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REDFLEXION CONSULTORES, ¢éQUIENES SOMOS?

A través de la Inteligencia Competitiva, el desarrollo de estrategias empresariales y nuestros productos
personalizados, desde Redflexion ayudamos a pymes e instituciones a facilitar su toma de decisiones y que
asi alcancen el éxito en los mercados globales.

+18 afios cle @periandia
+1000 Planes cde internacionalizacion

+500 Planes ce internacionalizacion cligital




Comprender el
Mercado







é DIRIGIR MIS ESFUERZOS EN EL EXTERIOR?

GLOBALIZACION

CADA MERCADO ES DIFERENTE Y TIENE UNAS DEBILIDADES Y UNAS NECESIDADES INSATISFECHAS,
TENEMOS QUE SABER ATACAR ESAS DEBILIDADES PARA ATRAPAR AL MERCADO.

* ANALIZAR ENTORNO

* SEGUIMIENTO DE TENDENCIAS

* CONOCER CLIENTE /DESEGMENTAR MERCADO
* ANALIZAR LA COMPETECIA

* IDENTIFICAR cambios en canales,ﬂ%\\
* LA COMPETENCIA DEJA RASTRO: <‘ N
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¢Quién es mi
competencia?




ANTES DE FORMULARNOS ESTA PREGUNTA
DEBEMOS TENER CLARO:

¢Donde Estamos?
é¢Hacia donde queremos ir?

é¢Como llegaremos alli?



¢Donde voy a vender?

¢Quién es mi competidor real?

¢Donde obtener informacion?



¢Qué hacen mis competidores?
Estrategia competitiva

Estrategia de producto

Estrategia de acceso al cliente
Estrategia de distribucion

Estrategia de expansion internacional

Estrategia de comunicacion



¢ CUAL ES SU ESTRATEGIA COMPETITIVA?

= Intentar identificar qué posicion ocupa la empresa dentro del mercado: lider,
seguidor, retador, especialista cliente (de qué clientes), especialista producto (qué
productos)....

= Definicion de cuales son sus ventajas competitivas, es decir, aquellas ventaja que
una empresa tiene respecto a otras empresas competidoras.

LEILI

® Posicidon en el mercado:
lider

¢ Ventajas competitivas:
gran capacidad de
produccién

COSMOCEL'

e Estrategia. volumen

¢ Posicion en el mercado: especialista
producto

¢ Ventajas competitivas: avanzados
sistemas de produccién y una filosofia
de operacién sustentada en altos
estandares de calidad.

* Estrategia: diferenciacién
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VALOR ANADIDO PERCIBIDO

DIFERENCIACION
A DIFERENCIACION
HIBRIDA SEGMENTADA
4
5
3
§....-—.......
BAJO
PRECIO ¢ > -
2
1
; 8
BAJO PRECIO /
VALOR ANADIDO R / -~ ESTRATEGIAS
DESTINADAS AL
FRACASO

PRECIO




Evolucion de su cartera de productos, desde los comienzos de la empresa.

Productos mas destacados de la empresa.

Alguna linea/caracteristica comun en sus productos: calidad, econdmico,
instalacion por el consumidor final, control remoto del proveedor, aspectos medio
ambientales, etc.

¢Algun producto en particular para el mercado que se esta estudiando?

éAlguna adaptacion de sus productos o requerimientos especificos para el mercado
en cuestion?

Imagen del producto. ¢Es relevante el aspecto exterior/ envase del producto, en la
estrategia comercial de la empresa?

Servicios adicionales al producto. En caso de haberlos, cuales y los motivos que
pueden haber llevado a incorporarlos. ¢Se debe a algun aspecto en concreto del
mercado que se esta estudiando?



¢ CUAL ES SU ESTRATEGIA DE ACCESO AL CLIENTE?

= Con qué productos y a qué precios se esta acercando al
mercado.

= Cuales son nte

NOMERE QECASSD CERAMICS & COLOURS PVTLTD
DIRECCION 401,VIMWD

WEB n.d. \
e ———————————————————
CANAL < Tienda minorista >

DESCRIPCION Tienda minorista de azulejo cerdmico
MARCA
CORONA
PUERTO DE LLEGADA: BOMBAY
DESCRIPCION DE L o
?:ggg'l(;:[?gs { :fu?eﬁgsei[:::lltadu 20%80 v medidas diversas 5\
'UI.H.LUI\ |‘|rnTﬁ Iy
IMPORTADC \ OPERACIONES
OPERACIONES TOTALES | CANTISHD A COMERCIALES DEL
IMPORTADA 70,07 m
(mayo 2010): COMPETIDOR, POR
CLIENTE

CORIGEN DE LAS

IMPORTACIONES: PRECIC MEDIC $ (CIF) EMPRESAS

ITALIA 3-20 CERAMICHE MARCA CORONA SPA




¢ CUAL ES SU ESTRATEGIA DE ACCESO AL CLIENTE?

