea:

Figura #27: Formulario para conversar con un Ejecutivo de PROMEXICO.

Ejecutivo en linea

First Name

Last Name

Company

Email

Telephone with area code

Extension

Start Chat

Fuente: PROMEXICO (2016).

La persona interesada en conversar con un ejecutivo de PROMEXICO mediante el

uso de un dispositivo electrénico debe completar el formulario introduciendo su
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primer nombre, apellido, la empresa en la que trabaja, el teléfono de la misma

indicando la lada y, si dispone de una, un niumero de extension.

En ocasiones no se tiene el tiempo necesario para sostener una conversacion con
el ejecutivo, por lo que se puede solicitar la devolucion de la llamada llenando el

formulario para esta actividad.

Figura #28: Formulario para la devolucion de llamada.

Devolucion de la llamada

Solicite una devolucion de llamada.
1 Introduzca su informacion personal  *Informacién necesaria

*Mombre

*Apellidos

I |
Compafia

Correo electrénico

*Teléfono (10 digitos) Extensian 4 Fijo o mowvil?
| | | | @ Namero fijo
O Numero mévil

2 Programar hora de devolucion de llamada Ver nuestras horas
de trabajo

Devolucidn de llamada

Lo mas pronto posible |

| Restablecer formulario

Fuente: PROMEXICO (2016).
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Los campos que presentan un asterisco significa que son datos necesarios para
continuar con el proceso por lo que es obligatorio introducir nombre y apellidos de
la persona con la que han de comunicarse, el nombre de la compafia a la que
pertenecen, un correo electronico, el nimero telefénico, indicando la lada y si es
linea fija o un celular, al cual se van a referir, la extension (si es necesario). Al
momento de programar el momento en que pueden recibir la llamada por parte de
un ejecutivo de PROMEXICO se tiene la opcidn de elegir ‘lo méas pronto posible’,
‘en 30 minutos’, ‘en 60 minutos’, ‘en 90 minutos’; en caso de que no se disponga
de tiempo durante el dia que se llena el formulario existe la opcion de ‘seleccionar

fecha y hora’.

La seccion de contacto también cuenta con un correo electrénico, si asi prefieren
proceder con el contacto, la direccidén es: promexico@promexico.gob.mx. Cuando
la empresa desea recibir informacién sobre los apoyos de manera mas directa,
puede solicitarla con el envio de un correo electronico a la direccion

centroapoyos@ promexico.com.mx

De la extensa lista de apoyos que ofrece PROMEXICO a las PYMES y personas
fisicas, las que interesan para el caso practico actual serian las que se refieren a
la internacionalizacion de las empresas o productos. A continuacién se describen

los apoyos méas adecuados a la situacion de la empresa y al tema del documento:
5.3.4.1. Asesoria en empaque y embalaje.

Sila PYME en cuestion no esta segura que el empaque de sus productos cumplan
0 son adecuados para ser aceptados al momento de arribar al pais a donde se
exportan, este apoyo les asiste, mediante un apoyo econdmico otorgado a
reembolso de maximo $50,000.00, lo que les permite contratar los servicios de

disefio y produccion de:

1. Envase.
2. Etiquetado.
3. Embalaje.
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4. Empaque.

Este apoyo es concedido anualmente, restringiéndolo a uno por beneficiario. Es
importante tener en cuenta que lo autorizan cuando el presupuesto es suficiente,
ademas de que la empresa que lo solicite debe cumplir con los Lineamientos para

la Operacion de los Apoyos y Servicios de PROMEXICO>?.

Dicho apoyo es considerado cuando las actividades no han iniciado y los tramites
debe realizarlo la empresa matriz mexicana en caso de ya tener oficinas a nivel
internacional. Es necesario que se soliciten entre 90 y 3 dias habiles de
anticipacion a comenzar las actividades por la cual se hace la solicitud. Una vez
terminada la actividad por la cual se solicité el apoyo, la empresa debe presentar,
en los siguientes 90 dias habiles, evidencias tales como formatos, comprobantes y
facturas a favor de PROMEXICO. Imperativo tener en cuenta que no se aceptaran
firmas digitales, es decir, los documentos escaneados, por lo que deben
asegurarse de presentar los documentos con firma autografa. PROMEXICO
solicita, también, que se responda el cuestionario de satisfaccion para evaluar la

calidad del servicio recibido®.

Al momento de que PROMEXICO tenga conocimiento de que parte o toda la
documentacién ha sido falseada o alterada durante el proceso, la empresa o el
solicitante serd obstaculizado y se le impedira clamar a futuros apoyos por uno a
cinco aflos segun las Reglas de Administracion y Control en Materia de
Determinacion y Aplicacion de Impedimentos para Beneficiarios que presenten
Documentacion Falsa y/o Alterada. En el mismo tono, si se llega a presentar el
incumplimiento de alguno de los requisitos solicitados por PROMEXICO, éste
podra cancelar el apoyo segun el articulo 33 de los Lineamientos para la

Operacion de los Apoyos y Servicios de PROMEXICO.

>? http://www.promexico.mx/documentos/apoyos-servicios/lineamientos-apoyos-servicios.pdf
> Descargable desde la pagina de PROMEXICO.
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5.3.4.2. Asesoria legal internacional.

Cuando la empresa tiene la intension de comercializar sus productos en el
extranjero, es necesario que se proteja de manera legal dicha transaccién, es por
eso que PROMEXICO asiste a las empresas mexicanas para la constitucion de los
contratos de manera que toda actividad comercial se realice con apego a la ley del
pais destino; asi pues, esta dependencia de gobierno auxilia en la elaboracién del
contrato internacional o en la constitucion de empresas en el exterior, con un
aporte maximo de $10,000 pesos, pudiendo ser solicitado por las PYMES
mexicanas, en caso de recibirlo, es otorgado cada 12 meses por beneficiario. Con
una vigencia desde el 19 de agosto de 2016, con su version 1, este apoyo puede
ser solicitado por cualquier PYME mexicana cuando lo requiera teniendo en

cuenta los criterios de consentimiento precisos.

Los criterios generales presentados por PROMEXICO, para la solicitud de este
apoyo son los mismos que para el apoyo anterior. En cuanto a los documentos a
presentar, ademas del formato de solicitud de apoyo proporcionado por
PROMEXICO, es necesario presentar la Opinion de Cumplimiento de
Obligaciones Fiscales, la cual realiza la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
(SHCP), importante decir que tiene una vigencia de 3 meses contando desde el
dia en que se emitid. Puede solicitarse a través de la pagina del Servicio de
Administracion Tributario (SAT), introduciendo la contrasefia o e.firma, en caso de
gue lo solicitado sea un subsidio o estimulo debe obtenerse de las Entidades o
Dependencias gubernamentales quienes otorgan dichos subsidios; puede ser
solicitada por un tercero quien debe ser autorizado a realizarlo; una cuarta opcién
para recibir dicho documento es solicitarla realizando una llamada telefénica a
MarcaSAT: 01 55 627 22 728 o por correo electronico:
opinioncumplimiento@sat.gob.mx; el documento es enviado al correo electronico
que se registr6 al momento de obtener la e.firma, dentro de las 24 horas

siguientes™.

>4 http://www.sat.gob.mx/informacion_fiscal/tramites/opinion_cumplimiento/Paginas/default.aspx
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Asi también debe presentarse una copia de la cédula de identificacién fiscal
(Registro Federal de Contribuyentes, RFC). Debe presentarse, también, una copia
de la identificacion oficial del representante legal de la empresa junto a una copia
del estado de cuenta bancario con CLABE interbancaria, éste debe presentarse
mostrando la informacién en moneda nacional, el nombre del solicitante y no debe
tener mas de 3 meses de haber sido emitido. Adjuntando también la cotizacion
que se enviara al solicitante, presentando fecha y firma autografa del proveedor.
Solo cuando se trate de una empresa internacionalizada, debera presentarse el

documento legal que la acredite como empresa en el exterior.

Siguiendo lo establecido en el articulo 20 de los Lineamientos para la Operacion
de los Apoyos y Servicios de PROMEXICO, debe ser presentado el Formato de
autorizacion de apoyo, fechado con un dia habil antes de iniciar la actividad para

la cual se solicité dicho apoyo.

Ahora, para solicitar el reembolso es necesario presentar el Formato de Solicitud
de Reembolso proporcionado en la pagina de PROMEXICO, ademas de la factura
electronica a favor de PROMEXICO que expide el beneficiario, junto al archivo
XML de la misma. Para avalar los gastos realizados concernientes a la solicitud de
apoyo, debe presentarse el comprobante fiscal del proveedor del servicio emitido a
nombre del beneficiario. De igual forma debe adjuntarse la copia, en medio
electrénico, del contrato elaborado en formato PDF o, cuando la empresa haya
sido constituida en el extranjero, es necesario presentar el acta constitutiva, en
formato PDF.

5.3.4.3. Asesoria para la formacién de consorcios de exportacion (REDEX).

Consistente en un apoyo de hasta $250,000.00 pesos, las PYMES mexicanas
pueden pedir a PROMEXICO que se los otorgue, a reembolso, para adquirir
asesoria que les aporte los conocimientos necesarios para iniciar, orientar y
organizar varias empresas que se encuentren dentro del mismo sector o linea de
productos que compartan un mismo canal de distribucion de forma que resulte una

red de exportacion conocida como REDEX. Al atender el hecho de que se debe
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realizar el reembolso del apoyo, debe realizarse en dos partes, al entregar los

comprobantes durante cada etapa.

La empresa que disponga de este apoyo soélo lo obtendra una vez y debe ser
solicitado por una empresa, la cual fungirda como representante de la red de
exportacion a la que deben pertenecer, por lo menos cinco mas. Es conveniente
qgue el grupo de empresas emplee a un Unico consultor, el cual presentara la
propuesta de desarrollo del proyecto, con la cual se configurara dicha red. Para
realizar su funcion como asesor y constituir la red de exportacion de manera
correcta, éste debe cimentar sus acciones conforme a lo establecido en la
Metodologia del Programa Nacional de Conformacion y Consolidaciéon de Redes
de Exportacién proporcionada en la pagina web de PROMEXICO®®. Por su parte,
las empresas agrupadas deben entregar, debidamente firmado, el formato de
Resumen del Proyecto para Crear una Red de Exportacion, con el cual se hacen

obligan a cumplir con las etapas establecidas en dicha Metodologia.

Asi como los apoyos anteriormente presentados, existe una lista de formatos y
documentos que deben presentarse al momento de pretender recibir éste, entre
ellos se encuentra el Formato de solicitud de apoyo, la Opinién de Cumplimiento
de Obligaciones Fiscales, por supuesto a favor de la empresa; una copia del RFC,
de la identificacién oficial del representante legal y del estado de cuenta bancario
con CLABE interbancaria. Sin excepcién, todas las empresas que aspiran a
constituir la red de exportacion deberan firmar el Resumen del Proyecto para crear
una Red de Exportacion. Debera ser entregada la cotizacion de la asesoria asi
como el curriculum del asesor segun lo establecido en las Metodologia que
PROMEXICO presenta. Junto a todo esto, todas las empresas integrantes de la

REDEX, debera entregar la Ficha Técnica de Inscripcion al Programa RedExporta.
5.3.4.4. Asesoria técnica en procesos productivos.

Este apoyo puede ser solicitado por las PYMES mexicanas las cuales tengan

necesidad del asesoramiento o transferencia de conocimiento técnico sobre

> http://www.promexico.gob.mx/documentos/apoyos-servicios/metodologia-redex.pdf
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tecnologias, procesos o herramientas que permitan el incremento de innovacion
tanto como asegurar que la calidad de lo ofrecido sea la mejor, por lo que se
otorga uno cada 12 meses por beneficiario y pudiendo recibir hasta $100,000.00

pesos.

Aungue en la pagina de PROMEXICO se presenta una lista de los temas para los
cuales puede ser utilizado el apoyo, no significa que so6lo en eso puede emplearse.

Algunos de los temas en los que se sugiere que se aproveche son:

1. Asesoria en la implementacion de herramientas de control de

calidad en procesos productivos, disefio y gestidon de innovacion.

2. Transferencia de conocimientos y metodologias en procesos
productivos.

3. Pruebas relacionadas con el desarrollo de nuevos productos y
servicios.

4. Asesoria para el desarrollo de metodologia y medicion de

costos y fijacion de precios.

5. Asesoria en el disefio de planes para el crecimiento de la
infraestructura productiva.

6. Transferencia de conocimientos en el uso de sistemas de
seguimiento relacionados al desarrollo de la empresa o de los

proveedores.

Los documentos a presentar para solicitar el apoyo comienzan con el Formato de
Solicitud de Apoyo, el cual se encuentra en la pagina de PROMEXICO; también se
debe presentar la Opinién de Cumplimiento de Obligaciones Fiscales expedido por
el SAT; es necesaria una copia del RFC y de la identificacion oficial del
representante legal de la empresa, esto junto a una copia del estado de cuenta
bancario con CLABE interbancaria a nombre de la persona que solicita el apoyo.
Adicionalmente, se tiene que presentar la cotizacion original de la consultoria a
nombre del solicitante, debiendo presentar la firma autégrafa de la persona que

realizara la transferencia del conocimiento referido.
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De acuerdo al articulo 20 de los Lineamientos para la Operacion de los Apoyos y
Servicios de PROMEXICO, se presentara el Formato de Autorizacion de Apoyo,

fechado y debidamente se debe subir al sistema de informacion.

