Control 2: in569

1.- ¿Cómo explica la política de una empresa de alimentos de establecer como estrategia de marketing la obtención de la certificación HACCP?

HACCP proporciona certificación que asegura la inocuidad de los alimentos, lo que otorga un punto de diferenciación al poder explotar propuestas de valor de calidad e higiene que pueda ofrecer una empresa, de manera fundamentada.

La estrategia de marketing de una empresa basada en la certificación HACCP es explicable ya que robustece una oferta de calidad e higiene diferenciada del resto de las no certificadas, lo cual se convierte en una ventaja competitiva al trasmitir confianza a los clientes acerca de la inocuidad del producto ofrecido. Lo anterior reduce costos de imagen para la empresa al minimizar el riesgo de intoxicación de los consumidores y devoluciones o rechazos de productos. Potencia el prestigio de la empresa.

Además, para empresas exportadoras, le abre puertas a mercados que exigen esta certificación para entrar.

2.- Sabiendo que la certificación Eurepgap representa un costo adicional para una empresa frutícola ¿Qué beneficios debe esperar de ello?

Los costos de la certificación de buenas practicas agrícolas EUREPGAP se traducen en el aumento de la demanda potencial, la cual incorpora a las principales cadenas distribuidoras de la UE. Si bien no es una barrera de entrada geográfica, es una barrera de entrada a los principales canales de distribución.

Además otorga diferenciación para entrar a otros mercados, los cuales reconocen las ventajas de la certificación por sobre los no certificados. Tal punto de diferenciación no otorga exclusividad de entrada, pero si puede ser traducible en aumento de volúmenes transados y/o en aumento del precio.

3.- Explique los factores determinantes de la competitividad de los vinos chilenos. Refiérase: 

El aumento explosivo de las exportaciones de vino chileno se debe más que nada a la alta relación precio calidad del producto. Sin embargo, este posicionamiento revela una falta de capitalización de la calidad efectiva y una falta de imagen país en los mercados de destino.

a) Condiciones de los factores de producción: para la inserción de Chile a los mercados internacionales no bastó que existiesen ventajas comparativas, si no que fue necesaria la introducción de nueva tecnología productiva en los años ochenta y un cambio “de manos” de parte de la tierra productiva, desde las tradicionales familias terratenientes a grupos económicos y sociedades anónimas. Por otro lado también  se observa un proceso de cualificación de  personal en universidades extranjeras.

b) Condición de la demanda domestica: el mercado chileno es pequeño y no presenta mayor crecimiento, de esta forma, la industria vitivinícola se ha tenido que enfocar en mercados extranjeros, cumpliendo con sus estándares, y presentando los desafíos propios de la penetración de mercados foráneos. 

c) Organización del sector: La organización del sector exportador es bastante baja, aunque han surgido organizaciones como Prochile, que buscan crear una imagen de Chile como imagen de marca, aun imperan los esfuerzos propios de penetración de mercados, y no existe una visión concertada de imagen de país.

d) Industria relacionada o auxiliar: no generan ventajas competitivas para el sector, puesto que son procesos orientados (desde el punto de vista de las vitivinícolas) al costo.

4.- Indique cinco vías para fidelizar clientes que podría adoptar una cadena de supermercados.

Si bien las siguientes son clasificaciones operacionales de los retails, cada una de ellas puede ser usada como estrategia de fidelización de clientes.

Variedad: es el número de categorías diferentes que ofrece un retail.

Surtido: es el número de SKU que un retail ofrece en una categoría.

Nivel de servicio: es el nivel de atención que se ofrece al cliente.

Precio: buena relación precio-calidad
Entretenimiento (experiencia de compra): es la sensación de compra que tiene el cliente, pasa por comodidad, no ser perseguido todo el tiempo por un guardia, rapidez de caja, lo agradable del entorno, etc.

Otra manera es por el lado de la estrategia de negocios, las cuales también pueden ser usadas como herramientas de lucha para la fidelización de clientes.

Localización: es una de las variables más relevantes en la elección de un local para comprar según el INE, la cercanía con el lugar de compra es vital.

Formato: ¿góndolas? ¿Autoservicio? Es la manera en la que el cliente va a ser atendido

Segmentación: es el proceso de separar a la población en base a variables relevantes para la estrategia de negocios.

Targeting: se determina cual de los segmentos va a ser el segmento al cual va a apuntar el esfuerzo de venta.

Posicionamiento: corresponde al proceso de crear una imagen en la mente del segmento objetivo

Una última forma es la de promociones. La teoría divide las promociones en 3 ámbitos: al consumidor, del retailer y al canal, de los cuales son relevantes para esta pregunta solamente los 2 primeros:

Al consumidor:

· Basadas en el producto: generar conciencia (prueba de productos) o generar volumen (compre X, lleve X+1)

· Rebajas de precio o cupones de descuento

· Premios, concursos

· Basadas en el lugar o mercadishing

Del retail

· Descuentos del retail: lunes 5% más barato, miércoles día de la carne

· Displays

· Catalogos: muestran las ofertas y los precios sin que el consumidor tenga que buscarlos en el retail

· Programas de lealtad: usadas generalmente para subir el costo de cambio, por ejemplo el sistema de puntos, o millas acumuladas.

5.- ¿Porqué el SAG inspecciona los productos agropecuarios con destino a otros países y no permite el embarque si hay presencia de plagas o enfermedades cuarentenarias? (Hay quienes opinan que de ello debieran preocuparse las autoridades sanitarias del país de destino)

Ocurre que cuando un país otorga autorización de ingreso de un producto lo hace bajo la condición que sea el estado quien se ocupe de vigilar que no se exporte mercancía con plagas o enfermedades cuarentenarias. Esta responsabilidad se apoya en el ministerio de agricultura quien a su vez lo hace con una dependencia del, el SAG.  De esta manera se evita que cuando llega a destino el producto sea rechazado ocasionando perdidas para el exportador.
En resumen el SAG inspecciona por existir un acuerdo entre gobiernos para que así se haga.
6.- Señale la ruta crítica para diseñar un plan de negocios de exportación.

Generalmente un Plan de Negocios contempla los siguientes puntos:

· Análisis De La  Industria y La Empresa, Sus Productos Y El Entorno
· Análisis E Investigación De Mercado
· Aspectos Económicos Del Negocio
· Plan De Marketing
· Plan De Ventas
· Plan De Diseño Y Implementación
· Plan De Operación
· Equipo De Gestión
· Programación Global
· Riesgos Críticos, Problemas Y Supuestos
· Plan Financiero
· Propuesta Final.