— T~

NOMERE \ GEHIMAL H. KARIA
DIRECCION SHOP NO.105 - 107, KARIA ARCADE.OPP NEW ERA HIGH SCHOOL
WEB wiyvi, ghkaria.com N
CANAL Qﬁadou’ Gran de’D
DESCRIPCION Especialista en azuleje, articulos de baro v cocina.
OPERACIONES
COMERCIALES DEL
PUERTO DE LLEGADA: BOMBAY COMPETIDOR, POR
CLIENTE
DESCRIPCION DE LOS m ]
?:gg:f;{?gs <wesmalmdn 20¥%80 y medidas diversas /

e
VALOR MEDIO | -
IMPORTADO m
(US §)
OPERACIONES TOTALES CANTIDAD

2
IMPORTADA 70,07 m
[mays 2010]:

CRIGEN DE LAS

IMPORTACIONES: PRECIO MEDIO % (CIF) EMPRESAS

ITALIA J-20 CERAMICHE MARCA CORONA SPA




¢ CUAL ES SU ESTRATEGIA DE ACCESO AL CLIENTE?

NOMBRE ORIGINAL 000 "TANAKTUKA"
: 197198, Rusia, San Petersburgo, ul. Yablochkov, 8
DIRECCION letra A POM

CLIENTE: Galaxy WWW.qgalaktika-sf.ru,
CANALN Construccion

ESCRIPSION: Empresa rusa presente en el sector de la construccion
afios. La co ccion y reparacion de edificios y estructur
principal, que se co molicio. ifich estructuras vy
todo tipo de fachadas, estructuras y ventanas, tragaluces vy vidrieras y trabajo

de hace mas de 5
e su actividad
instalacion de
e techo.

VALOR
IMPORTAD 22.230
0 (US %)
OPERACIONES CON BAGA | CANTIDAD

IMPORTAD 26 unidades / 1.394 Kg. (peso
A (Oct.-Di
VALOR
IMPORTAD < 132.378 ) LevELYLIGNY
O (Us %)
OPERACIONES TOTALES | CANTIDAD N
IMPORTAD

A (Oct.-Dic 359 / 21.142 Kg. (peso bruto)
2009):
e —
ALEMANIA / HUGO LAHME \
OPERACIONES
POLONIA / TECHNOLAMP SFJ \ COMERCIALES DEL
TURQUIA / KRANZ GOODS INDUSTRIAL \ COMPETIDOR’ POR
ZURRA,BADARI LIGHTING,BAGA ,BEBY GROUP ,CHELINI S.P.A,[RI
ITALIA CONFORTI MA,FDV GROUP <
S.P.AMAGGIMASSIMO,MECHINI,POSSONI,SFORZIN,SIRTEK

ITALIA VETRERIA VISTOSI,ZONCA S.P.A

SIRIA \ JAMITYAN

SUECIA \ FAGERHULTS BELYSNING /

ESPANA \ RIPERLAMP SAL ILUMINACIO /

\/



¢ CUAL ES SU ESTRATEGIA DE ACCESO AL CLIENTE?

NOMBRE ORIGINAL Q00 "OMErA NOC”
DIRECCION 194214, 1140, San Petersburgo,zl_J'_II_.ARKTICHESKAYA, 13 litro, POM

El cliente se ha traducido e identificado como:

L—=""" CLIENTE: Omega Pro.
CANAL: Importador Mayorista Especializado.
I — \

\

VALOR
IMPORTAD 9060,4 \
0 (US $)
OPERACIONES CON BAGA CANTIDAD .
mrorTaD | 54 unidades / 1.510 Kg. (peso
A (Oct.-Di
goog): ic bruto)
VALO p— T —
OPERACIONES TOTALES —_—
IMPORTAD 2.548 / 22.099, 8 Kg. (peso COMERCIALES DEL
A g%c[;cé-)pic bruto) COMPETIDOR, POR

CLIENTE

7DE MAJO,ESEDRA S.R.L.,IL FANALE,IL NgMPO

IGHT,MANGANI,MECHINI, MLE S.R.L. MLE,

SRL, TARGETTI,VETRERIA VISTOSI S.R.L.
VETRERIA,VIABIZZUNO,ZONCA S5.P.A.

