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2. Descripción del  problema
El problema surge por la difícil situación que atraviesa actualmente la industria
manufacturera en nuestro país, en especial el sector de transformación de alimentos como
frutas y vegetales en conserva al cual pertenece la empresa. Para el año 2015 y 2016 se
presentó una desaceleración de la demanda por la disminución del consumo en las familias,
situación entendible dada la tendencia de aumento en la inflación, desempleo y reformas
económicas que afectan el bolsillo de los consumidores de todos los estratos
socioeconómicos; pero se ha venido presentando una mayor proyección en la demanda a
nivel internacional. Con el desarrollo del presente proyecto se busca solucionar este
problema, abriendo con un Plan de Marketing nuevas posibilidades en los mercados a nivel
internacional para la comercialización de sus productos.
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4. Objetivos
Objetivo General

Formular un Plan Estratégico de Marketing para la penetración de los productos de la
empresa SAVORI LTDA en el mercado de los Estados Unidos de América.
Objetivos Específicos

• Fundar una estrategia  corporativa para alcanzar el mercado internacional.
• Determinar cuáles de los productos que fabrica la empresa se pueden exportar al

mercado de los Estados Unidos.
• Establecer el plan de marketing para la penetración de los productos de la empresa

SAVORI LTDA en el mercado de los Estados Unidos.

5. Resumen del texto
El presente trabajo desarrolla el plan de marketing internacional de la empresa SAVORI
LTDA, que pretende exportar al mercado de los ESTADOS UNIDOS sus productos, para
lo cual se realizará un análisis de las variables controlables de la empresa como son,
producto, plaza o distribución y precio para facilitar la penetración del producto en este
mercado extranjero.
Se tuvieron en cuenta las influencias sociales que intervienen entre ellas, el gusto de los
consumidores y las nuevas tendencias de alimentación que apuntan hacia el consumo de
productos naturales. Las influencias económicas como los precios de venta y precios de los
competidores que exportan productos similares. Influencias políticas como lo son la
vigencia del Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos de Norteamérica.
Las influencias físicas como el tipo de trasporte que se utilizara para el traslado de los
productos y los canales de distribución; en este caso la venta se realizara a través de
intermediarios o distribuidores y las formas de adaptación que se implementaran  en el
producto para que se facilite la aceptación de los mismos en un mercado tan competido
como el de los Estados Unidos de Norteamérica. Se escogieron productos que exigían un
bajo grado de adaptación local y que facilitaran la exportación.
El objetivo general de este proyecto es el de formular un Plan Estratégico de Marketing
para la penetración de los productos de la empresa SAVORI LTDA en el mercado de los
Estados Unidos de América. Por lo cual se trazaron unas estrategias corporativas para
aplicar por parte de la empresa y que determinara los pasos a seguir con el fin de alcanzar el
mercado internacional. La estrategia corporativa formulada fue enfocar el proyecto hacia el
mercado global de los alimentos procesados, a través de un plan de crecimiento y
penetración hacia compradores internacionales y determinar en qué país debe iniciar la



