Politicas de marketing internacional
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

Adquirir las competencias profesionales necesarias para identificar las variables de marketing para la
toma de decisiones en la internacionalizacién de la empresa, asi como analizar las variables que influyen
en el precio de los productos y/o servicios en los mercados internacionales, con el objeto de disefiar la
politicainternacional de precios adecuada alas estrategias y objetivos de la empresa.

Contenidos:

1. Internacionalizacion de la empresa.

1.1. Ladecisién de internacionalizacion de la empresa.
1.1.1. Motivos.

1.1.2. Obstéculos.

1.2. Etapas del proceso de internacionalizacion.

1.2.1. Exportacion ocasional o pasiva.

1.2.2. Exportacion experimental o activa.

1.2.3. Exportacion regular o consolidacion.

1.2.4. Establecimiento de subsidiarias comerciales.

1.2.5. Establecimiento de subsidiarias de produccion en el exterior.
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1.3. Las variables de marketing en la internacionalizacion de la empresa.

1.3.1. Definicién y alcance del marketing mix

2. Politica de producto en el marketing internacional.

2.1. Atributos del producto.

2.1.1. Atributos internos.

2.1.2. Atributos externos.

2.1.3. Atributos intangibles.

2.2. El ciclo devidadel producto.

2.2.1. Planteamiento y significado del modelo.

2.2.2. Fases del ciclo devidadel producto.

2.2.3. Estrategias basadas en lafase del ciclo vida por laque atraviesael producto.
2.3. Estandarizacion/adaptacion de los productos en los mercados internacionales
2.3.1. Ladecisién sobre la estandarizacion o adaptaci on de productos en mercados internacionales.
2.3.2. Adaptaciones voluntarias y discrecionales.

2.3.3. Adaptaciones obligatorias.

2.4. Lacartera de productos internacional.

2.4.1. Concepto de carteray linea de productos.

2.4.2. Decisiones sobre la carterainternacional de productos.

2.4.3. Las fases de desarrollo del lanzamiento de nuevos productos en el mercado internacional .
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2.4.4. El andlisis de lamatriz Boston Consulting Group.

2.5. Lamarca

2.5.1. Concepto, alcancey significado.

2.5.2. El posicionamiento de la marca.

2.5.3. Estrategias de marca internacional: marca global y marcalocal.

2.6. Lapolitica de producto en los mercados online.

3. Politica de precio en el marketing internacional.

3.1. Andlisis de lavariable «precio» como instrumento del marketing internacional.
3.2. Estandarizacion/adaptacion de precios internacional es.

3.3. Factores que influyen en la determinacion de precios internacional es.
3.3.1. Lacompetencia.

3.3.2. Ladlasticidad de la ofertay la demanda.

3.3.3. Factores psicol 6gicos.

3.3.4. Aspectos legales.

3.3.5. Los costes de marketing y comercializacion internacional .

3.3.6. Los tipos de cambio.

3.3.7. Los diferenciales de inflacion.

3.3.8. Politicas arancelarias.

3.4. Andlisis de rentabilidad.
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3.4.1. El punto muerto o umbral de rentabilidad.

3.4.2. Determinacion de los margenes comerciales.

3.5. Estrategias de precios.

3.5.1. Estrategias para productos nuevos.

3.5.2. Estrategias de precios de prestigio.

3.5.3. Estrategias de precios orientadas a la competencia.
3.5.4. Estrategias de precios para cartera de productos.
3.5.5. Estrategias diferenciales.

3.6. Cotizacioén de precios internacional es.

3.6.1. Los costes de marketing y comercializacién de productos internacional es.
3.6.2. Incoterms.

3.6.3. Aspectos particulares de la determinacion de preciosy costes en los mercados digitales.

4. Politica de comunicacidn de marketing internacional.

4.1. Lacomunicacion en el marketing: concepto y funciones.
4.2. Lapublicidad.

4.2.1. Definicion y objetivos.

4.2.2. Los medios publicitarios.

4.2.3. El control de las camparias publicitarias.

4.3. Lapromocion de ventas
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4.3.1. Definicién y objetivos.

4.3.2. Técnicas parala promocién de ventas.

4.4, Lasrelaciones publicas.