FINLANDIA / LEDIL OY \

ITALIA DEL,LIN

BELGICA / WACO,KREON NVMODULAR \
LETONIA SIA MARKS-M
REINO UNIDO OCHRE LTD, TERENCE DISDALE DESIGN LIMITED

DOMAG LED,DOMUS-LICHT ZUM WOHNEN GMBH DOMUS-
LICNTFASHION,FLOS S.P.A. HESS AG,LEBRUN,LEDS C4 S.A., LUXLIGHT
PTE LTD,MOOOI BV,OKTALITE,OLIGO LIGHTTECHNIK GMBH

ALEMANIA L1GO,RZB RUDOLF ZIMMERMANN BAMBERG GMBH,SPIRIDON
S.A,STOUT VERLICHTING STOUT VERLICHTING, TOM
DIXON,VERPAN,WILLY MEYER & SOHN GMBH & CO. KG
AUSTRIA \ KOLARZ-LEUCHTEN GMBH
ESPARA ARTURDNALVAREZ,EL TORRENTLAMP S.A.,LEDS C4 S.A.,LIGAT
PRQIECT,MARINER, RIPERLAMP S.A.L.,VANLUX

SUECIA \@ERHULT BELYSNING AB

v




¢CUAL ES SU ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION?

= Definicion de las principales vias / canales de venta de la empresa en el mercado
objeto de estudio.

BAGA

___________________________________________________________________________

IMPORTADORES MAYORISTAS
ESPEC

ADOS

EMPRESAS TRANSPORTE

£TOPAZ (11%)
OMEGA PRO (12%

- ARREDO - MTL (15%)
- INTERIOR- - TRANS REGION (5%)
- LUCKY BUY - STILLTRANS

- ELECTRO MAREN
- ALFARET
-1TG

"4
EMPRES, TIENDAS MINORISTAS DE
CONSTRUCTORAS$/REFORMAS DISENO (FISICAS)
- GALAXY |(28%)
Le ¥ ELY LI GHT - IKS 3000\ (28%) - B- GROUP
" - TORGAL
DISENAD ARQUITECTOS - SVET DIZANYIN SERVIS
- EL MAS DESIGN
ARD HOBERHIGROUP NTERNO
. - RENAISSANCE PITTI
- ARCHI CO
_PUFF - ISK LIGHT
- LIGHT DECISIONS
- BELOSCO INTERIOR TIENDAS MINORISTAS DE
- TRIUMPH DISENO (INTERNET)
- HOUSE STUDIO A
- GRUPO ASK
- SVET6
- ELECTRO DESIGN
- ART MEISTER = iavEr
- SPECTRAL LIGHT - VASHSVET
e PRINCIPALES CLIENTES EN CADA

e PESO ESPECIFICO DE CADA
CANAL EN LAS VENTAS TOTALES
DEL COMPETIDOR

CONSUMIDOR FINAL




¢ CUAL ES SU ESTRATEGIA DE EXPANSION INTERNACIONAL?

= |dentificacion de los paises en los que esta presente nuestro competidor.

— Estrategia de expansion en general: exportaciones puntuales, agentes comerciales,
establecimiento, socio local, distribuidor propio. Estrategia de expansion en el
mercado objetivo (en caso de ser distinta).




Analisis de los principales recursos de |la empresa para darse a conocer a sus
potenciales clientes.

Offline

= Marca. éQué valores transmite la marca?, étradicion, modernidad?, ées un
elemento importante en la estrategia de comunicacion de la empresa o esta en un
segundo plano?, los valores que transmite éestan en concordancia con la imagen que
tiene de la marca el consumidor?.

= Catalogos y folletos promocionales.

= Promociones, en el punto de venta o entre sus clientes directos.

= Anuncios en medios de comunicacion: revistas especializadas, television, radio,
etc.

= Patrocinio de determinados eventos, asistencia a ferias, eventos sociales, etc.

QMATIC 22 SINGEL
Valuing Time ﬁﬁf] Qj LJ}J ﬂ




¢ CUAL ES SU ESTRATEGIA DE COMUNICACION?

Online

= Web. Breve analisis de la estructura de la web: lenguaje de programacion (flash,
html, javascript, etc.), imagen de la web, estructura de los contenidos (clasificacion de

los productos), aspectos mas destacados de la web, utilizacion de metaetiquetas
(home y resto de paginas).

= Utilizacion de estrategia SEO. Tipo de enlaces a los que esta suscrito.

= Utilizacion de estrategia SEM. Grado de utilizacion de las redes sociales y demas
comunidades para darse a conocer a sus potenciales clientes.

Linked[[]] You{[TD)

SerrirusH




ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL...