Consecuentemente, deben presentarse los comprobantes para solicitar el
reembolso, por lo que es necesario que la empresa presente el Formato de
Solicitud de Reembolso junto a la factura electrénica a favor de PROMEXICO
expedida por el beneficiario, ademas de la factura en archivo XML, la copia del
reporte final del curso, taller, leccién tomada en archivo PDF; debe indicarse de
manera desglosada las horas de duracion, los beneficios cuantitativos vy
cualitativos que la empresa obtendra, la productividad y eficiencia lograda antes y
después de la asesoria. Si es el caso de que la empresa forme parte de un
organismo empresarial, debe presentarse la lista de cada una de las empresas
participantes y de los participantes de cada una de ellas. Debe incluirse una copia
del reporte final del estudio elaborado en archivo PDF debidamente firmado por el
beneficiario; deben anotarse los resultados esperados después de implementar lo
aprendido asi como la proyeccion de ventas para el siguiente afio. Por ultimo se
pide la copia del comprobante fiscal del proveedor del servicio, el cual debe estar

emitido a nombre del beneficiario.
5.3.4.5. Certificaciones internacionales.

Las PYMES mexicanas que tienen planes de exportacion son las que encuentran
mas adecuado el solicitar este apoyo, pues PROMEXICO las acomparia durante el
proceso cuando se contrata el servicio externo de un consultor quien auxilia en la
implantacion y autorizacion al momento de encontrarse con la necesidad de
alcanzar certificaciones de normas y requisitos internacionales de exportacion.
Cuando se trata de un primer acercamiento a dichas certificaciones el apoyo que
se obtiene es de hasta $100.000.00 pesos, contrario a los $75,000.00 pesos que
otorgan cuando se trata de una recertificacion. Existe una condicion sobre el
reembolso, pues sélo se realiza cuando se logra la certificacion o la constancia de

cumplimiento.
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Es necesario entregar el Formato de Solicitud de Apoyo, la Opinion de
Cumplimiento de Obligaciones Fiscales, una copia del RFC de la empresa, de la
identificacion oficial del representante legal y del estado de cuenta bancario con
CLABE interbancaria. Se debe anexar también, si se esta solicitando la modalidad
1, es decir el primer intento de certificacion: el curriculum vitae (CV) y cotizacion
de la persona que dara la asesoria; cuando se busca la recertificacion se agrega
sélo la cotizacion de la casa certificadora. De igual forma se entrega el Formato de
Autorizacion de Apoyo, segun lo establecido en el articulo 20 de los Lineamientos
para la Operacion de los Apoyos y Servicios de PROMEXICO.

Para realizar el reembolso es preciso entregar el Formato de Solicitud de
Reembolso, la factura electronica y en formato XML a favor de PROMEXICO,
copia de la factura del proveedor del servicio que avalen los gastos; adicional a
esto, si se trata de la modalidad 1: una copia del resultado de la consultoria
firmada por el consultor, copia del certificado el cual es otorgado por la casa
certificadora o la constancia de cumplimiento del requisito internacional por parte
del organismo gubernamental federal competente u internacional, los documentos
gue acrediten los resultados. Si es el caso de haber recurrido a la modalidad 2 de
recertificacion, entonces los documentos adicionales serian los que comprueben
los resultados presentaos, copia de la nueva certificacién con vigencia y copia del

certificado anterior.
5.3.4.6. Consultoria para registro de marca internacional (IMPI).

Este apoyo puede ser solicitado para contratar los servicios del Instituto Mexicano
de la Propiedad Industrial (IMPI) para realizar la gestion del registro internacional,
segun lo sefialado en los requisitos que pida el pais destino; el registro de la
propiedad intelectual o para realizar los trdmites de las patentes en el extranjero,
por empresas mexicanas interesadas en exportar 0 que ya se encuentren
trabajando en otro pais, también organismos, asociaciones empresariales, asi
como redes de exportaciones e, incluso, personas fisicas, a las cuales se les

puede otorgar un maximo de $50,000.00 pesos.

Diana Elizabeth Herndndez Ochoa 147



OCtet ey PROPUESTA DE UN PLAN DE MERCADOTECNIA INTERNACIONAL

Se deben entregar documentos para solicitar y autorizar el apoyo, asi como al
finalizar las gestiones necesarias para solicitar el reembolso. Para gestionarlo se
requieren el Formato de Solicitud de Apoyo, la Opinion de Cumplimiento de
Obligaciones Fiscales, copia del RFC, de la identificacion oficial del representante
legar y del estado de cuenta a nombre del solicitante. También hay que incluir la
cotizacion del IMPI a nombre del solicitante, fechada y con firma original del
proveedor, ademas del CV de la persona que dara el servicio. La empresa o
persona fisica interesada en este apoyo debe entregar, en hoja membretada, una
explicacion concreta de las razones y el pais donde quiere registrar la marca.

Para la autorizacion del apoyo se debe seguir lo sefialado en los Lineamientos

para la Operacion de los Apoyos y Servicios de PROMEXICO, en su articulo 20.

En el momento que realice el reembolso, es necesario entregar el Formato de
Solicitud de Reembolso, la factura electronica a favor de PROMEXICO junto a su
archivo XML, enviar por medio electrénico una copia del certificado o registro de la
marca en el pais destino y la copia de la factura emitida por el IMPl a nombre del
beneficiario que demuestren los gastos realizados por el beneficiario. Ahora que si
los registros se realizan siguiendo el Protocolo de Madrid, entonces deben ser
entregados: la factura emitida por el IMPI a razén del Estudio de Certificaciones de
la Solicitud Internacional cuando México sea oficina de origen, la factura omitida
por la Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI) denominada
‘Trademarks under Madrid treaty’, la copia del certificado emitido por la OMPI, la
cual puede estar designada como World Intellectual Property Organizacion (WIPO)
y debe contener los siguientes elementos:

Logotipo de WIPO.
Oficina de origen: México.

NUmero de folio.

W NP

Fecha de inscripcion (ésta debe indicar una fecha posterior a la
de la autorizacion del apoyo).

5. Nombre de la empresa y direccion.
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6. Nombre de la marca que se registro.

7. La leyenda ‘Designacion en virtud del Protocolo de Madrid’:
paises de registro.

8. Sello con cdodigo de barras del IMPI.

El beneficiario debe tener muy en cuenta que si presenta documentacion falsa o
alterada, PROMEXICO detiene el proceso e impide que sea objeto de solicitud de

cualquier apoyo de uno a cinco afnos.
5.3.4.7.Desarrollo de estrategia de e-commerce y marketing digital.

Cuando la PYME mexicana exportadora, persona fisica con actividad empresarial,
organismo 0 asociaciones empresariales, redes de exportacion o empresas
internacionalizadas tengan deseos de realizar parte de sus operaciones mediante
el comercio electrénico utilizando marketing digital, PROMEXICO ofrece un apoyo,
a reembolso, para que se emplee a un consultor que la auxilie en la composicion
de una estrategia integral de e-commerce soportado por el marketing digital
conveniente, esto para crecer las ventas y/o ampliar los mercados internacionales.
El aporte maximo que se aspira obtener de este apoyo es de hasta el 50% del

costo total, el cual no deberia sobrepasar los $75,000.00 pesos.
La consultoria puede ser para:

a. Disefiar la estrategia de marketing y comercio electronico:
elaboracion del diagnostico de la empresa a nivel internacional y
establecimiento de los objetivos de ventas de exportacion.

b. Elaboracién de la tienda virtual que incluya la opcion de pago en
linea: disefio, desarrollo y puesta en marcha de la tienda virtual que
disponga de diversos medios de pago en linea.

c. Conformacion de los perfiles en las redes sociales Optimas para el
negocio: disefio, configuracion, creacion de dominios y arranque de
los perfiles en las redes sociales que favorezcan y contribuyan al

desenvolvimiento de la empresa y sus negocios.
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d. Contratacion de un Community Manager: creacion de contenidos
para las redes sociales, asi como la administracion del presupuesto
de las camparias, analisis y reporte de las estadisticas resultantes de

la realizacion de las estrategias, por tres meses.

Los criterios para el consentimiento de este apoyo por parte de PROMEXICO son
relativamente pocos y sencillos, pues piden que la empresa interesada demuestre
gue cuenta con conexiones de venta al extranjero mediante una copia del Gltimo
pedimento de exportacion, contar con una pagina web que se encuentre en
funcionamiento y que tengan un catalogo, con imagenes ilustrativas, de los
productos que ofrece. Asimismo los documentos para solicitar el apoyo son el
Formato de Solicitud de Apoyo, la Opinion del Cumplimiento de Obligaciones
Fiscales, copia del RFC, identificacion oficial del representante legar y del estado
de cuenta bancaria con CLABE interbancaria, adicionalmente hay que entregar el
curriculum del proveedor y el cronograma de las actividades planeadas. De igual
manera, debe entregarse el Formato de Autorizacion de Apoyo y el de Solicitud de
Reembolso. Junto a éste ultimo deben proporcionarla factura electrénica a favor
de PROMEXICO expedida por el beneficiario, asi como su archivo XML; el informe

fechado y con firma autégrafa con:

a. Programa de actividades efectuadas, el dominio de la tienda en linea
asegurandose gue se encuentre en correcto funcionamiento.
b. Un informe con los resultados cualitativos y cuantitativos alcanzados.

c. Ellink a la tienda virtual.

5.3.4.8. Ferias tipo C.

Como parte de la estrategia de ventas, diversificacion y consolidaciéon de las
exportaciones, las empresas pueden promover sus productos en el exterior
presentandose en ferias internacionales, para esto PROMEXICO ofrece, a
reembolso, un apoyo del 90% del costo de la renta del espacio o hasta $70,000.00

pesos a las pequefias empresas, mientras que a las empresas medianas les
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ofrece cubrir el 80% del costo o hasta $70,000.00 pesos. Advirtiendo que el apoyo

cubre:

Renta del espacio en la feria.
Envio de muestras.

Gastos de operacion: limpieza, vigilancia y energia eléctrica.

A

Gastos de construccion de stand: montaje, desmontaje, decoracion e
instalacion eléctrica, renta de exhibidores, muebles, accesorios y letreros.
5. Renta e instalacién de dispositivos electrénicos para la promocion de los

productos: pantallas, proyectores, monitores, entre otros>°.

Para ser considerado sujeto al otorgamiento de este apoyo, deben entregarse el
Formato de Solicitud de Apoyo, la Opinion de Cumplimento de Obligaciones
Fiscales, copia del RFC, copia de la identificacion oficial del representante legal y
copia del estado de cuenta con CLABE interbancaria, el Formato de Autorizacion
de Apoyo debidamente firmado. Cuando se requiera realizar el reembolso, los
documentos a entregar son: el Formato de Solicitud de Reembolso, la factura
electrénica a favor de PROMEXICO y su archivo XML.

A nombre de la marca o razon social registrada en la solicitud, se debe entregar,
como minimo 2 fotografias en una copia en medio electronico de la memoria
fotografica en formato PDF demostrando la forma que se hizo presente la marca
en el stand, asi como las dimensiones de éste y el uso que se le dio durante el
evento. Es indispensable presentar el catalogo oficial, directorio en linea, el gafete
de participacion, brazalete o cualquier objeto que hizo funcion de identificacién del

comité organizador.

En cuanto a la copia del comprobante fiscal del proveedor del servicio entregado
al beneficiario, en el cual se vean reflejados los gastos y las facturas para la
construccion del stand (a nombre del beneficiario), corresponde aparecer la razon

social registrada en todos los formatos.

*® Deben ser aprobados por la Direccidn Ejecutiva de Eventos y Servicios al Empresario (DEESE).
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5.3.4.9.Misiones estratégicas de comercio: Exportadores mexicanos

“Procedimiento Automatizado”.

Este apoyo puede ser solicitado por PYMES con potencial exportador, empresas
exportadoras o internacionalizadas y personas fisicas con actividad comercial
quienes estén interesadas en asistir a misiones comerciales con las cuales
alientan y favorecen las ventas en el extranjero, asi como la internacionalizacion
de las empresas mexicanas. Segun la region a la que se desee integrar es la
cantidad de dinero otorgada; segln el Catalogo de Paises PROMEXICO, en el
caso de Brasil les corresponde la regién 2°’ por lo que optan a recibir hasta
$30,000.00 pesos y lo ceden hasta tres veces por aflo por beneficiario, el cual
tiene hasta 20 dias habiles para concluir el proceso de comprobaciéon con
PROMEXICO a traves de su sistema de informacion
http://plataforma.promexico.gob.mx, para entregar los documentos necesarios

para ser sujeto a recibir el apoyo.

Durante el llenado del formulario en linea es conveniente que se tengan la cédula
fiscal, el estado de cuenta del solicitante con niamero de cuenta y CLABE
interbancaria, asi como los datos del evento al que se desea asistir, sin olvidar que
también hay que subir al sistema la Opinion de Cumplimento de Obligaciones

Fiscales.

Como es un apoyo a reembolso, se necesario que se llene el formulario que se
encuentra en linea junto al Cuestionario de Evaluacién y Satisfaccion y adjuntar la
factura electronica a favor de PROMEXICO anexando su archivo XML y la carta
emitida y firmada por la Coordinacion o Direccion Estatal de la Unidad de

Promocién de Negocios Globales.