4.4.1. Definicién y objetivos.

4.4.2. Acciones de relaciones publicas.

4.5. Otras herramientas de la politica de comunicacion:

4.5.1. Lafuerzade ventas.

4.5.2. El merchandising.

4.5.3. Internet como instrumento de promocién y publicidad internacional .
4.6. Factores gque influyen en las decisiones de politica internacional de comunicacion.
4.6.1. El tipo de producto.

4.6.2. Laestructura de distribucion en los diferentes paises.

4.6.3. Lafase del ciclo devidadel producto.

4.6.4. El posicionamiento internacional de lamarca.

4.6.5. El nivel competitivo de los mercados internacionales.

4.6.6. Aspectos legales.

4.6.7. Diferencias culturales.

4.7. Lasferiasinternacionales y las misiones comerciales.

4.7.1. Importanciade las ferias.

4.7.2. Clasificacion de Las ferias.
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4.7.3. Organizacion de la asistencia aferias y misiones comerciales.

5. Politica de distribucion en el marketing internacional.

5.1. Canales de distribucion.

5.1.1. Definicion.

5.1.2. Funciones de |los canales.

5.1.3. Caracteristicas de | os diferentes canales.

5.2. Aspectos a considerar en el disefio y seleccion de los canales de distribucion internacionales.
5.2.1. Eleccion del nimero de canales.

5.2.2. Longitud de los canales.

5.2.3. Modalidad de distribucién utilizada por los canales: distribucion exclusiva, selectivaeintensiva.
5.2.4. Estrategias comerciales empleadas en los canales (push/pull).

5.2.5. Variables del entorno.

5.2.6. Variables del mercado.

5.3. Determinacion de lalocalizacion y tipologia de los puntos de venta.

5.3.1. Objeto del andlisis.

5.3.2. Andlisis del mercado.

5.3.3. Determinacion del nimero de puntos de venta.

5.3.4. Seleccion del lugar de emplazamiento.

5.3.5. Determinacion del tamafio y caracteristicas de los puntos de venta.
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5.4. Lasrelacionesinternas del canal.

5.4.1. Importancia del analisis de las relaciones entre los miembros de un canal.
5.4.2. Andlisis de los diferentes estilos en laforma de gjercer e poder en el canal.
5.4.3. Férmulas de entrada en 1os mercados exteriores.

5.4.4. Formulas de acceso directo: vendedores, agentes, distribuidores, subsidiarias comercialesy
subsidiarias de produccién.

5.4.5. Formulas de acceso indirecto: trading companies, franquiciasy cesion de tecnologia.

5.4.6. Férmulas de acceso concertado: consorcio de exportacion, piggy back, alianza estratégica, joint
venturey licencias de fabricacion.

5.5. Aspectos a considerar en la adaptacion de la funcion de distribucion en diferentes entornos
internacionales.

5.5.1. Aspectoslegales.

5.5.2. Aspectos socioculturales.

5.6. Internet como canal de distribucion internacional

5.6.1. Posibilidades de distribucién de los mercados online.
5.6.2. Ventgiasy desventajas de la distribucion por Internet.

5.6.3. Latiendadigital.

6. Herramientas informaticas para el calculo de valoresy tendencias de mercado.
6.1. Herramientas para el calculo de valores estadisticos.

6.2. Herramientas para el andlisis de tendenciasy series de datos.
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6.3. Hojas de calculo.

6.3.1. Plantillas para el calculo de latasa de retorno de lasinversiones en marketing y otros ratios de
rentabilidad.

6.3.2. Plantillas para el calculo de costes y margenes comerciales
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