<scripts -
(function(i,s,o,g,r,a,m){i[ 'GoogleAnalyticsObject' J=r;i[r]=i[r]]| |function(){
(i[r].g=i[r].q||[]).push{arguments)},i[r].1=1*new Date();a=s.createElement(c),
m=s.getElementsByTaghame(o)[@];a.async=1;a.src=g;m.parenthode. insertBefare(a,m)
1) {window, document, *script’, '/ /www.google-analytics.com/analytics.js","ga");

ga('create’, 'UA-56@43718-1', ‘auto’);
ga('send’, 'pageview');

R

<fscripty

<html lang="es"»
<head>
<meta charset="utf-8">
<title>CAINCO</title>
<mets name="description™ content="CAINCO Cémara de Industria, Comercio, Servicios y Turismo de Santa Cruz Bolivia."/»
<meta name="keywords" content />
<meta name="author" content="V8 S.R.L."/»
<meta width=device-width, initial-scale=1.2" name="viewport">
<meta yes" name="apple-mobile-web-app-capable">
<1link rel="stylesheet™ href="http://www.cainco.org.bo/core/css/bootstrap.css™s

<link href="http://www.cainco.org.bo/core/css/theme.cs5">

<link ://wwi . cainco.org.bo/core/css/color-defaults.min.css" media="screen">
<link www.cainco.org.bo/core/css/swatch-white.min.css™ media;

<link tylesheet™ www.cainco.org.bof/core/css/swatch-blue.min.css" media=

<link " href="http://www.cainco.org.bo/core/css/swatch-gray.min.css" madi

L
<link href="http://www.cainco.org.bo/core/css/swatch-hlack.min.css" media="screen">
<link " href="http://www.cainco.org.bo/core/css/swatch-white-black.min.css™ ia="screen">
<link href="http://www.cainco.org.bo/core/css/swatch-white-green.min.css™ media="screen”>
<link " href="http://www.cainco.org.bo/core/css/swatch-white-red.min.css" media="screen”>
<link href="http: //www.cainco.org.bo/core/css/fonts.min. css™ media="screen">
<link " href="http://www.cainco.org.bo/core/css/custom.c55">
<link href="http://www.cainco.org.bo/core/css/custom_secondary.css">

<link tylesheet™ href="http://www.cainco.org.bo/core/css/social.css">

<link rel="shortcut icon" type="image/x-icon” href="http://www.cainco.org.bo/uploads/logo/1/1 logolcon.ico"/>

EHESREERENEERURREEEEIEaRaR=

37 | </head>
<body class="normal-header layout-boxed">

k]
k1
40 <header id="headerl">
41 </header>

42 <div id="masthead" class="navbar navbar-static-top swatch-white-green" role="banner”>
43 <div class="container">

44 <div class="navbar-header">
45

48

47

43

48

50

1

<button type="button" class="navbar-toggle collapsed” data-toggle="collapse" data-target=".main-navbar">

<span class="icon-bar"></span>

<span class="icon-bar"»</span>

<span class="icon-bar"></span>
</button>

<& href="index.php" class="navbar-brand”>

<img src="http://www.cainco.org.bo/upleads/logo/1/1_logoCabecera.png” alt="CAINCO"> -



MAPAS DE PROXYS




Usos empresariales de la navegacion mediante web proxy

* Navegacion anonima para el rastreo de competidores
* Acceso a fuentes de informacion restringidas por zona geografica
* Analisis de marketing a través de Internet

*Informacion sobre precios

*SEO

*SEM

_7B-



¢Qué son los Web Proxy?

» Servidores que funcionan como puentes o intermediarios en internet para acceder a paginas web con algun tipo de restriccion.
* Algunos tipos de bloqueo o censura a determinados sitios o paginas web de internet se deben a cuestiones de seguridad u optimizacién de recursos

(como ocurre en centros de trabajo, escuelas, puntos de acceso publico, etc.) o a discriminacién de usuarios por su origen o zona geografica de

procedencia en base a la IP utilizada para conectarse.

* Estos servicios permiten enmascarar la IP originaria usando la proporcionada por el Proxy como si accediéramos desde otra maquina permitiendo, en

muchos casos, una navegacién andénima.

Pagina bloqrueada

—

Usuario
IP: 200.40.45.3

Acceso desde:
Proxy IP:192.2.2.67 192.2.2.67

-727-



¢Qué son los Web Proxy?