Después de identificar las necesidades que presenta la empresa, los factores
internos y externos que afectan el desarrollo y evolucién de la organizacion y
aspectos mas especificos que facilitan la estructuracion de las estrategias, es

momento de volcarse por completo al conocimiento de la decisién en las

>’ http://www.promexico.mx/documentos/apoyos-servicios/catalogo-paises-promexico.pdf
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actividades que, bajo determinadas condiciones y cualidad que el contexto
presenta, ya organizadas y siguiendo el rumbo al logro de los objetivos, son

puestas en marcha para la satisfaccion de éstos (Rovere, s.f.).

De manera, pues, que los formularios arriba mencionados, los proporciona
PROMEXICO mediante descarga directa, para cualquier persona interesada o
quien los precise. Todos los apoyos se encuentran vigentes desde el 19 de agosto
de 2016, en su version 1. Y asi pues, deben solicitarse con el promotor de la
oficina PROMEXICO maés cercana, el cual en este caso seria PROMEXICO
Zacatecas, quien tiene a Jesus Moctezuma Diaz Maldonado como persona de
contacto, con direccion: Arquitectos # 103, Dependencias Federales, en
Guadalupe, Zacatecas, C.P. 98600; teléfono: (492) 491 3925 y correo electrénico:

zacatecas@promexico.gob.mx.

5.3.5. PRESENCIA DE DISPOSITIVOS SIMILARES EN EL MERCADO
INTERNACIONAL.

- Sensor de Humedad Terrestre: comercializan, entre otros productos, un

sensor de humedad terrestre, el cual ofrecen con un precio de $98.00
(Tesla BEM, 2016). Después de revisar la informacién que comparten tanto
en su pagina web, en su perfil de Facebook (@TeslaBEM) y en su canal de
YouTube (Cddigo Libre Mx), se llegd a la conclusion de que el precio
corresponde al tamafio y uso del sensor, pues la demostracion que exhiben
la realizan en una maceta y utilizando el programa Arduino.
Aunque, por las caracteristicas del producto, el sensor no es considerado
competencia directa a los de la empresa OCTET++, es necesario
considerar a la empresa Tesla Bem, con sede en el estado de Puebla de
Zaragoza, para mantener en consideracion pues, ademas de la venta de
productos, también intervienen impartiendo cursos para las personas
interesadas en recibir conocimiento para materializar proyectos que
involucren la robdética, la electronica y la mecatronica (Tesla BEM, 2016).

- Sensores Campbell Scientific: ofrece sensores de humedad y también se

encuentran sensores que miden la temperatura, sin embargo no tienen un
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producto que realice mediciones de ambas variables, mucho menos que
envie los datos al mismo tiempo de manera remota si son productos que,
bajo la marca Campbell Scientific, se encuentran en el mercado brasilefio;
las oficinas centrales se encuentran en los Estados Unidos de América y
cuentan con oficinas a nivel internacional en 11 paises, entre ellos, Brasil.
En otros paises mas tienen representantes oficiales, México entre ellos, con
la empresa Disime S.A. de C.V., que se encuentra en CDMX. Por su parte,
la oficina en Brasil se encuentra bajo el nombre de Campbell Scientific do
Brasil, Ltda., con direccion fisica en Calle Apinagés, nbr. 2018 — Perdizes
CEP: 01258-000 - Sao Paulo, con direccion electronica
vendas@campbellsci.com.br y teléfono 11 3732 3399,

5.3.6. ASPECTOS LEGALES A CONSIDERAR.

Segun lo expuesto por el Banco Santander (2016), es importante para el mercado
brasilefio la calidad con la que se entregan los productos y servicios. Cuando de la
celebracion de contratos internacionales es importante considerar que Brasil no ha
firmado la Convencién de Viena, por lo que facilmente las estipulaciones
asentadas durante la realizacion de dicho convenio pueden ser rechazadas sin
gue se llegue al consentimiento mutuo de las especificaciones del intercambio de
mercancias. Otras sugerencias que realiza el Banco Santander (2016), es que se
emplee tanto un abogado como un intérprete brasilefio, pues las leyes de aquel

pais son consideradas complejas para los extranjeros.

En cuanto a la redaccién de cualquier tipo de contrato, ahora hablando
especificamente a lo que concierne de contratos comerciales, deben realizarse en
idioma portugués, por lo que el intérprete o traductor se hace necesario al
momento de la redaccion de las estipulaciones, asi como si se llegara realizar una
negociacion sobre las condiciones del intercambio comercial; ahora bien ofrecen
proteccion a patentes, marcas, disefio, derechos de propiedad intelectual y

modelos industriales, los cuales, al ser registrados ante el Instituto Nacional de la

*% https://www.campbellsci.es/contact-info?org=10
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Propiedad Intelectual (INPI), gozan de 20 afos afios de proteccion por los
inventos, 10 afios renovables por las marcas, 10 afios protegidos los disefios
pudiéndose renovar tres veces por 5 afios, 70 afios después de la muerte del
autor cuando se trata de obras audiovisuales y fotografias y 15 afios de proteccion
de los modelos industriales (Banco Santander, 2016).

5.4. ESTRATEGIAS

Dicho lo anterior, observamos que Chandler (citado por Carreto, 2009) ofrece la
definicion de estrategia como identificacién de los ideales, los cuales pretenden
alcanzar en el futuro y la determinacién de las operaciones y faenas necesarias a
llevar a cabo para alcanzarlos, asi como el designar los recursos y talento humano
precisos para alcanzarlos. A su vez, Porter (citado por Carreto, 2009) nos indica
gue una estrategia competitiva sefiala la composicion que necesita la empresa
para, en asunto de dominar el mercado, conozca la forma en que va a competir

conociendo a fondo sus objetivos y lo que es obligado realizar para conquistarlos.

Es oportuno ahora distinguir las estrategias que se sugieren y se presentan ante la
empresa OCTET++, para asi se mantenga la coherencia dentro de este apartado.
Se comienza describiendo las estrategias como las concibe Lambin (1995),
comenzando con la de Crecimiento Intensivo puesto que aun existe la apertura de
explotar oportunidades que se han estado desaprovechando, por consiguiente las
maniobras se realizarian de Penetracion de Mercado, éstas persiguen el objetivo
de incrementar el volumen de ventas ofreciendo los productos existentes en los
mercados en los que se encuentra inmerso en la actualidad, para conseguirlo se
tomara la via de Aumentar la Cuota de Mercado realizando acciones que llamen la
atencion a los consumidores que ya utilicen productos similares, pero de marcas o
empresas competidoras; complementando la estrategia de penetracion de
mercado, también se echa mano de la Expansion Geografica, cuando lo que se
quiere lograr es insertar los productos en el mercado internacional, mas

especificamente, en el territorio brasilefio.
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Es de interés de la empresa evitar el utilizar intermediarios cuando de ofrecer sus
productos a empresas medianas, razon por la cual se utilizara una estrategia de
Integracion Hacia Abajo. Por otra parte, pero siguiendo en el tipo de estrategias
competitivas utilizadas, es la de Seguidor la mas adecuada a utilizar ya que la
empresa OCTET++ ambiciona la incursion a un mercado del cual no es lider aun,
por lo que también se estaria usando una estrategia de especialista dado que se

dirigen directamente al mercado agrénomo.

En cuanto las estrategias de desarrollo internacional, la organizacion se
encuentra, desde hace cuatro afos, sirviendo a un mercado local contando con
exportaciones ocasionales; continuando por este sendero, en un futuro, es
comprensible que la siguiente etapa del desarrollo internacional a la que ingresen

sea la de Organizacion Internacional.

Quedando definidos los tipos de estrategias que se utilizaran, es conveniente

ahora observar las actividades sugeridas a realizar:
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Tabla #16: Estrategias.

Octet++

Integracion Tomar cursos, talleres oiPersonaI: Lo que cueste el curso.
diplomados sobre|Recursos
Administracion, Finanzas o/Humanos
Mercadotecnia
Seguidor Contratar a un Community Personal $9,000.00 mensuales
Manager
Desarrollo Registro de Patentes y|Producto Lo que cueste el
internacional Marcas a nivel internacional registro
Desarrollo Fijacion de precio| Precio
internacional internacional
Penetracion al|Afiliacion a CAMEBRA Promocion: Formulario de
mercado Relaciones inscripecion,
Publicas $3,625.00 el primer
‘ano.
I '$2,500 por afio.
Integracion  hacia|lngreso a redes sociales: Promocion: ‘Gratuitas.
abajo youtube, linkedin y google+ |Relaciones ‘Con costo segun lo
Pblicas que se publique.
Desarrollo Recepcion de publicidad que Promocion: ‘Correos electrénicos
internacional realiza el distribuidor publicidad |
Aumento de la|Diseno de empaques y/Promocion ‘Sueldo del disenador y
Cuota de Mercado |embalaje diferenciado |costci de prototipo de
‘empaque
Integracién  hacia|Ferias internacionales Promocion Costo de stand vy
abajo, Aumento de ‘costos de instalacion
la Cuota de 'Costo del viaje
Crecimiento Pequefios distribuidores Plaza ‘Blusqueda de
intensivo, de distribuidores
penetracion de
mercado, aumentar
la cuota de mercado

Fuente: Elaboracion propia.

54.1.

FINANCIERO Y DE MERCADOTENIA.

Existen varias formas con las cuales pudieran cubrir puestos en los departamentos
de mercadotecnia, finanzas y administracion: una consistiria en que los cubrieran
estudiantes o becarios de estas carreras o afines, de las universidades e institutos

de educacion superior, que se encuentren realizando las practicas profesionales,
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de forma que los alumnos liberarian este requisito de egreso y la empresa se
mantendria al dia. Zavala (2016) nos dice que numerosas empresas no cuentan
con un programa de becarios, lo que puede ser la solucion para cubrir los puestos
con vacantes, asi se ayuda a las personas que se encuentran en formacion a
comprender los detalles y caracteristicas del negocio cuando la organizacion

consigue posibles trabajadores de tiempo completo.

Otra forma seria que establecieran un puesto especifico, el cual se introduciria en
el organigrama vy seria fijo, para cubrir estos puestos. Para esto, se pudiera optar
por utilizar la forma tradicional que seria el publicar las vacantes en los periodicos
de mayor circulacion del estado de Zacatecas, también pueden aprovechar los
sitios web que se especializan en el manejo de recursos humanos tales como
OCC, Bumeran, Trabajos.com, LinkedIn; siempre pueden registrar la empresa en

las bolsas de trabajo de las instituciones educativas.

Una tercera forma seria que los mismos socios de OCTET++ complementaran su
formacion académica tomando cursos, talleres o diplomados sobre los temas a
cubrir: administracion, finanzas y mercadotecnia, pues, como lo asegura
Villafranco (2014), la facilidad que otorga la educacion en linea la hace que sea
mas sencilla y accesible, ayudando a reducir costos y evitando los traslados a
grandes distancias. Calderén (citado por Villafranco, 2014) declara que el tan
mencionado e-learning se esta afianzando tanto como la educacién impartida en
universidades, institutos, academias y escuelas proveyendo tanto al publico en
general como las empresas a sus trabajadores de oportunidades de superacion

profesional y personal.

De este modo, se encontraron varias universidades que ofrecen , la mayoria,
cursos, talleres y diplomados en linea y una plataforma de cursos online, que
pueden suministrar los conocimientos para tener una mejor comprension sobre los
temas mencionados, ya sea para ponerlos en practica o para ser capaces de
comunicarse sin mayores problemas con las personas responsables de dichos

departamentos. A continuacion se listan los cursos o diplomados que mejor se
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adaptarian a las necesidades de los socios de la empresa, siendo que no son

necesarios amplios conocimientos en administracion, finanzas o mercadotecnia,

para terminarlos satisfactoriamente:

Universidad Politécnica de Zacatecas: por parte de extension universitaria
ofrecen talleres, cursos y diplomados enfocados a los negocios,
contabilidad y administracion. Esta universidad se encuentra en Fresnillo y
tiene como direccién Plan del Pardillo S/N, Parque Industrial, con teléfono
(493) 935 7106 y 01 800 822 1190.

UNITEC: los diplomados que ofrece esta universidad pueden tomarse de
forma presencial o en linea y entrega un reconocimiento con validez oficial
ante la Secretaria de Educacion Publica. El curso que se sugiere es el
Diplomado en Mercadotecnia el cual va desde lo basico como la
elaboracion de un FODA, pasando por temas referentes al comercio
electronico y el como trazar estrategias para la web, hasta el disefio y
analisis de bases de datos.

Una de las ventajas que tiene esta universidad es que ofrece becas
académicas y se puede solicitar informacion desde la pagina web.
CIRCULO TEC: el Tecnoldgico de Monterrey, a través de sus programas de
educacién en linea ofrece diplomados con duracién de menos de 150
horas. De los cursos que ofrecen se sugieren:

o Diplomado en Desarrollo de Competencias Gerenciales: ofrece
conocimientos y competencias gerenciales para llevar a la
organizaciébn a la evolucidbn y progreso hasta alcanzar el éxito
buscado. Tiene una duracion de 147 horas y la inversion es de
$27,000.00 pesos. Otorga un 10% de descuento si se realiza el pago
del curso con 15 dias de anticipacion al comienzo de éste. El
proximo curso comienza el 7 de marzo de 2017.

o Diplomado en Mercadotecnia Estratégica y Comercializacion:
durante 126 horas, se absorben conocimientos sobre la confeccion

de estrategias de comercializacion y ventas con el fin de conquistar
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el mercado con ideas innovadoras y criticas. Tiene un costo de
$23,000.00 pesos, teniendo 10% de descuento si se realiza el pago
hasta 15 dias antes de que comience. El curso mas proximo
comienza el 29 de marzo de 2017.

o Diplomado en Finanzas para No Financieros: brinda conocimientos
basicos sobre finanzas para ser capaz de tomar decisiones con
mayor seguridad. Sumando las horas del curso integrador, se
cuentan 134 horas en este curso. La inversion que se debe realizar
es de $25,000.00 pesos, gozando de un descuento del 10% por
pago anticipado del curso. La fecha del préximo inicio de curso es el
14 de marzo de 2017.

