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¢DE DONDE VENIMOS?

Estrategia Local Portafolio Estructura Logistica Capacidad Productiva

M a  a
an

Parametros Financieros Equipo Humano




DEFINICION DE MERCADOS

DEFINICION

REQUERIMIENTOS

MODELO DE
NEGOCIO

Mercados
Estratégicos

Portafolio con ventajas competitivas  Ej:
arancel 0% etc.

Paises que estén dentro del top 5 de paises
importadores de  las categorias donde
participamos

Exista un potencial de volumen
representativo en ventas en corto vy
mediano plazo

Inversion en mercadeo y trade (posicionar
las marcas)
Presentaciones que soporten los mdargenes

de intermediacion vy
rentabilidad

garantficen la

Distribucion directa
Alianzas estratégicas
Posicion propia (Filiales)

Mercados en
Desarrollo

> Existen oportunidades puntuales
que se logran consolidar de forma
acelerada

» Oportunidad  para iniciar el

desarrollo de marcas

» Bajos niveles de Inversion de trade
enfocados en conocimiento de
marca y portafolio (POP bdsico)

» Distribucioén indirecta

>

>

Mercados de
Oportunidad

Clientes que consideren nuestro
portafolio como productos con
potencial de venta

Cumplan con condiciones

minimas.

No requieren adaptacion o ajustes
minimos en empaques

» No requieren inversion

» Distribucioén indirecta
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MODELO DE EXPORTACION

‘e

Venta
exportacion

L |
|
0
.

Exportaciones
Indirectas

local

para

Exportaciones

Directas
Por medio de
distribuidores.
Reduccion del riesgo
cambiario
Aprovechamiento de

acuerdos comerciales
Gestion comercial en cada

pais. /

Filiales

Posicion propia.
Gestion
presencial.
Extension de la cultura
organizacional.

Nivel de inversion medio —
alto.

Aplicacion  de
internacionales.

comercial

normas

Alianzas

Posicion “propia”.

Modelo de gobernanza.
Nivel de inversion medio —
alto.

Adquirir capacidades
complementarias.

Riesgo compartido.
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Fase 2 - Distribuidor

Motivaciones principales:

« Adquirir capacidades complementarias
v" Fuerza de venta
v Infraestructura

v Conocimiento del mercado

« Compartir inversion en desarrollo del negocio y marcas.

* Reducir el riesgo en nuevos mercados.

o « Acelerar el crecimiento rentable mediante un modelo costo eficiente y competitivo.
- « Compartir valores y cultura organizacional.



Fase 2 - Distribuidor

Aspectos claves:

Definir el plan de trabajo anual con revision y ajustes trimestrales.

Definicidon de indicadores
v" Ventas
v Inversién
v' Penetracion
v' Market share
v' Cobertura
v’ Visibilidad
v' Forecast
Seguimiento del plan mensual.
v' Reportes.

v" Reuniones quincenales.

Capacitacion y seguimiento del equipo comercial.
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¢ Viaje a pais.

¢ Analisis principales
mercados a nivel
nacional.

e Andlisis categoria por
canal.
¢ Viabilidad financiera

e Definicion estrategia de

precios

e Definicion dindmica
comercial.

e Firma acuerdo de

confidencialidad.

Exploracion
de mercados

)

Presentacion proyecto en la
companfia.

Presentacion proyecto por
parte del distribuidor.
Analisis de cliente

Firma de contrato.

Creacién de cliente

Inicio Registros marcarios y
sanitarios.

Despliegue interno del inicio
del proyecto, implicaciones y

pasos a seguir por cada area.

/

e Desarrollo material
POP/Despacho
contenedor

e Presentacion fuerza de
ventas y equipo directivo.

e Capacitacion marca vy
categoria a fuerza de
ventas.

e Despliegue de apoyos.

Lanzamiento
- o

PLAN DE TRABAJO/DISTRIBUIDORES
INTERNACIONALES

~

Definicién y envido de
formatos de control y
seguimiento. Ejemplo:
Reporte
Trade(mes)/Formato
de forecast/Dindmica
comercial por
canal/mes.

Roll de cada compaiiia.
Lineamientos

-

J

e Reunién quincenal:

¢ Ventas (mes)

e Cubrimiento (mes)

e Demarcacion de territorio

e Implementacién  dindmica
comercial

e Inversion (ppto de gastos).

e Competencia.

e Apoyos (comunicacion).

e Despachos (comercio
exterior).

e Regulatorio.




Fase 3 - Alianzas

Motivaciones Principales para Realizar una Alianza

Adquirir capacidades complementarias o infraestructura para acceder a nuevos
mercados, canales o negocios

Reducir o compartir el riesgo en nuevos negocios
Acelerar el crecimiento rentable mediante un modelo costo eficiente y competitivo

Razones de Exito de las Alianzas previas

Clara alineacion de los objetivos a construir en el corto, pero también en el largo
plazo

Efectiva comunicacion y confianza

Definicion del modelo de gobernanza con claridad en procesos y liderazgo de los
proyectos

Definicién clara de los roles y responsabilidades
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Preguntas ?




f.n

LDIES EYXAPIZTQ 6narogaps
TI?J\II(L<A'N DANKE TERJﬁ(NA,}fE—I D”%\p(

TIAS 73—,\].31—1,] MAT . ) I\ DIAKUIU