* Ventajas * Desventajas
v' Acceso a sitios restringidos o bloqueados. v’ Ralentizan mucho la navegacion
v Navegar anénimamente, ocultando o enmascarando tu v’ Problemas serios de inseguridad en seglin qué paginas web y
direccién IP (la que revela el punto de entrada a Internet niveles de profundidad.
utilizada para rastrear comunicaciones) v’ A través de ellos las descargas estan limitadas a unos pocos MB
v’ Rastrear y monitorizar elementos con informacion de usuarios (cuando no se esta seguro de la fuente se recomienda no
de paginas web como cookies, anuncios o contenido dindamico descargar nada)
(JavaScript, applets Java y controles ActiveX). v No todos los recursos presentes en las paginas web estan

v’ Suelen ser servicios gratuitos disponibles (p.ej.: bases de datos de acceso restringido)

- 78-



Tipos de Web Proxy que existen en internet

Proxy Web basado en software
* Programa que se ejecuta del lado del servidor, como CGIProxy, PhProxy, Glype, etc.
* Proporciona todo lo necesario para ocultar tu direccién IP y navegar anénimamente, solo visita la pagina principal con el navegador web e introduce la direcciéon a la
cual se necesita acceder.
* No hay necesidad de descargar, instalar software, ni volver a configurar la conexién del equipo.
* No permite acceder a paginas HTTPS o de protocolos seguros.
* Algunos servicios son lentos y pueden producir errores, pero son populares, numerosos, y faciles de usar.
Proxy abierto
» Servidor proxysde tipo HTTP o SOCKS.
* Requiere modificar la configuracién del navegador o la conexidn del equipo para poder de utilizarlos.
* Compatible con casi todas las paginas web, incluidas las que utilizan protocolos seguros.
* Inseguro. Suele ser utilizado para ciertas actividades ilegales.
Redes de Proxy
* Permiten a sus usuarios comunicarse entre si de forma andnima (Freenet I2P, JAP, TOR) al contar con capas de cifrado ("enrutamiento cebolla") y la creacién de redes

peer-to-peer.

Segun cdmo manejan de la informacién del usuario:

Proxy transparente: No oculta la informacién IP de los clientes. Su objetivo no es proporcionar anonimato sino servir de punto de acceso comun a Internet para varios
equipos.

Proxy anénimo simple: No oculta que se esta utilizando un proxy, pero evita desvelar la IP real del cliente.

Proxy ruidoso: Son similar al anterior con la salvedad de que en vez de mostrar su direccion IP, muestrauna generada aleatoriamente.

Proxy de alto anonimato: es el mas sofisticado. Oculta el hecho de que se esté utilizando un proxy para realizar la peticidn. Solo muestran su IP en la cabecera, por lo que no

es posible saber que se esta utilizando un proxy.

-79-



Tipos de Herramientas

Proxy basado en web
* Se accede con el navegador web a sitios que prestan este servicio y se introduce la direccion web que se quiere visitar.
* No permite la navegacion en sitios que usen SSL (el protocolo HTTPS para navegacidn segura), o donde sea necesario autentificarse con usuario
y contrasefa.
Servidor proxy HTTP
* Similar al anterior, pero en este caso es necesario configurar manualmente el proxy en el navegador con la direccién IP del proxy.
* Asitecleamos directamente en el navegador la pagina a la se quiere acceder.
* No permite la navegacion en sitios que usen SSL (el protocolo HTTPS para navegacion segura), o donde sea necesario autentificarse con usuario
y contrasefa.
Aplicaciones para acceder a un proxy
* Programas que se descargan e instalan en el equipo que dan la opcion al navegador de escoger una IP que pertenezca a otro pais.
* Normalmente son de pago.
* Solo disponibles para los servicios que se acceden con el navegador.
Servicios VPN
* Esla opcidn mas avanzada y segura.
* Son de pago.
* Ofrecen una direccidn IP diferente, en algunos casos compartida o Unica.
* Ademas de para la navegacion web, también sirven para aplicaciones de mensajeria (chat), clientes de email, etc.

-30-



Herramientas. Lista de proxys

http://hidemyass.com/proxy-list/

The largest real-time database of free working public proxies

ey
& =

Pra VPN Web Proxy

£
O =~ gl &

IP:Port Anonymous Privacy File
Proxies Email Software Upload

o
<

Anonymous
Referrer

Free IP:PORT Proxy Lists

Real-time auto-updatable database of free working [P PORT proxies

Free proxy list

[ Premium lists

—

- % -

Public proxy servers can be used with any application that supports the use of proxies

(e g web browsers). They provide an easy way to mask your true IP address and enable

vou to surf ancenymously online

Our proxy lists are checked in reaktime with up to the minute auto-updatable results 2447

=t format

Since proxies are checked continually all day wou can be sure to find areliable database
of working proxies that have worked within the last 24hrs

Proxy country

All countries

Sortby count | Sort by name

Sort by Date te

Port(s)

Al parts

TIP: Enter specific ports in the
abowe box. Separate more than
one port by a comma (3080, 80,
443 3. A maximum of 20 ports

Go Premium

Cet our proxy list database sent
to your inbox every day in raw

Learn more about premium lists »

allowed

sted ~ DESC (v perpagesn

Protocol Anonymity level
HTTP Hane
HTTPS Lows
socksd/s Kedium Fast
Higih Connection time
Higih +1.2,
PlanetLab Medium
Include
Pause Live Refresh | { Update Results JI