- ITESO: en esta universidad que tiene sede en la ciudad de Guadalajara, se
encontraron tres diplomados que cubren las necesidades de la empresa,
los cuales abarcan los temas de mercadotecnia, community management y
finanzas basicas.

o Diplomado de Marketing para todos: curso que lleva a los
estudiantes a adquirir una actitud de orientacion al mercado
mejorando las competencias necesarias para conseguir comprender
y ofrecer una propuesta de valor adecuada para el mercado meta.
Durante 12 semanas se obtienen conocimientos basicos sobre el
mercado y cémo presentarle la oferta de valor®.

o Community Manager y Gestion de Redes Sociales: curso dinamico
de 60 horas, dirigido a personas que les interese o tengan necesidad
de producir y manipular el alcance de la imagen de la empresa a
través del uso de las redes sociales; durante este diplomado se
adquieren los conocimientos necesarios para logar entender la
importancia, tendencias y manejo de las redes sociales tras el

estudio de casos préacticos; los Unicos requisitos 0 conocimiento

9 http://diplomados.iteso.mx/web/general/detalle?group_id=2499079
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previo que es sugerido es el uso basico de herramientas de disefio
tales como los programas Photoshop e llustrador®.

o Diplomado en Finanzas Bésicas: durante las 120 horas que dura
este curso, las personas tienen la posibilidad de distinguir en qué
consiste y cOmo se interpreta la informacion financiera, asi como las
fuentes de financiamiento existentes como realizar un plan sensato,
prudente y acertado para las necesidades de la organizacion®.

- UNIVA: institucion de educacién superior que cuenta con 10 sedes, siendo
la de la ciudad de Guadalajara la principal. Entre los diplomados que ofrece,
el mas adecuado para cubrir algunas de las necesidades de conocimiento
gue requiere la empresa se encontro:

o Diplomado en Administracion Estratégica para MIPYMES: después
de las 100 horas que dura el curso, la persona serd capaz de
identificar las necesidades de negocios presentes en la empresa,
ademas de poder desarrollar estrategias para cubrirlas; por otro lado
adquirira el conocimiento basico de los estados contables basicos, la
estructura organizacional, lo respectivo a la calidad del servicio y
procesos, recursos humanos y, por ultimo, tendra conocimiento de
los programas de apoyo que pueden apoyar al progreso de la
empresa®’.

- UNIVERSIDA DE LEON: esta universidad cuenta con 18 planteles los
cuales estan presentes en 13 ciudades de la region del Bajio. Entre su
oferta educativa presenta una especialidad, tal es:

o Especialidad en Logistica Global y Administracion de la Cadena de
Suministros: este curso brinda conocimientos desde los fundamentos
de la funcion logistica, explorando la cadena de suministros o Supply

Chain Management, el transporte de mercancias asi como la

% http://diplomados.iteso.mx/web/general/detalle?group_id=2977491

*! http://diplomados.iteso.mx/web/general/detalle?group_id=253701

®2 http://www.univa.mx/sedes/guadalajara/oferta-academica/diplomados-talleres-y-cursos/ciencias-
economico-administrativas/diplomado-administracion-estrategica-para-mipymes
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logistica a nivel internacional, las herramientas tecnolégicas para

realizar la gestion logistica, entre otros temas®.

5.4.2. DESARROLLO DEL PUESTO DE COMMUNITY MANAGER.

Segun Casas (2014), la persona que toma la responsabilidad de montar,
formalizar y conducir la personalidad, disefio y contenido de las redes sociales de
la empresa, para construir y nutrir una relacion estable y constante con los
usuarios de cada una de ellas, es llamada Community Manager. Este elemento de

la organizacion tiene varias responsabilidades, entre ellas (Casas, 2014):

- Crear las paginas de las plataformas de redes sociales elegidas que mejor
calcen para la estrategia y afinarlas hasta que representen de la mejor
manera a la marca presentada por la empresa.

- Crear, en compafiia de un disefiador gréfico, el contenido que, segun el
mercado al que se dirija, sea el mas atractivo, interesante e importante para
la comunidad de la red social trabajada, contabilizando likes, cliks,
busquedas, niumero de comentarios conferidos, etc.

- Mantener las paginas actualizadas, estudiando tendencias, programando
publicaciones y manteniendo al dia la agenda online.

- Escuchar y dar respuesta a los comentarios y sugerencias de los

interesados y publico que visite las paginas.

Identificar las relaciones que favorezcan el crecimiento de la marca.

Es prudente que la persona que tendra a su cargo la administracion de las redes
sociales tenga conocimientos de software tal como photoshop, Excel, diferentes
editores de texto, ademas que sepa operar en HTML para la conduccion de los
sitios web (Casas, 2014), asimismo complementarlos con marketing online,

publicidad, tecnologias 2.0%.

® http://www.universidaddeleon.edu.mx/spanish/generales/programas/especialidades/?id=logistica_global
64 http://cursocommunityfuned.com/communitymanager/presentacion/
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Pueden aprovechar el apoyo que ofrece PROMEXICO denominado ‘Desarrollo de
estrategia de e-commerce y marketing digital’, con el cual tienen serian capaces
de contratar a un consultor, durante tres meses, quien les organice una estrategia
de marketing digital, les introduzca al formato de tienda virtual que acepte pagos
en linea, les permita arrancar con las redes sociales sugeridas asi comenzarian a
mostrarse en el pais al que pretenden introducirse, ademas del disefio de correos

electronicos redactados de manera mas eficiente.

Cuentan con los requisitos solicitados tales como un pedimento de exportacion
anterior, una pagina web en funcionamiento y actualizada en la cual se puede

encontrar el catalogo o brochure de los productos que ofrecen en la actualidad.

Existen empresas que prestan el servicio de Community Management, de manera
que los socios de la empresa no tendrian que preocuparse por cubrir este puesto

por ellos mismos:

- MKTi: agencia de publicidad y marketing digital reconocida por la revista
Merca2.0 en el Top 5 de las Agencia Digitales 2016, ubicada en
Guadalajara, la cual ofrece los servicios de Social Media Marketing,
Marketing y Branding, Disefio Grafico y Publicitario, Disefio Web,
Campafas y Medios y Marketing Digital. ElI contacto puede realizarse
acudiendo a sus oficinas con direccion en Av. Union 163, Lafayette, 44160
en la ciudad de Guadalajara, enviando un e-mail a correo@mkti.mx o por
teléfono (33) 1731 4487.

- COMMUNITY MANAGER: equipo de mercadologos, comunicologos,
publicistas, disefladores y periodistas que trabajan con empresas tanto
mexicanas como extranjeras que tienen como clientes al equipo de futbol
Atlante, Cumbre Tajin, Ted* Tulum, entre otros. Ofrece paquetes como el
de MKT Web que incluye seis servicios por $40 mil pesos mensuales, el
Paquete Social Media V1 con cuarto servicios a $19 mil pesos mensuales y

el StartUp por $40 mil pesos con el que se reciben cinco servicios.
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Respecto a la recompensa monetaria al que este trabajo corresponde, existen tres
formas de calcularlo: por proyecto, por hora o por post publicado®. Después de
revisar la oferta laboral en la plataforma de la organizacion OCC Mundial, se
encontrd que en México se ofrece un sueldo de $7,000.00 mensual en promedio,
cuando hay ofertas que van desde $1,500.00 (dirigidas a becarios o auxiliares),
pasando por los $3,000.00, llegando a encontrar otros que presentan hasta
$25,000.00 cada mes.

5.4.3. REGISTRO DE PATENTES Y MARCAS EN OTROS PAISES.

Como se vio anteriormente, la empresa OCTET++ cuenta con los registros ante el
IMPI de la marca, patente y logo a nivel nacional. Es algo peligroso estar ya
exportando sin contar con esta proteccion a nivel internacional puesto que los
sistemas o productos en los que se utiliza tecnologia, y dado la naturaleza de
éstos en el tono de que se encuentran en constante cambio dia a dia y con un

producto que innova en la tecnologia.

Al llegar a este punto, la sugerencia que se presenta es que aprovechen la
conexidon que ya tienen con fideicomiso que el gobierno federa pone a disposicion
de la poblacién a través de PROMEXICO, con el cual (como se explico
anteriormente), se otorga cada afio por beneficiario y se puede adquirir hasta,
$50,000.00 no sujeto a IVA, con la finalidad de emplear los servicios del IMPI y asi
se produzca el registro en el pais destino, en este caso, Brasil, de la propiedad
intelectual junto a que se realicen los tramites necesarios para obtener el registro

de la patente en el extranjero.

Para ser acreedor de este apoyo, es necesario que la empresa entregue el
Formato de Solicitud de Apoyo, la Opinion de Obligaciones Fiscales, una copia del
RFC, la identificacion oficial del representante legal y del estado de cuenta
bancario con CLABE interbancario, ademas de la cotizacion del IMPI, el curriculum

vitae de la persona que estara prestado el servicio de asesoria, capitulando las

® http://www.marketingcapacitacion.com/index.php/noticias-marketing-digital/redes-sociales/76-
community-manager/111-icuanto-gana-un-community-manager
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razones por las cuales requieren y se solicita el apoyo plasmadas en hoja
membretada de la empresa; asimismo es necesario presentar el Formato de

Autorizacion de Apoyo.

Es importante sefialar que este patrocinio por parte de PROMEXICO, es
considerado a reembolso, por lo que al momento de llegar al término de los
trabajos, es necesario entregar el Formato de Solicitud de Reembolso, la factura
digital y su archivo XML, que expediria el beneficiario a nombre de PROMEXICO,
una copia del registro logrado, las facturas transmitidas por el IMPI el cual debe
especificar en el concepto “Estudio de Certificacion de la Solicitud Internacional
cuando México sea oficina de origen, por clase dada y por la transmision o
presentacion de solicitudes, peticiones u otros documentos correspondientes a
tramites internacionales ante la oficina internacional”, la factura y certificado de
registro emitidos por el OMPI o WIPO®®.

5.4.4. FIJACION DE PRECIOS INTERNACIONALES.

Una de las incertidumbres que presentd la empresa durante la primer entrevista
con los socios, fue que no estaban seguros que los precios que ofrecian a los
distribuidores y clientes internacionales fuera el correcto o el mas adecuado. Se
les pidi6 que describieran la forma en que habian definido el precio en primer
lugar: lo hicieron basandose en los costos. Aun asi hicieron una combinaciéon de

costos con el precio que ofrecen a nivel nacional, por lo que seria como sigue:
precio internacional = precio nacional + costo de envio + impuestos

En este momento es necesario precisar que el precio nacional se convierte en
dolares americanos, por lo que la variacion de éste, por consecuencia, altera la
cantidad que se presenta; en el mismo tono, el costo del envio fluctia segun la
cantidad de sensores y dispositivos de comunicacion que se expiden, pues los
precios que la empresa UPS les cobra se basan en el peso del paquete, el destino

del mismo, el tipo de embarque que se utilice, seguros, ademas que se debe tener

66 . . . . . . .
http://www.promexico.mx/es/mx/consultoria-registro-marca-internacional-impi
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a consideracion las estipulaciones a la proteccién ecoldogica o ambiental, todo esto

sin olvidar los impuestos que existan de salida de mercancia y entrada al pais

destino (Mena y Soto, 2016).

Tabla #17: Precios de los productos OCTET++.

Sensor de humedad 45

cm. $ 423390 % 5,742.00
Sensor de humedad 90

cm. (nueva version) $ 4,890.00/ % 6,599.00
Dispositivo de

comunicacion $ 3,49890 $ 4 122.00
Transmisor inalambrico| $ 7,596.90| $ 9,558.00
Receptor inalambrico $ 425890 $ 4.446.00
Barrena $ 69990 $ 1,170.00

Fuente: Ibarra, Mena y Soto (2016).

También se recibi6 la tabla donde se presentan los precios que ofrecen tanto al
mercado nacional como al mercado internacional al que ya se encuentran
sirviendo y, conforme a lo compartido durante posteriores conversaciones, se
indicd que para establecer el precio internacional se le habia agregado un 25% al
valor nacional, sin embargo al tratar de validar dicha cifra se encontr6 que, en

promedio, el porcentaje que se le afiade a cada precio nacional, es de 37.515%.
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Tabla #18: Porcentaje que incrementa el precio nacional al internacional.

PRODUCTO % adicional

Sensor 45 cm. 35.62%

Sensor 90 cm. 34.95%

DISpOS.ItIVO. de 17 81%

comunicacion

Transmlgor 25 81%

inalambrico

Recopel 4.39%

inalambrico

Barrena 67.16%
Promedio 30.96%

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar, el aumento que se le esta aplicando rebasa los 25%
deseados por mas de 5 puntos porcentuales. Si se aplicara el porcentaje
declarado, los precios quedarian de la siguiente manera:

Tabla #19: Precios nacionales con el 25% de incremento.

