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••Los paradigmasLos paradigmasbloqueanbloquean
nuestra capacidad denuestra capacidad de
observar el mundo comoobservar el mundo como
un todoun todo

••NosNosponen filtrosponen filtrosque nosque nos
hacen observarlo dehacen observarlo de
acuerdo con nuestrasacuerdo con nuestras
creenciascreencias

••Cuando la  realidad no seCuando la  realidad no se
adapta a esasadapta a esasreglasreglas
mentalesmentales, tenemos un alto, tenemos un alto
grado de dificultad paragrado de dificultad para
entenderla.entenderla.

Conclusión



•Se puede rechazar
una buena idea solo
porque     no se
acopla a nuestra
forma tradicionalde
pensar, cerrando así
la puerta a una
nueva posibilidad y
perdiendo    una
oportunidad
potencial

Conclusión



Introducción

•El mercadeo y el entorno



OBJETIVOS  DEL  MERCADEO
ESTRATÉGICO INTERNACIONAL

� IDENTIFICAR  CUIDADOSAMENTE LAS NECESIDADES
PRESENTES Y LATENTES DE LOS CLIENTES.

� IDENTIFICAR  LOS  OBJETIVOS  DE LA ORGANIZACION

� IDENTIFICAR  PRODUCTOS  Y  SERVICIOS  QUE  SATISFAGAN
LAS   NECESIDADES  Y  OBJETIVOS   DE  LOS  CLIENTES   Y  DE
LA  ORGANIZACIÓN.



MARKETING

ES  EL PROCESO   QUE  PERMITE   CONSEGUIR  EL

PRODUCTO  CORRECTO  PARA  LA  GENTE CORRECTA,

A  PRECIO  CORRECTO  EN  EL SITIO  CORRECTO  EN

EL MOMENTO   PRECISO. -ANON-
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¿DE QUÉTRATA EL
MARKETING?

1. EL CLIENTE

2. EL CLIENTE

3.. EL CLIENTE



CLASIFICACIÓN DE LOS CLIENTES
EXTERNOS

CLASIFICACION

�CLIENTES PRESENTES

� CLASIFICADOS

�CLIENTES PASADOS

� INACTIVOS

� CANCELADOS

�CLIENTES POTENCIALES

� POTENCIALES

� PROSPECTOS
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� PROSPECTOS

ESTRATEGIA

SOSTENIMIENTO          Y
CONSOLIDACI� N

RECUPERACI� N

CONQUISTA
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AMBIENTE“MACRO”AMBIENTE“MACRO”

AMBIENTE
“MICRO”

AMBIENTE
“MICRO”

EMPRESAEMPRESA

•COMPETIDORES
•DISTRIBUIDORES
•PROVEEDORES
•CLIENTES /

CONSUMIDOR

•COMPETIDORES
•DISTRIBUIDORES
•PROVEEDORES
•CLIENTES /

CONSUMIDOR
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¿COMO PLANEAR NUESTRO
INGRESO AL MERCADO

INTERNACIONAL ?



Parte 1:

1. Fuentes de información

2. Investigación de mercados