Last update IP address Port Country Speed Connection time Type Anonymity
[new| 15 secs 971.143.60.172 8080w Russian Federation ] ] HTTPS High +kA
Tm 17s 46.32.16.107 3128 W Russian Federation | — e | HTTPS High +kA
2m 13s 187.85.8238 3128 Brazil I | I | HTTPS High +kaA
2m 13s 201.249.95.8 8080 &l Venezuela |~ — I | HTTPS High +k.a
am 168 213.163.1192.33 g080 W serbia | I HTTP High

Gm 16s 221179172170 go80 China | — e | HTTF High +k.a
&6m 17s 201.18.103.6 31ze Brazil [ — — HTTP Ly

&m 17s 188641281 3128 EE United Kingdom | — I HTTPS High +kA
Fm 15s 177.24.122.125 g080 Brazil [ E— I HTTPS High +k2
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Vino en Rusia

SIGUIENDO EL RASTRO DE LA COMPETENCIA

Mapa de Competidores

EXPORTADORES DE VINO

|

IMPORTADOR-
DETALLISTA

5% Ventas Totales

DUTY-FREE

Importadores de todo tipe de bienes de
consuma. Tiene tiendas detallistas,
situadas en aeropuertos, estaciones
ferroviarias o pasos fronterizos, dada su
exencion de impuestos. Importadores comao
Kapo Duty Free, Dufri, Belgorod Duty Free
o Port Alliance

IMPORTADOR-
MULTIPRODUCTO

16% Ventas Totales

Sus importaciones, aungue pueden estar mas
relacionadas con bebidas, en general, y
alimentacion, comprenden toda una variedad
de productos de consumo. Importadores
como Regstaer, Elan, o Aerotreydservis.

LE GRANDS CHAIS DE FRANCE
PERTER MERTES GMBH & CO.
L. ESCHENAUER

IMPORTADOR-
ESPECIALIZADO

79% Ventas Totales

Importadores especializado en vinos de gama
media-alta, procedentes de los principales
paises con una gran tradicion vinicola, como
son Francia, Espafia, Italia, Alemania o Chile.
Suelen contar con una extensa red comercial,
grandes almacenes logisticos y una red de
distribuidores regionales. Importadores como
Ai-El-Es Globalvin, Bravo-D, Ludin, Lodzhikal

HORECA

Importadores especializados de canal
HORECA como Mozel, DP-Trade, Company
Fort, OKB

El Nido

Casa Castillo
Bodegas Santa Ana
Bourdeaux Richelieu
Cuvee du Pape
Begali Lorenzo

Import, NPK Servicies o Erdin.
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® LE GRANDS CHAIS DE FRANCE
& DAVIDE CAMPARI - MILANO 5.P.A s BARTON & GUESTIER e VINIBOTTER
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GRAN DISTRIBUCION

HIPERMERCADOS y SUPERMERCADOS

SEGMENTOS MEDIOS: Eksposhop, Ramstore, Auchan,
Magnit, Perekriostok, Paterson, Metro Ramstore, Auchan,
Magnit, Perekriostok, 7 Kontinent, Azbuka, Paterson, Metro
SEGMEMNTOS PREMIUM: 7 Kontinent, Azbuka.

OTROS

ERCADOS, QUIOSCOS, TIENDAS PEQUERNAS,

M
\ GASTRONOMS

Y.

DISTRIBUIDOR REGIONAL

En cada region de Rusia suele haber dos o tres
distribuidores de vinos y bebidas de importacion que
compran a los grandes importadores de Moscd y San
Petersburgo.

Omega en Yekaterimburgo, Regata en Rostov del Don,
Séptima en Novosibirsk, Férmula en Krasnoyarsk, etc.

\\




SIGUIENDO EL RASTRO DE LA COMPETENCIA

Vino en Rusia
Competidor: BOTTER CASA VINICOLA

NOMBRE: BOTTER CASA VINICOLA c
CANALES DE DISTRIEUCION: IMPORTADORES

DESCRIPCION:

Bodega con una amplia experiencia en la elaboracion de vinos embotellados de calidad media-alta, procedentes de las principales
regiones vinicolas italianas. Ademas, innovadoras técnicas de produccion, junto con una politica orientada hacia el medio ambiente,
hacen que la empresa cuente con varias certificaciones de calidad y reconocidos premios internacionales.

Su estrategia de expansion hacia los mercados extranjeros, hace que sus vinos estén presentes en unos cuarenta mercados. La
asistencia a las principales ferias especializadas en su sector, hace que la empresa se promocione a nivel internacional.