Costos de 3 Costos de
PRODUCTO Venta gRNGal e e Nacional

Nacional + 25%

precio

Sensor de humedad

45 cm. $ 423390/ % 1,05848 | $ 5,292.38
Sensor de humedad

90 cm. (nueva

version) $ 4,890.00/$ 1,22250  $ 6,112.50
Dispositivo de

comunicacion $ 349890/ $ 87473 $ 4,373.63
Transmisor

inalambrico $ 759690/ $ 1,899.23 | § 9,496.13
Receptor inalambrico| $ 4,258.90/ $ 1,064.73 | $ 5,323.63
Barrena $ 69990/ 17498 $ 874.88

Fuente: Elaboracién propia.

Diana Elizabeth Herndndez Ochoa 67



OCtet ey PROPUESTA DE UN PLAN DE MERCADOTECNIA INTERNACIONAL

Realizado ya el ajuste con el 25% adicional que se pretendia desde un principio,
las cantidades cambian de manera que los sensores de humedad de 45 cm.
costaban $449.63 pesos mas; el precio del sensor de humedad de 90 cm.
presenta $486.50 pesos de mas; respecto al dispositivo de comunicacién se
observan $251.63 pesos que se estan dejando de ingresar; el transmisor
inalambrico presentaba $61.88 pesos de mas; por su parte, el receptor inalambrico
se ofrece con $877.63 pesos menos del precio deseado y, por ultimo, la barrena
tiene $295.13 pesos de mas en el precio internacional. Por supuesto, no hay que
olvidar que estos precios se modifican dado el precio que el dolar estadounidense

fluctUa diariamente.

Ahora bien, la fijacion de precios internacional conlleva condiciones que los
mercados nacionales no enfrentan, por ejemplo las barreras arancelarias que
existen entre los paises, el grado de competencia con la que se enfrenten, la
cantidad de productos similares que pudieran servir de sustitutos, las distancias
gue pudieran dificultar el traslado y por consiguiente el suministro de los productos
en tiempo y forma, la longitud y anchura del canal de distribucion utilizado, las

condiciones econOmicas presentes en el pais destino, etc. (Gofii, 2008).

Respecto a la forma en que la empresa OCTET++ ha fijado sus precios, se
observo que lo ha realizado algo cercano a enfoque de ‘precio de piso’, pues se
han considerado los costos del producto, los cuales incluyen el precio que pagan
por las materias primas, la mano de obra, los gastos administrativos, segun Goili
(2008) faltaria entonces incluir el costo del transporte, la distribucion, la aplicacion
de la mercadotecnia, sin olvidar la parte que investigacion y desarrollo significa
para la evolucion del producto y, al ser un producto que se va a exportar, habria
gue tomar en cuenta los pagos que se realizan por concepto de seguros,
empaques y movimientos aduanales; a lo anterior se le suma el porcentaje de

ganancia que desean obtener.

Al margen de este tema, pero no por eso menos importante, se encuentra el

concepto y la practica del dumping, el cual hace referencia a la actividad de
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disminuir los precios de manera que acaparen el mercado por esta razon, incluso
si eso significa ofrecer los productos a precios diferentes en mercados diferentes,
lo que en los mercados internacionales pudiera entenderse como ofrecer precios
inferiores a los que presenta la competencia aun cuando no se alcancen a cubrir

los costos de produccién (Economia48, 2009).

De lo anterior habria que considerar que, aun con la naturaleza de la distribucion
que el producto presenta ante el mercado brasilefio, los costos de envio e
impuestos arancelarios, los precios seran diferentes a aquellos en Perq,
Venezuela, Chile y Ecuador, sin embargo, el precio base no se modificara bajo
ninguna circunstancia (sin hacer del conocimiento al distribuidor o cliente final con

anticipacién), mas que por el comportamiento de las divisas.

5.4.5. CONSIDERAR AFILIARSE A LA CAMARA DE COMERCIO MEXICO-
BRASIL (CAMEBRA).

Ahora bien, el ultimo de los apoyos que PROMEXICO ofrece a las PYMES
mexicanas menciona hacer presencia en Misiones Comerciales, por lo que es
necesario conocer a qué se refieren con esta expresion. Segun la Camara de
Comercio México-Brasil (CAMEBRA) son viajes que se realizan hacia otros paises
con el objetivo de insertar los productos y asi, penetrar en el mercado®’. La
invitacion emitida por su presidente Miguel Ruiz, estd concebida para PYMES,
grandes empresas Y altos ejecutivos de Brasil, México y otros paises que deseen
pertenecer a esta Camara de Comercio. CAMEBRA es una asociacion civil, la cual
busca impulsar el desarrollo y evolucién de América Latina tomando como lideres

a México y Brasil.

CAMEBRA es una asociacioén civil, sin fines de lucro la cual tiene como propésito
el promover y favorecer la evolucion de las relaciones comerciales y negocios
entre empresas mexicanas y brasilefias. Entre los apoyos que ofrecen a sus
afiliados se encuentran la imparticion de cursos de portugués para negocios,

traducciones, entre otros.

67 .. .
http://www.camebra.mx/misiones-comerciales
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Entre sus asociados se encuentran:

1. Teletec: empresa mexicana que ofrece soluciones metdlicas para el
alojamiento de equipo y desarrollo de productos en innovacién tecnolégica a
nivel mundial.

2. Mabe: empresa multinacional que disefla, produce y distribuye
electrodomésticos.

3. Basham: firma de abogados que ofrece servicios y soluciones legales a
clientes nacionales e internacionales.

4. Tito Global Trade Services: empresa brasilefia que ofrece servicios de
gestion aduanera y logistica internacional.

5. Adecco: empresa suiza que auxilia en la obtencion de recursos humanos en
mas de 60 paises.

6. Weg: empresa brasilefia que fabrica y comercializa motores eléctricos,
transformadores, equipos de energia y transporte.

7. Titaniumfix: empresa brasilefia dedicada al desarrollo de implantes e
instrumentos odontoldgicos.

8. Pérez Navarrete: firma mexicana de abogados especializados en Propiedad
Intelectual.

9. Itau: banco brasilefio con sede en Sao Paulo y el mayor de Latinoameérica.

10. Bradescard: banco comercial brasileio

11.Itautec: compafia brasilefia que se encuentra dentro de la industria de
sistemas computacionales y tecnologias de la informacion.

12.Bimbo: empresa mexicana que se dedica principalmente a la produccién de
panes, teniendo también presencia en el sector dulero y de botanas.

13.Rotoplas: empresa mexicana que desarrolla sistemas y soluciones de agua.

Algunos de los beneficios, los cuales varian segun el tipo de membrecia que con
la que se goce, al pertenecer a esta Camara de Comercio que pueden ser
ventajosos y benéficos para la OCTET++ como empresa serian:

1. Acceder a la Unica red empresarial bilateral independiente México-Brasil.
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2. Desarrollar contactos y negocio en diferentes sectores y ambos paises.

3. Acceso a las instituciones clave en México y Brasil.
Incrementar la visibilidad de su marca a través de los eventos y acciones
de comunicacion.

5. Usar la Cadmara de Comercio como plataforma independiente para invitar

a sus clientes.

Plantean diferentes categorias de socios, esto es tomando en cuenta las
necesidades que presenten y el tamafio de la empresa. Es necesario aportar una
cuota Unica de entrada que se trata del 25% sobre la cuota anual. La siguiente

tabla muestra dichas categorias:

Tabla #20: Categorias de empresas segun la cantidad de empleados.

Emprendedor (0 a 1 persona) 1,000.00
.~ Microempresa (1 a 10 personas) 2,500.00
Pequefia Empresa (11 a 30 personas) 5,000.00
Mediana Empresa (31 a 130 personas) 10,000.00
Grande Empresa (mas de mnas) 20,000.00

Fuente: CAMEBRA (2016).

Para efectos de este caso practico, a la empresa OCTET++ le corresponderia
entrar en la categoria de Microempresa, por lo que su aporte seria de $2,500.00, a
los cuales habria que agregarles el 16% del impuesto al valor agregado (IVA), lo
cual resulta en una contribucién de $2,900.00; a esto todavia hay que agregarle la
contribucién Unica de entrada que seria de $725.00, lo que nos da un total de
$3,625.00 para lograr la afiliacion a CAMEBRA.

Para completar el enliste en esta Camara de Comercio es imprescindible
descargar y llenar la ficha de registro, realizar el pago, segun lo exhibido en la
tabla de clasificacibn de membrecias de las empresas, a nombre del Consejo

México Brasil América Latina A.C. Al adquirir el comprobante de pago, es
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necesario enviarlo junto a la ficha de registro y el logo oficial de la empresa al

correo electronico info@camebra.mx

Cabe seialar que existen tres oficinas donde se puede realizar el acercamiento

directo con el personal de contacto en:

1. Ciudad de México: Campos Eliseos 400 — 600 B Chapultepec Polanco
11560. Tel.: 52 (55) 5540- 4326 0 5540-4344. E-mail: info@camebra.mx

2. Guadalajara: Mariano Otero 3433 — 205 Valle Verde. Tel.: 52 (33) 3121-
6603. E-mail: gdl@camebra.mx

3. Monterrey: Ricardo Margan 335 — Torre Equus Valle del Campestre 66265,
San Pedro Garza Garcia. Tel.: 52 (81) 8340-0201. E-mail: mty@camebra.mx

5.4.6. USO DE REDES SOCIALES.

La herramienta de la web est& siendo desaprovechada de manera gigantesca para
hacer el contacto con el mercado pues sélo utilizan, en la actualidad la plataforma
de Facebook y la Pagina Web Empresarial, desaprovechando la enorme red que
esta a disposicion de todos. Por el momento interesa acercar a la empresa al
conocimiento de los beneficios que pueden cosechar al momento de utilizar
algunas de las redes sociales que, siendo manejadas adecuadamente, asisten y
favorecen en la promocion de la empresa, marca, producto hacia el mercado a

que se desea penetrar.

En la actualidad las redes sociales a nivel mundial han ido creciendo de forma que
95% de la poblacién de la que tiene acceso cuenta con al menos un red social
(Telcel, 2016), lo que deberia motivar a las empresas en la apertura y empleo de
cuentas en diversas redes sociales, pues al incorporar el uso de la tecnologia
social conduce al fortalecimiento de la conexion que existe con el consumidor
actual ademas de conseguir un acercamiento y mejor comunicacion con el cliente
potencial lo que puede conducir a un aumento en las ventas, rejuvenecer o

fortificar la presencia de la marca, etc. (Telcel, 2016).
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De las ventajas que se tienen al utilizar las redes sociales en la empresa se

pueden contar, entre otras (Telcel, 2016):

- Contar con el segmento existente efectivo al cual se transmite la
informacion.

- Presentar la marca y explotar a aquellos que se sienten identificados para
gue funjan como representantes de la misma ante el mundo.

- Los mensajes pueden ser expresados de forma tal que el publico no lo
observe como un intento de venta directa.

- Se realiza publicidad de boca-oido, en este caso de clic a clic al compartirla
con sus amigos y familia.

- Pueden mostrarse testimoniales demostrando el éxito del producto y las

bondades del mismo.

Debe quedar claro que la informacién que la empresa OCTET++ necesita es sobre
el mercado brasilefio, por lo que utilizando los resultados de We Are Social (2016),
podemos conocer que de los 208.7 millones de habitantes de Brasil, 120.2
millones utilizan el internet de manera constante y 7% mas personas (en
comparacion a datos de enero de 2015), 103 millones de personas utilizan las
redes sociales. En cuanto al porcentaje de personas que poseen dispositivos
tecnoldgico o digitales, el 36% de la poblacién adulta cuenta con una laptop o
computadora de escritorio, un 13% ha adquirido una tablet, 6% utiliza algun equipo
con el que recibe datos de streaming (Kemp, 2016).

En cuanto al uso de redes sociales, de los 103 millones de usuarios, se reporta
que casi la mitad (49%) son usuarios activos, por su parte 88 millones de personas
acceden a sus cuentas utilizando un dispositivo mévil, mas especificamente, un
teléfono inteligente (Kemp, 2016). Ahora entonces, es importante decir que la red
social mas utilizada por personas de 16 a 64 afos, las cuales fueron encuestadas
por Kemp (2016), es Facebook usada por un 31%, seguida por Google+ adoptada
por un 17%, Instagram por 15% de las personas encuestadas, Twitter present6 un

14% de usuarios, Linkedin un 12% vy Pinterest un 8%; mientras que en la
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modalidad del mensajeria instantanea, las mas empleadas son el Whatsapp con
un 29%, el Messenger de Facebook con 24%, Skype con 15% y Snapchat con 9%

de los usuarios.

Adentrandose al tema de las personas que suelen realizar compras por internet,
44% del total de los usuarios de dispositivos digitales pudieron realizar una
compra online (en el dltimo mes, de la fecha en que se recabaron los datos), del
total de la base de personas de 16 a 64 afios un 52% lograria buscar informacion
sobre algun producto o servicio, 46% del total de la poblacion explordé alguna
tienda de venta al detalle, 41% del total realiz6 una compra utilizando una
computadora mientras que un 21% de las personas de 16 a 64 afos lo hizo

utilizando un teléfono celular (Kemp, 2016).