empresa con su proyecto de exportación en este tipo de productos.
Dentro de la estrategia corporativa se decidió enfocar el rumbo hacia el mercado de los
Estados Unidos de Norteamérica, en razón a que presenta un crecimiento en la demanda de
alimentos procesados; de igual forma se aprovechan las buenas relaciones y los acuerdos
comerciales como el Tratado de Libre Comercio vigente entre los dos países, el cual no
contempla  aranceles para las frutas y vegetales en conserva; también apuntando a la
diversificación en sus líneas con la proyección de incluir otros productos como salsas y
aderezos en este mercado.
Se realizó un análisis a los productos comercializados por SAVORI LTDA, los cuales
pertenecen a la división de la agroindustria en el sector de las conservas y está dentro de
aquellas cuya actividad es transformar materia prima de origen vegetal como hortalizas,
legumbres y frutas a un producto alimenticio que es envasado herméticamente y sometido a
un tratamiento térmico. Luego de este análisis, se concluyó que los productos más
adecuados para su comercialización en el exterior son: cebollitas blancas, cebollitas rojas,
coctel de frutas, jalapeños, alcaparras y duraznos.
El siguiente paso fue definir las estrategias de mercadeo, en el que se realizó una
segmentación del mercado objetivo en los Estados Unidos, dividiéndolos en supermercados
y distribuidores y de esta forma establecer las estrategias que se deben aplicar para cada
segmento. En cuanto al público objetivo, se proyecta realizar las ventas adoptando un
modelo Business to Business (B2B) y venderle a otras empresas.
En lo referente a la identificación de los objetivos de mercadeo que la empresa SAVORI
LTDA pretende alcanzar a través del desarrollo de este proyecto, inicialmente se realizó un
análisis del público objetivo, así como el diseño de la Matriz DOFA y la caracterización del
perfil competitivo de la empresa, para de esta forma compararlo con sus competidores
directos y analizar las oportunidades reales que se tienen para la ejecución este plan de
marketing.
Teniendo ya definidos los parámetros anteriormente citados, los cuales contemplan el “que”
y el “porqué” del presente proyecto, se pasa a analizar el “cómo” se va a llevar a cabo. Para
esto se elaboró un esquema de logística de exportación de la empresa donde se contemplan
todos los aspectos a tener en cuenta para ubicar el producto desde su sitio de origen hasta el
destino final, definiendo entre otros los medios de transporte, operador logístico y la
modalidad de empaque. Todo lo anterior soportado por un análisis de precios, donde se
compara el valor de los productos de los competidores directos en los productos que
comercializan en el exterior y que sean de la misma naturaleza de los que se pretenden
exportar, para de esta forma determinar el precio de venta.
Además del análisis de precios de los competidores directos, se llevó a cabo un estudio de
los estados financieros y presupuesto de la empresa enfocados en los costos fijos y
variables, identificando el punto de equilibrio de cada uno de los productos a exportar, para
poder establecer de una manera más controlada los precios de venta y también hacer una
proyección de incremento en las ventas para un periodo de 5 años.
Como último paso dentro de este proyecto se definieron los aspectos a tener en cuenta para
adelantar la publicidad y promoción de los productos destacando sus características y
propiedades, utilizando una estrategia de adaptación ya que se realizaran modificaciones al
envase y etiquetas donde se  puede ver la composición del producto  su origen natural y su
materia prima, buscando acercarse a los compradores americanos y teniendo en cuenta las
necesidades y gustos de estos clientes y la nuevas tendencias hacia lo natural; en la
elaboración de la etiqueta del envase se utilizara el color verde claro la cual representa la



tendencia natural y saludable de los productos para que los consumidores los ubiquen con
facilidad y captar su atención para incursionar más rápidamente en el mercado de los
Estados Unidos de Norteamérica.

6. METODOLOGIA
La autora desarrollo una metodología de recolección y análisis de la información cualitativa
y cuantitativa disponible de la empresa SAVORI LTDA, argumentada en bibliografía
referente al tema tratado.

7. CONCLUSIONES
Con la formulación de un plan de marketing internacional para la empresa SAVORI LTDA
se facilita lograr la penetración de sus productos en el mercado americano.
Con la implementación y aplicación de políticas organizacionales como la creación de un
esquema logístico, perfil del consumidor, las estrategias B2B para ventas a otras empresas,
se pretende facilitar la llegada a este mercado a través de firmas ya conocidas en ese país,
las cuales se encargaran de la comercialización del producto, aplicando a estos descuentos
especiales por sus compras.
Por medio de una estrategia de adaptación, se proyecta realizar modificaciones a los
empaques para hacerlos más llamativos visualmente logrando con esto llamar la atención
en los consumidores de este país y dándoles valor agregado que incentive su compra,
mostrando el contenido de la información nutricional, con el  color verde claro en las
etiquetas, la cual representa la tendencia natural y buscando que  los consumidores los
ubiquen con facilidad, para captar la atención en este público.
En la medida que se cumpla con las ventas proyectadas dentro del lapso de 5 años, habrá
posibilidad de encontrar un punto de equilibrio adecuado que permita mejorar los precios y
volverlos cada vez más competitivos.
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