CANTIDAD EXPORTADA A RUSIA VALOR EXPORTADO A RUSIA
393.753 hotellas 325.290 %
[Aprox. ult. mes) (USD $, ult. mes)
IMPORTADOR CUOTA EN VALOR | MARCAS
LUDING £0.6 % La Casadel, Bardoling, Montepuldano D'Abruzze Mentechelli, Coabe, Ranoldi.
(000 My AMHT-TPER M) ' Otras marcas: Pladdo, Bella Tavgla, Lambrusco del Emilia, Splitter-Falco dej NERIS, Dellisimg.
ORG 25.5% Calais Nere D/Avela, Casa Vinicola Botter Carle Spa
Otras marcas: La Vinghi, Mezzacorona, Gastel del Borgo.
MPK SERVICES 719% Via di Roma
(000 "HIK CEPBUCT) ' Otras marcas: La Fugue de Nenin, Chateay D escurar, Le Petit Cheval, Le Coudiers, Portes de
Mediterranse, Eeudi del Boiardo.
KARACHAROVO PLUS LTD (000 | _ .. Ving del Arte

KAPAYARORD NAKHIC) Otras marcas: Vallebelbo, Weinhandlune Sigrun Beis, Bratello, Lenotti.




SIGUIENDO EL RASTRO DE LA COMPETENCIA

Vino en Rusia ) )
Operaciones Comerciales: BOTTER CASA VINICOLA

PUNTO DE CANTIDAD
VALOR

IMPORTADOR LLEGADA / DESCRIPCION MERCANCIA (USD) CAJAS

INCOTERM (6 BOTELLAS)

Vino tinto semidulce “Ramooldi Rosso™ (0,75 1), Graduadén al cohélica: 11%.
. i 6.934 1112
Embalaje en cajas de 6.
Vino tinto semiseco “Ramooldi Rosse” (0,751.). Graduaddn alcohdlica: 11%. 3.897 625
Embalaje en cajas de 6. ’
Vino tinto semidulce “Bamooldi Bosso™ (0,75 1), Graduadén al cohélica: 11%. 6.151 1000
Embalaje en cajas de 6. ’ ’
Vino tinto semiseco “Ramogoldi Rosse” (0,751.). Graduaddn alcohdlica: 11%. 3.844 625
Embalaje en cajas de 6. ’
Vino tinte semisece “Bamogldi Rosse” (0,751). Graduaddn alcohdlica: 11%. 3.843 625
Embalaje en cajas de 6. ’
LUDING Fossalta di
.W I_ Vino tinto semidulce "Rampoldi Bosso™ (0,75 1), Graduacdién al cohdlica: 11%.
Piave, WVenecia. . _ 6.917 1125
Embalaje en cajas de 6.
EXW
Vino tinto semisece “Bamooldi Rosse” (0,751.). Graduaddn alcohdlica: 11%. 3.845 635
Embalaje en cajas de 6. ’
Vino tinto semidulce “Bamooldi Bosse™ (0,75 1), Graduaddn al cohédlica: 11%. 6.153 1.000
Embalaje en cajas de 6. ’ ’
Wino tinto de uva de mesa “La Cagadel Cabernet ignon” (0,751). 19.154 500
Graduacidn alcohdlica: 12%. Embal aje en cajas de 6. |
Wino tinto de uva de mesa “La Cagadel Merlpt” (0,75 1). Graduacidn al cohdlica: 2586 325
12%. Embalaje en cajas de 6. ’
Vino tinto de uva de mesa “la Casadsl Sauvignon™ (0,75 |). Graduaddn
o . . 6.034 875
alcohdlica: 129, Embalaje en cajas de 6.