Lo que interesa aqui es saber qué redes sociales pueden utilizar en la empresa
OCTET++ para introducir la marca, productos y nombre de la organizacion al
mercado brasilefio, por lo que utilizando los datos arriba mencionados seria Uutil
para ellos seguir utilizando Facebook, YouTube, Google+ y LinkedIn, sugiriéndose

trabajarlas de la siguiente forma:

- Facebook: red social creada por Mark Zuckerberg, abierta a cualquier
usuario de internet desde 2006°®. Cuenta con un muro donde el usuario
puede comunicarse por medio de mensajes, fotografias o imagenes®.
Dentro de la plataforma ofrece diferentes servicios tales como la lista de
amigos con la cual se puede saber con qué personas (registrada) se puede
tener contacto; un chat por medio del messanger propio mediante el cual se
puede mandar y recibir mensajes directos entre usuarios; botén ‘Me gusta’
el cual funciona como sefialador de las preferencias o aceptacion de lo

publicado™.

68 https://es.wikipedia.org/wiki/Facebook
% Ibidem.
0 |bidem.
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Segun Borja (2016), para lograr una comunicacion mas efectiva, los
mensajes deben responder tres preguntas: 1) ¢Cudal es el objetivo de
nuestro negocio?, 2) ¢Quién es el publico al que va dirigido el mensaje? y
3) ¢ Qué mensaje tiene mayor significado para ellos?; de la misma manera
las publicaciones que se realicen deben seguir cierto codigo o reglas, por
ejemplo se sugiere que no se utilicen mas de 90 caracteres al momento de
escribir cualquier comentario, acompafiarlos con una imagen o video que
sea congruente con lo que se quiere comunicar. Si se elige el video como
acompafamiento, es aconseja que éste relate o cuente una historia en la
gue se vea involucrado el producto, la marca, el publico objetivo y, siempre,
buscando que la ésta sea nitida, preferible con una resolucion de 1920 x

1080 megapixeles (Borja, 2016).

- YouTube: lanzado en 2005, con la sola finalidad de compartir videos de los
cumpleafios de sus creadores, con el tiempo la comunidad crecio
aceptando los videos de cualquier usuario, permitiendo dejar comentarios
acerca de lo observado; en la actualidad se ha convertido en la biblioteca
audiovisual mas grande en la historia de la humanidad reconociéndose
como una medio de comunicacion y difusion, asi como de transferencia de
conocimiento’*.

Tras la busqueda en la caja de sugerencias en la pagina, no se encontro
ningun canal que utilice el nombre de ‘OCTET’, ‘OCTET TECHNOLOGIES’,
ni ‘PESS PROFESSIONAL ELECTRONIC AND SOFTWARE SOLUTIONS’;
por lo que se sugiere la apertura de un canal propio a nombre de la
empresa en donde se suban y se compartan los videos tutoriales de la
instalacion y uso del sensor, configuracion de la cuenta del usuario,
manipulacion de las graficas y datos que se emiten en hojas del programa
Excel, calibracion y restauracion del sensor, solucion de errores mas
frecuentes, etc.; también se propone que tengan un video institucional con

el que presenten la empresa al mundo.

& http://conceptodefinicion.de/youtube/
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Manzanaque (2013) sugiere gque se utilice una imagen del canal que se
relacione positiva y completamente con la marca, si se puede vincular con
una cuenta de Google+ le dara mayor fuerza y exposicion; de la misma
forma la fotografia de portada del canal debe tener relacion con la marca o
el producto. Otro consejo que ofrece Manzanaque (2013) es que se creen
listas de reproduccion en las cuales se agrupen videos que tengan algun
tema en comun, asi con palabras clave que posicionen la marca en la
busqueda de los usuarios.

Otra manera de hacer presencia de marca utilizando esta pagina es
realizando videos con testimoniales, presentando a las opiniones,
comentarios, historias de los clientes resaltando los beneficios que han
conseguido o que pretenden obtener tras el uso del producto. También
pueden grabar y subir videos en donde se presenten los distribuidores
internacionales junto a clientes a lo que ya se les ha satisfecho su
necesidad por el uso de los sensores. Incluso pueden subir los videos
promocionales que realizan los distribuidores, tomando esta practica como
via de control del uso de la marca, logo y producto en el extranjero.

- LinkedIn: red social creada en 2003, la cual se enfoca a mantener
conexiones entre profesionales y gente que pone en exposicion su PYME
ante los usuarios’?. Al originar una cuenta, se crea un perfil profesional el
cual se sustenta con los datos laborales (actuales y pasados), formacion
académica y demas, dandole la oportunidad a las empresas de considerarlo
para cubrir puestos; por otra parte, las empresas también tienen la
posibilidad de crear un perfil corporativo incluyendo el logo, direccion de la
pagina web (si dispone de una), y los productos que ofrece, ademas de que
respalda los perfiles de los empleados inscritos en dicha red .

Se sugiere a la empresa OCTET++ iniciar el acercamiento al publico de las
organizaciones comerciales que pertenezca a LinkedIn abriendo una cuenta

corporativa puesto que, con 150 millones de usuarios, sera posible

2 https://www.entrepreneur.com/article/264975
& https://www.entrepreneur.com/article/264975
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acercarse y realizar una red de contactos extensa y asi lograr captar
nuevos clientes; esto lo pudieran conseguir manteniendo publicaciones que
generen interés con informacion actualizada asegurando una buena
redaccién y ortografia’. Al mismo tiempo, la empresa OCTET++ puede
encontrar profesionales que cubran alguna necesidad interna que tengan al
ser posible revisar los curriculum vitae de las personas inscritas.

Existe un perfil que utiliza la palabra ‘Octet’, el cual pertenece a un musico
de origen estadounidense, ademas de otras empresas las cuales
acompafan el nombre con otra palabra que las identifiqgue a lo que se
dedican, como finanzas, investigacion, tecnologias de la informacion,
quimica, etc., por lo que sera importante, elemental y fundamental que la
empresa OCTET++ introduzca su informacion de forma clara, para
diferenciarse de las otras que utilizan la palabra ‘octet’ en el nombre de
perfil, y que se acomparfie con evidencias tales como fotografias de los
productos, video institucional, enlaces a la pagina web y otras redes

sociales en las que esté presente.

54.7. MAYOR CONTROL SOBRE LA PUBLICIDAD QUE REALIZA EL
DISTRIBUIDOR.

La empresa OCTET++ ya realiza ventas internacionales en Sudamérica en los
paises de Chile, Colombia y Ecuador por medio de un distribuidor, quien tiene
abierto ese canal de distribucién. La organizacion facilita la imagen del logo hacia
este distribuidor de manera que pueda utilizarlo de la manera que mejor le
convenga, tal como en la publicidad que realiza en el mercado en el que trabaja,

por ejemplo...

Sin embargo, OCTET++ no tiene ningun control sobre la forma en que es utilizado
su nombre y logo, por lo que no tiene seguridad con qué escrupulosidad o

dignidad se esta manipulando y presentando al publico.

" Ibidem.
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Una manera en que se pudiera tener, si no el control por completo, por lo menos
conocimiento de cuanta importancia o qué nivel de valor le dan a la alianza y
relacion entre organizaciones, al nombre, marca y el logo de la empresa y, aunque
OCTET++ no tendria el voto final del uso de los medios o estrategias de
promocion que el distribuidor realice, pueden retomar los esfuerzos realizado por

el distribuidor.

La manera como seria capaz de hacer esto es pidiendo que les compartan todo
tipo de publicidad en la que aparezca el nombre o logo de OCTET++ para, a su
vez, ser publicada en las redes sociales en los que tengan presencia, por ejemplo,
si el distribuidor esta utilizando algun video en sus perfiles de las redes sociales
gue utilice, al compartirlo con OCTET++ puede subirlo a su canal de YouTube,
dandoles presencia y respaldo mientras se gana prestigio y reputacion ante el

publico al exponer el hecho de que tienen presencia internacional.
5.4.8. DIFERENCIACION DE EMPAQUES.

En el momento en que la empresa OCTET++ comenzé a trabajar las
exportaciones, realizo el disefio del empaque segun las especificaciones que UPS
les pidié segun sus politicas de envios al extranjero, para lo cual sélo replicaron el
disefio de los empaques utilizados en los productos entregados en el territorio
nacional, lo cual no presentaria gran inconveniente cuando sus esfuerzos se
enfocaban a la distribucion de una clase de sensores, sin embargo, en la
actualidad ofrecen tanto los sensores para hortalizas y para hortalizas y frutales,
los cuales tienen especificaciones diferentes en cuando a las profundidades que
evalian tanto cuando se trata de la humedad como para la temperatura’. Dado
gue el Médulo de Comunicacién es el mismo para ambos sensores, €sta no

presenta ningun problema en cuanto el disefio del empaque.

s http://octet.com.mx/
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Figura #29: Empaque de los sensores OCTET++.

Fuente: OCTET++ (2016).

Se sugiere gque se realice otro disefio para el segundo sensor que ofrecen, a razén
de diferenciarlos. Puesto que el redisefio o la realizacion de un nuevo disefio
pueden resultar costosa en primera instancia, se recomienda echar mano del
apoyo que PROMEXICO ofrece a PYMES mexicanas exportadoras, el cual facilita
hasta $50,000.00, los que no son sujetos a IVA y son a reembolso; con éste se
puede contratar a un asesor en disefio quien puede presentarles varias
propuestas para la produccién de los empaques para el sensor de de hortalizas y
frutales, a lo que, encontrandose la actividad de exportacion hacia Brasil por

arrancar, aun se esta en tiempo para solicitar este apoyo.
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Figura #30: Mapa de Sudameérica con el circuito electrénico.

Fuente: Drijan (2016).

Por ejemplo pueden incluir una imagen como la anterior, en donde se observa la
silueta del area de América del Sur con el interior como un circuito electrénico
manifestando el interior de los mddulos de comunicacion, ademas de que se
muestra el territorio al que ya se exporta y el que se pretende abordar, en una

misma ilustracion.

5.4.9. COMBATE A LA RESISTENCIA A LA ADQUISICION, USO E
IMPLEMENTACION DE LA TECNOLOGIA EN EL CAMPO.

Para lograr el posicionamiento del producto, la marca, el logo, que ofrece la
empresa es necesario que cuente con una exposicion frecuente ante el mercado
meta. Utilizando varias estrategias de la P de Promocion es posible alcanzar el
objetivo, por ejemplo publicaciones en revistas o catalogos especializados,
lanzando promociones atractivas para los usuarios, asocidndose con otras

marcas, eftc.

Ahora bien, para este caso en particular, siendo que el mercado al que se quiere
penetrar se encuentra fuera de las fronteras nacionales, es necesario realizar un
esfuerzo mayor ya que el utilizar exposicion publicitaria puede presentar el
inconveniente de la pérdida de contenido al momento de la traduccién del espafiol

al portugués, los tiempos y forma de publicacion en el extranjero, etc., y al no ser
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un producto de conveniencia, la forma de realizar las actividades de promocion

deben ser estructuradas de manera que lleguen al mercado meta.

Es cierto que los distribuidores harian su parte presentando y llevando el producto
hasta los clientes cautivos y los potenciales a los que dedique su tiempo, es
necesario que la empresa intervenga en la exposicion de la marca, sobre todo a
razén de encontrarse en la fase de introduccibn en un nuevo mercado
internacional. Uno de los medios que puede aprovechar son las ferias industriales
y agricolas programadas, ya sea presentandose como individuo moral o pudiera

acompanfar al distribuidor o distribuidores con los que cuente en el territorio.

La exposicion en las ferias industriales y del sector agricola pueden abrir las
puertas al producto para ser conocido, realizar redes de negocios e incluso
localizar clientes. Realizando una busqueda de en la web sobre las exhibiciones
que mejor se adapten para la exposicion de los productos de la empresa
OCTET++, se encontro el calendario oficial de Exposiciones y Ferias que lanza el
Gobierno Federal de Brasil, en conjunto con el Ministerio de Industria, Comercio
Exterior y Servicios, asi con el Ministerio de Relaciones Exteriores, el cual
contiene informacion sobre todos los campos de accion: Agronegocios, Alimentos
y Bebidas, Artesanos, Belleza y Estética, Comunicacion y Publicidad, Energia,
Tecnologias de la Informacion, Muebles, Mineria, Textil, Turismo, Vehiculos;
también los enlista por Estados. Con este se espera que las empresas lo tomen
como una herramienta para impulsar y promover el turismo y los negocios del pais
(Republica Federativa de Brasil [RFB], 2016).

- Showtec 2017: se lleva a cabo anualmente en el mes de enero en el estado
de Mato Grosso. Esta dedicada a la exposicion agropecuaria, de
magquinaria, innovaciones, implementos y servicios. Alberga a cerca de 150
expositores durante tres dias. En el manual del expositor que se encuentra
en su pagina web contiene la informacién necesaria para los interesados:

informacion de contacto para obtener un espacio dentro del evento,
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permisos y restricciones, tiempos de armado y desarmado de stands,

formularios de permisos, etc.

El contacto se realiza a traves de correo electronico

showtec@fundacaoms.org.br o por teléfono +55 67 3454 2631(RFB, 2016).
Figura #31: Logo de la feria Showtec 2017.

2017

- Show Rural Coopavel: con sede en el municipio de Cascavel en Parana, se

Fuente: Agroevento.com (2016).

realiza cada afio en el mes de febrero, estando programada la siguiente del
6 al 10 de febrero de 2017 (RFB, 2016); ya se tienen 520 expositores
confirmados, los cuales exhiben productos referentes a la avicultura,
maquinas, implementos e insumos agricolas, tecnologia de precision, riego,
cooperativas de crédito, etc. En la pagina web de la feria se encuentran las
normas que deben seguir los expositores, el reglamento y el formulario de
autorizacién para armar el stand®.

Para ponerse en contacto con los organizadores se puede enviar un correo
a showrural@coopavel.com.br, llamar al teléfono (45) 3225 6885 o llenar el
formulario que se encuentra en la pestafia de Contato”’.

Figura #32: Logo de la feria Show Rural Coopavel.

Riial,

COOPAVEL

T

Fuente: Show Rural (2016).

’® http://www.showrural.com.br/documentos/
7 http://www.showrural.com.br/contato/
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- Expodireto Cotrijal: evento anual que se lleva a cabo en Nao-Me-Toque,
municipio de Rio Grande del Sur; la préxima edicion se presentara del 6 al
10 de marzo de 2017, la cual da cabida a empresas que muestran
maquinaria para riego, cultivo, etc., productos vegetales, productos
animales, ademas de que cuenta con espacios rurales, asi también se
manifiestan érganos investigadores y universidades (RFB, 2016). Dentro de
la pagina web de Expodireto Cotrijal se encuentran la informacion
pertinente para que los expositores tengan conocimiento y puedan
descargar los formularios necesarios, ademas de que se encuentra el valor
de los espacios tanto en el area descubierta, las areas para demostraciones
de productos y los plazos para realizar los pagos’®. Las dudas y la
comunicacion con los organizadores se realizan marcando al teléfono (54)
3332 2215 o al (54) 3332 2216, también se puede llenar y mandar el
formulario de contacto que se encuentra en la pagina web del evento’®, asi

también al correo expodireto@cotrijal.com.br.

Figura #33: Logo Expodireto Cotrijal.

EXPODIRETO
@OTRIJAL

Fuente: AGCO Corporation (2016).

- Expo Umuarama: exposicion anual proxima a celebrarse su edicion numero
43, del 9 al 19 del mes de marzo de 2017 en la cual los casi 500
expositores exhiben maquinarias, tecnologia agropecuaria, animales,
automoviles, sistemas de informatica, industria y comercio, asi como
ofrecen entretenimiento en forma de intérpretes musicales, rodeos, muestra
culturales, etc. (RFB, 2016). Como su nombre lo dice, se lleva a cabo en la

ciudad de Umuarama en Parana en el Parque de Exposiciones Dario

’® http://www.expodireto.cotrijal.com.br/index.php?id_menu=
7 http://www.expodireto.cotrijal.com.br/index.php?id_menu=fale_conosco
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Pimienta Nobrega y para tener contacto con los organizadores es necesario
enviar un correo a srumuarama@srumuarama.com.br, si sélo se quiere
tener informacion general, al momento que ya requiere informacion
comercial la direccion de correo electrénico es
comercial@srumuarama.com.br o llamar al teléfono (44) 3621 9500,
también se puede visitar el perfil de facebook.com/expoumuaramaoficial y

el de Twitter @expoumuarama®.

Figura #34: Logo Expo Umuarama.

-

— -
— \

UMUARAMA

Fuente: Countrymais (2015).

- Feira Trés Lagoas Florestal: feria bianual, la cual presenta su tercera
edicién del 28 al 30 de marzo de 2017, en Trés Lagoas, Mato Grosso do
Sul; en ella las casi 210 empresas inscritas exhiben maquinaria, equipo y
servicios para el manejo del desarrollo de bosques, ademas se puede
adquirir asesoria sobre el uso de los medios digitales (RFB, 2016). Para
conocer mas sobre como asistir y qué esperar de esta feria, se puede
mandar un correo electronico a robson@painelflorestal.com.br y, también,

visitar la pagina web oficial http://treslagoasflorestal.com.br/ (RFB, 2016).
Figura #35: Logo feira trés lagoas florestal.
37 FEIRA DA CADEIA ILE & lﬂm )
PRODUTIVA DA , | i
INDUSTRIA BRASILEIRA ‘
2017 / ED.O3

Fuente: Trés Lagoas Florestal (2016).

# http://expoumuarama.com.br/v2016/?page_id=15
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- Agrishow: feria internacional anual celebrada en Sao Paulo, la cual ya va en
su 242 edicion presentandose del 1° al 5 de mayo de 2017; es una de las
principales ferias de tecnologia implantada en la agricultura del mundo
ademas de la mas grande e importante de Latinoamérica, la cual recibe
alrededor de 150 mil visitantes y se presentan mas de 800 marcas de
maquinaria, sistemas de riego, accesorios y piezas, entre otros productos
que favorecen el avance y rendimiento de los agronegocios®”.

Los sectores que se presentan durante el transcurso del evento se
encuentran la agricultura de precision, agricultura familiar, centros de
investigacion y universidades, equipamientos de irrigacion, finaciadoras y
servicios financieros, productores de biodisel, revistas y publicaciones
técnicas, software y hardware, por mencionar algunos®.

Para ponerse en contacto con los organizadores existen diversas vias:
teléfono: +55 11 3598 7800; correo electronico: falecom@informa.com,

agrishow@informa.com; sitio web: informaexhibitions.com.br®.

Figura #36: Logo Agrishow.

Fuente: Brasil Machinery Solutions (2015).

- ExpoAgro: la version numero 53 de la Exposicdo Agropecuaria
Internacional de Dourados se llevara a cabo del 12 al 21 de mayo de 2017

en el municipio Dourados, el cual es parte de Mato Grosso del Sur; en ella

81 http://www.agrishow.com.br/es/la-feria/la-agrishow
82 http://www.agrishow.com.br/es/exponer
® http://www.agrishow.com.br/es/exponer/quiero-exponer/quiero-exponer
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se presentan muestras de la nueva tecnologia aplicada en los
agronegocios, ademas de que se agendan simpésiums y conferencias asi
como que es un buen momento para realizar negocios con empresas del
mismo sector o relacionadas con la industria (RFB, 2016). La informacion
requerida para formar parte de esta feria puede ser recabada al
comunicarse por medio de correo electronico al Sindicato de Rural de

Dourados: sindicatorural@sindicatoruraldedourados.com.br

Figura #37: Logo ExpoAgro Dourados.

[ ExpoAgro

Fuente: Sertanejonovo (2016).

- Agrobrasilia: con sede en Brasilia, en el Parque Tecnologico Ivaldo Cenci,
esta feria de agronegocios se lleva a cabo anualmente en el mes de mayo,
su 102 edicion tomara los dias 16 al 20 de dicho mes para que los casi 450
expositores puedan presentar equipos agropecuarios, exhibir avances y
nuevos desarrollos e innovaciones en insumos vegetales, fruticultura,
horticultura y frolicultura, ademas de tener en la agenda conferencias y
seminarios (RFB, 2016); también se ofrecen espacios para demostraciones
de magquinaria e implementos agricolas®*.

Para obtener informacién de como adquirir un espacio en tan importante
feria, se puede mandar un correo electrénico a
agrobrasilia@agrobrasilia.com.br o llamar al teléfono (61) 3339 6542 o al
(61) 3339 6516%°, en caso de investigar mas sobre la misma se puede

dirigir a la direccion web www.agrobrasilia.com.br.

84 http://www.agrobrasilia.com.br/afeira.html
® http://www.agrobrasilia.com.br/como-expor-na-agrobrasilia.html
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Figura #38: Logo Agrobrasilia.

Fuente: Agrobrasilia (2016).

- Rondbnia Rural Show: la 62 feria internacional de Tecnologias y
Oportunidades de Negocios Agropecuarios, con sede en Parana, se llevara
a cabo del 24 al 27 de mayo de 2017; en ella se podran observar las
exhibiciones de cerca de 420 expositores los cuales presentan productos
agropecuarios, maquinaria, ademas de ser una vitrina a las tecnologias

utilizadas en la agroindustria (RFB, 2016).

Figura #39: Logo Rondbnia Rural Show.

RONDONIA
Rural Show

Fuente: Folha de Vilhena (2016).

- Hortitec: la Exposicion de Técnicas de Horticultura, Cultivo y Cultivos
Intensos presenta su edicion numero 24 durante los dias 21, 22 y 24 de
junio de 2017, en el municipio de Holambra en Sao Paulo, en la cual se
presentan cerca de 400 expositores los cuales exhiben sus productos del

tipo fertilizantes, bombas de agua, invernaderos, sistemas de irrigacion,
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instrumentos de mediciéon de temperatura y humedad, filtros, etc.®. El
contacto con los organizadores se logra por correo electrénico
rbb@rbbeventos.com.br, y en el teléfono (19) 3802 4196. RBB Eventos

también se encarga de la realizacion de la exposicion Enflor — Garden Fair.

Figura #40: Logo Hortitec.

 2*HORTITEC 20

Exposi;ao Teonica de Horbcuhira, Cultivo Protegido & Cullirs keersves— de 21 2 23 de junihio

Fuente: Infoplantas (2016).

- Expointer: este feria ha existido desde el 1901 y desde 1972 se cuenta con
la participacion de varios paises®’; se lleva a cabo en el Parque Estadual de
Exposices Assis Brasil en Esteio, municipio de Rio Grande del Sur; la
siguiente exhibicion serd del 26 de agosto al 3 de septiembre de 2017, dias
durante los cuales los expositores tendran la posibilidad de mostrar
productos, maquinas, implementos agricolas, etc. (RFB, 2016). El contacto
con los organizadores se lleva a cabo utilizando el correo electrénico

expointer@seapa.rs.gov.br

Figura #41: Logo Expointer.

ATTTR

Exm»inter

Fuente: Fondo Global de Alimentos (2012).

- Power-Gen Brasil: se llevara a cabo del martes 25 al jueves 27 de abril de
2017, en Sao Paulo; durante estos tres dias se presentan innovaciones,

86 http://hortitec.com.br/site/expositores/
# http://www.expointer.rs.gov.br/edicao-2016
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modificaciones, mejoras en productos y maquinaria utilizada dentro del
sector hidroeléctrico®®, ademas de que la visita puede ser aprovechada para
el acercamiento con empresas que se dediquen a presentar productos de la
misma industria o con la que puedan colaborar, incluso compartir canales
de distribucion. Para ponerse en contacto con la responsable de los
posibles exhibidores internacionales es necesario dirigirse con Linda
Fransson (quien se encuentra en Suecia), ya sea enviando un correo
electronico a la direccién lindaf@pennwell.com, o realizando una llamada al
teléfono +46 708 202 351(PennWell, 2016).

Figura #42: Logo Power-Gen.

Fuente: Pennwellhub (2016).

- Feria Técnica Forland Nordeste: la informacion sobre esta feria es
proporcionada por la pagina web de Mecanica Nordeste la cual contiene
informacion de la edicion de 2016. En ella se tiene la oportunidad de
realizar nuevas prospecciones de clientes, a la vez que se puede ampliar su
red de negocios; teniendo un espacio de 13,000 m? en 2016 esperaban
200 marcas exhibidas y 15 mil visitantes®. Se han recibido empresas
expositoras locales y una francesa, por lo que estan abiertos albergar
productos extranjeros, los cuales van desde uniformes, maquinas hasta
paneles solares®.

Es llevada a cabo en la ciudad de Olinda en Penambuco y el contacto
comercial se realiza con el coordinador de ventas Alexandre Duarte, por

medio de correo electrénico comercial@mecanicane.com.br, al teléfono +55

% http://www.nferias.com/power-gen-brasil-incorporating-hydrovision-brasil/

89 http://www.mecanicane.com.br/O-Evento/Informacoes-
Gerais/Apresentacao/?preload%5B11332109%5D=referral

o http://www.mecanicane.com.br/Planejador/Produtos/?preload%5B11332109%5D=referral#
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11 3060 5000 o llenando el formulario que se encuentra en la pagina web,

en la parte de Expor — Quero Expor — Contato Comercial®.

Figura #43: Logo Mecanica Nordeste

-MECANICA
NORDESTE

O ENCONTRO DE SOLUCOES
PARA A INDUSTRIA :,18‘.?.0%]

Fuente: Conexled (2016).

Teniendo en cuenta que existen estas ferias industriales, llega el momento de
buscar la financiacion o los recursos necesarios para lograr estar presentes en la
gue ofrezca las mejores condiciones de presencia, exhibicion, costos, etc. Al tener
la percepcién de que el presentarse en ferias internacionales puede ser costoso,
pues habria que tener en cuenta que se debe presentar un stand y éste debe
acondicionarse segun el evento, la imagen que se quiera proyectar sobre el
producto, etc.; por eso se sugiere se tome el apoyo que ofrece PROMEXICO
denominado Ferias tipo C, pues con éste se puede recibir hasta el 90% o hasta
$70,000.00 el cual debe ser utilizado para cubrir el monto de la renta del espacio,
el envio de muestras, los gastos de operacion tales como la limpieza, la energia
eléctrica utilizada, asi como los gastos de construccion los cuales deben cubrir el
ensamble y desmontaje del stand, la instalacion eléctrica, muebles, entre otros

elementos.

Como se observo con anterioridad, es necesario entregar el Formato de Solicitud
de Apoyo, la Opinion de Cumplimento de Obligaciones Fiscales, una copia del
RFC, de la identificacion oficial del representante legal y del estado de cuenta con
CLABE interbancaria, asi también el Formato de Autorizacion de Apoyo
debidamente firmado. Al momento realizar la solicitud del reembolso, los

documentos a entregar son: el Formato de Solicitud de Reembolso, la factura

o http://www.mecanicane.com.br/Expor/Quero-Expor/Contato-Comercial/
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electronica a favor de PROMEXICO vy su archivo XML la cual debe ser expedida a
nombre de la marca o razon social registrada en la solicitud, ademas se deben
incluir al menos un par de fotografias que demuestren la presencia, tamafio y uso
del stand utilizado, a su vez se presenta el catélogo oficial, directorio en linea, el
gafete brazalete u objeto que lo haya identificado, por ultimo, la razén social
registrada debe también aparecer en la copia del comprobante fiscal que el
proveedor del servicio entregara al beneficiario, en éste deben estar enlistados los

gastos y facturas que resultaron por la construccion del stand.
5.4.10. PEQUENOS DISTRIBUIDORES.

AuUn cuando se tengan los contactos con empresas medianas que pudieran estar
interesadas en adquirir productos OCTET++, se buscaron algunos distribuidores o
agentes libres, quienes pudieran tomar la marca de la empresa dispersando el

nombre y ofreciendo los productos hacia los consumidores que tengan cautivos.

- LUIS CHAYA: concesionario que trabaja con Underhill, empresa dedicada
a la produccion de sistemas de irrigacion para campos de golf, campos
deportivos e instalaciones comerciales y residenciales®. Se encarga de la
zona de Sudamérica. También desplaza productos de Irrometer mediante
catalogos o en linea. La forma de ponerse en contacto con él es mediante
correo electrénico: Ichaya@uicorp.net, asi como por teléfono al +57 1 258
2804 y +57 1 625 3582.

- ELECTRONICA ELTEC: productora de articulos utilizados como controles
electrénicos instalados en aparatos electrodomeésticos tanto como controles
de temperatura adaptativos, entre otros®. Segin Consultas DIEX, esta
empresa exporta cuatro de sus productos a .Brasil, entre ellos los
termostatos y tarjetas electronicas®. La gerencia de ventas es dirigida por

José Luis Acosta Pérez, quien puede ser contactado por correo electronico

*2 http://www.uicorp.net/company/about-us

93 http://eltec.mx/es/conocenos/perfil-de-la-empresa.html
94

http://www3.promexico.gob.mx:8181/KBObjetosDeNegocioN.NetEnvironment/servlet/wpconsultainicio?,8
7492,Producto,4,51,51,51,288,51,0,,0,0,3,,0,0,,90,0,0,0,SI
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global@eltec.com.mx y al teléfono 55 439 339. La empresa tiene como
domicilio la calle Indiana #13, en la colonia Napoles en el municipio de
Benito Juarez, C.P. 3810, en CDMX. Su pagina de internet es
www.eltec.com.mx

- AUTONICS Sensors & Controllers: empresa coreana emprendida en
1977, la cual se dedica a la produccion y exportacion de sensores,
controles e instrumentos de medicion, los cuales son vendidos en mas de
100 paises®. En 2008 se instalé6 en México para tener un punto desde
donde realizar ventas y que sirviera como vinculo entre Sudamérica y el
norte de América, siempre entregando productos de calidad®; las oficinas

se encuentran en:

Tabla #21: Contacto con Autonics Sensors & Controllers.

Av. Dr. Gustavo Baz
Prada, #98, Int. 7* Fracc.

Principal industrial Alce Blanco. ventas@autonics.com (55) 55 5207 0019, 5533

. http://autonics.com.mx 8927 y 6389 3375
Naucalpan de Juarez,
Estado de México
Acotron Av. Federalismo Sur
Elecirorgs 244, sector Juarex, ingpreciado@acotron.com 33 3826 7004

Industrial, S.A. Col. Moderna, C.P.
deCV 44100, Guadalajara

Blvd. Hermanos Aldama
Electriargo, S.A.  #508, Col. San Miguel,
de C.V. C.P. 37390, Lebn, en
Guanajuato

arturogonzalez@electriargo.com 477 71552 01

% http://autonics.com/about/about_main.php
% http://autonics.com.mx/support/support_7.php
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iane: [CMIm R
Automation, sebastiansalas@proface.com 0181 8307 1499
SA deCV Escobedo lll, C.P.

66058, Nuevo Ledn

Tuberias y Blvd. Emiliano Zapata

Valvulas del #941-A, Col. Industrial
Noreste, S.A.de  Bravo, C.P. 80120,
CV. Culiacan, Sinaloa

ventasksi@gmail.com 667 714 11 30

Fuente: Elaboracion propia.

En el continente americano cuenta con tres puntos principales en donde tienen
sucursales, uno de ellos es en Brasil donde se establecieron en 2005 en la ciudad
de Sao Paulo; la direccion donde se encuentra es Calle Dr. Licinio Maragliano, 369
Santo Amaro, Sao Paulo, CEP: 04753-130, la direccion de correo electronico es
comercial@autonics.com.br, la pagina web es www.autonics.com.br, los teléfonos
de contacto son 55 11 2307 8480 y 55 11 2308 8661°".

Lo que aqui se sugiere gque se aproximen a Autonics a razén de que se logre una
alianza de distribucion entre Autonics y OCTET++, pues ambas empresas tienen
puntos en comun, por ejemplo la residencia de sus oficinas en México, el deseo de
introducir sus productos al mercado brasilefio, la comercializacién de sensores; asi
también la empresa OCTET++ puede aprovechar esta coalicibn para optimizar,
perfeccionar y desarrollar sus labores de comercializacion internacional haciendo

una comparacion de sus procesos para asi encontrar uno propio.

*7 http://autonics.com.mx/Global/global_br.php
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La suerte tiene poco que ver con el logro de los objetivos, pues a diferencia de
s6lo esperar a que sucedan las cosas, lo ideal seria que el curso que se decida
tomar sea manejable y conveniente para asi evitar la incertidumbre de toparse con
lo desconocido de manera que se pierda la motivacion con la que se emprendio el
camino, desaprovechando oportunidades vy posibilidades, incluso perdiendo la
perspectiva de lo que es necesario invertir, rechazando y objetando actividades

obligadas a realizar de manera que se alcancen las metas satisfactoriamente.

Bien pareciera que introducir un producto ya probado y aceptado en otros paises a
uno nuevo es simplemente tomar lo que ya se conoce o0 se ha realizado y
replicarlo en el nuevo mercado, sin embargo, el traspasar nuevas fronteras
significa el toparse con diferente cultura, comportamiento, politicas, e, incluso,
diferente idioma, por lo que es aconsejable realizar un estudio mas profundo sobre
las condiciones macroeconémicas, politicas, econdmicas, comerciales, sociales,
etc., las cuales influyen considerablemente en el éxito en la aceptacion del

producto ofrecido.

Al considerar varios modelos sobre mercadotecnia internacional, los pasos y
procedimientos a realizar, se advirti6 que ninguno satisfacia plenamente las
necesidades de la empresa, la cual se beneficia al momento de que se le disefo
un modelo propio, el cual toma los puntos precisos que cada modelo ofrece y los
compila para que, ahora si, la persona encargada de realizar las actividades para
la comercializacion de los productos en el extranjero permanezca dentro del
sendero correcto, incluso ahorrandose tiempo al no entretenerse con actividades

innecesarias o repetitivas.

Aunque es cierto que gracias a la existencia del internet se puede trabajar de
manera remota, ademas sin pretender regresar a la parte teorica, es considerable
decir que es necesario que la organizacién encuentre a una persona hativa del
pais, no solo para cuestiones de distribucion, entendiendo que es quien conoce
mejor el ambiente legal y comercial, la forma de hacer negocios en el mercado

brasilefio, ademas de que represente dignamente a la marca OCTET++ de
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manera internacional y contribuya al desarrollo, penetracién, aceptacion y
disposicion de los productos, aln asi se encontraron empresas que estan abiertas
al uso de la tecnologia en sus campos de cultivo, por lo que los sensores que

OCTET++ ofrece tienen posibilidad de ser introducidos al mercado brasilefio.

Con la aplicacion de la matriz de los factores internos y externos se pudo
demostrar que las acciones que la empresa ha estado llevando a cabo han sido
buenas, sin embargo aun existe una brecha entre el lugar en que se encuentran
en el mercado internacional y el establecimiento de la marca y del producto como
los principales o los mas reconocidos en el pais, por lo que las estrategias y
actividades son propuestas con el objetivo de estimular el conocimiento de la

marca en el mercado internacional.

Al ser una empresa pequefia, una de las propuestas con mayor insistencia que se
hace, es que aplique y solicite la mayor cantidad de apoyos que PROMEXICO les
ofrece, pues como se dice coloquialmente ‘es mejor trabajar con dinero ajeno’, que
ciertamente conlleva una gran responsabilidad al tener que administrarlo de
manera eficiente, sin embargo al complementar esta propuesta de plan de
mercadotecnia con un asesoramiento financiero eficiente, pueden trabajar y
obtener beneficios que vayan mas alla de lo econémico, es decir, el
reconocimiento, el posicionamiento de los productos, de la marca, del nombre de
OCTET++, primero en los paises latinoamericanos en los que ya tiene presencia
para ir abriéndose camino para, en algin momento, gozar de una amplia red de

consumidores y seguidores leales.

Una de las revelaciones que impactan de manera considerable a los planes de
distribucion, es el que territorio 6ptimo a tener en mayor consideracion no es
ninguno de los dos estados mas conocidos de Brasil, pues ni Sao Paulo ni Brasilia
es punto clave en cuestion de areas cultivables se refiere, pues las empresas mas
productivas y con las que los socios tienen deseos de establecer relaciones
comerciales cuentan con cultivos, entre otros lugares, en los estados de Mato

Grosso y Bahia; no obstante no hay que dejar de considerar que las ferias y expos
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de agronegocios y de agricultura en general, muchas de ellas se celebran en Sao
Paulo. Lo interesante de estos eventos es que presentan la posibilidad de
demostrar la operacionalidad de los productos en tiempo real ante los visitantes
pues facilitan areas abiertas de manera que los posibles clientes vean el producto

en accion.

Aun quedan maniobras que los socios deben considerar poner en marcha en el
futuro inmediato, tales como el uso de las redes sociales ya que, al ser una
empresa de tecnologias, saben con certeza que éstas estdn en constante
evolucion y tienen gran alcance, por lo que las sugeridas son, ademas de las mas
utilizadas por el mercado brasilefio, en las que las empresas mencionadas tiene
presencia, en tal caso y con la asesoria de un community manager, se lograria

positivamente el comienzo del reconocimiento de la marca y los productos.

Una de las grandes limitantes con las que se topa la empresa OCTET++ es la
carencia del domino del idioma oficial de Brasil: el portugués, lo cual los pone en
desventaja al momento de ganar la confianza de los clientes potenciales, al
realizar negociaciones, al presentar los productos y aun asi no es un obstaculo
para penetrar en el mercado brasilefio, pues tanto PROMEXICO como CAMEBRA
pueden auxiliarlos, uno apoyandolos econémicamente para la contratacion de un
intérprete y el otro al desarrollar programas de ensefianza de idiomas,

respectivamente.

Asi pues, queda en manos de la empresa el tomar en consideracion las
estrategias y actividades sugeridas en el documento para comenzar a prepararse
para abordar el mercado brasileio con productos innovadores, a precios
adecuados y competitivos, ya sea lanzando sus propias promociones o
respaldando las realizadas por los distribuidores, directamente a los consumidores
potenciales buscando las condiciones Optimas para que los productos siempre

estén a su alcance.
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ANEXOS

Octet++

Figura #44: Exportaciones e importaciones de bienes y servicios de 1996 a 2015

de forma trimestral.
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Fuente: Junta de Investigacion. Coordinacion de Cuentas Nacionales (2016).

Figura #45: Conversion de 1 Dolar Estadounidense a Real Brasilefio.

USD/BRL

UsD BRL usD
1 3.34 15
2 669 |« 20
3 » 1003 @ 25
4 » 1338 | 30
5 1672 35
10 3344 @ 40

Fuente: Conversormoneda (2016).
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Figura #46: Conversion de 1 Real Brasilefio a Pesos Mexicanos.

Guia de Bolsilio
BRL/MXN R TREE
Tipo de cambio del 13/1272016
BRL MXN BRL MXN BRL MXN
1 6.05 15 90.81 45 272.42
2 121 20 121.08 50 30269
3 18.16 25 151.35 100 605.39
4 2422 30 » 18162 250 » 1.513.47
5 30.27 35 211.89 500 - 3.026.94
10 » 6054 40 24216 1000 » 6.053.89

Fuente: Conversormoneda (2016).

Figura #47: Conversion de 1 Dolar Estadounidense a Pesos Mexicanos.

Guia de Bolsilio
USD/MXN O
Tipo de cambio del 13/12/2016
usD MXN uUsD MXN uso MXN
1 20.25 15 303.71 45 911.12
2 40.49 20 40494 50 1.012.35
3 60.74 25 50618 100 2.024.71
4 » 8099 30 607 .41 250 5.061.77
5 » 10124 35 708.65 500 10,123.54
10 » 20247 40 » 80988 1000 » 20.247.08

Fuente: Conversormoneda (2016).
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