SIGUIENDO EL RASTRO DE LA COMPETENCIA

Vino en Rusia

Operaciones Comerciales: BOTTER CASA VINICOLA

PUNTO DE CANTIDAD
: VALOR
IMPORTADOR LLEGADA / DESCRIPCION MERCANCIA (USD) CAJAS
INCOTERM (6 BOTELLAS)
Wino tinto sgmiseco “Rapoldi Rosso™ (0,75 1), Graduaddn alcohdlica: 11%. :
. : : 3.870 625
Embalaje en cajas de 6. i
Wino tinto semidulce “Rapoldi Rosse” (0,75 1), Graduaddn alcohdlica: 11%. 456D -
Embalaje an CB]BE de &. ’
‘uflnn tlntn sEmiseno B\E&'ﬂ M" I:ﬂ ?5 I} Graduaunn alcnhullm 11‘36
45680 750
Embalaje en cajas de E
Wino blancu de mesa W mg@" (0,75 1.). Graduadon alcohdlica:
5456 875
11%. Embalaje an CB]BE de &,
‘uflnn blancu de mesa §Emisecn m B\ER&LQ!" I:ﬂ ?5 I} Graduacmn
1.5559 250
alcnhullm 11‘36 Embalaje &n cajas de E
Wino blancu de mesa semisecn ﬁ\mgm mg@" {ﬂ 75 I} Graduadén 1.844 625
LUDING Foszalta di Piave, alcnhollm 11%. Embalaje en cajas de 6. '
venecia D{w . e e
‘uflnn blancu de mesa dulce &W &m@" I:ﬂ ?5 I} Graduadén 3.844 625
alcnhullm 11‘36 Embalaje &n cajas de E ’
Wino blancu de mesa W %&b! mg@" {ﬂ 75 I} Gmduadén
4615 750
alcnhollm 11%. Embalaje an cajas de@.
‘uflnn blancu de mesa §Emisecn m B\ER&LQ!" I:ﬂ ?5 I} Graduadén
5.385 750
alcnhullm 11‘36 Embalaje &n cajas de E
Wino blancu seco de uvas de mesa g\m\g; griogio “La @m Vmg; W 1131 175
{ﬂ 751 } Graduacién alcohélica: 12%. Embalaje an cajas de@. |
Vino blanco de mesa semiseco W mg@" {ﬂ 75 I} Graduaddn
3876 625
alcohdlica: 11%. Embalaje en cajas de 6.




SIGUIENDO EL RASTRO DE LA COMPETENCIA

Vino en Rusia

Operaciones Comerciales: BOTTER CASA VINICOLA

PUNTO DE CANTIDAD
. VALOR
IMPORTADOR LLEGADA / DESCRIPCION MERCANCIA (USD) CAJAS
INCOTERM (6 BOTELLAS)
Wino blance de mesa semidulce Bianchi “Rapoldi™ (0,75 1.). Graduadén 54327 875
alcohélica: 11%. Embalaje en cajas de &. ’
Wino blance de mesa semidulce “Borca” (0,75 1), Graduadén alcohélica: 11%. 5320 875
Embalaje en cajas de 6. '
Wino blanco de mesa semidulce “Rocca™ (0,751.). Graduadén alcohdlica: 11%. 3 040 500
Embalaje en cajas de 6. ’
Vino tinto seco "Mantepulciane d'Abruzze Mantachelli 2007” (0,75 1) 1871 250
Graduacdn alcohdlica: 11%. Embalaje en cajas de 6. '
Vino tinto seco, regién de Weneto “Valpalicella 2008" Montech alli 20077 (0,75 4036 375
LUDING E Ita di ). Graduacién alcohdlica: 11%. Embalaje en cajas de 6. '
Pigye Venecia. | Vinotinto seco, regidn deVenefo “Bardeling 2008" Mantechelli {0,751.). 7317 875
EXW Graduacion alcohalica: 11%. Embalaje en cajas de 6. ’
Wino tinto seco, regidn de Weneto “Bardpling 2008 Maontechelli (0,751.). 8 264 1.000
Graduacién alcohdlica: 11%. Embalaje en cajas de 6. ’ '
Vino tinto seco, regién de Weneto “Bardolino 2008" (0,75 1.). Categoria CTM. 6.255 750
Graduacon alcohalica: 11%. Embalaje en cajas de 6. '
Vino tinto seco, regién de Wepeto. Maontechelli “Valpolicella 2008 (0,75 1.). 4075 375
Categoria CTM. Graduadadn al cohdlica: 11%. Embalaje en cajas de 6. ’
Wino blanco seco, region de Veneto. Montechelli "Spave 20087 (0,751.).
.. m _ . 10.674 1.375
Graduacon alcohalica: 11,5%. Embalaje en cajas de 6.




PROFUNDO:

2 COMPETIDOR A A ANALIZAR: BAGA
2 SECTOR: ILUMINACION

2 MERCADO: RUSIA

72 HERRAMIENTA: OPERACIONES

IMPORTADORES MAYORISTAS
ESPECIALIZADOS

- TOPAZ (11%)
- OMEGA PRO (12%)
- ARREDC

EMPRESAS TRANSPORTE

- MTL (15%)
- TRANS REGION {5%)

ETILLTRANS

EMPRESAS
CONSTRUCTORAS/REFORMAS

- GALAXY (28B%a)
- IKS 3000 (28%)

DISEﬂADORES}'ARQUITECTﬂS

- PPM (2%a)
- ART MODERN GROUP
- ARCHI CO

- PUFF
- LIGHT DECISIONS
- BELOSCO INTERIGR
- TRIUMPH
- HOUSE STUDIO A
- GRUPD ASK
- ELECTRO DESIGN
- ART MEISTER
- SPECTRAL LIGHT

TIENDAS MINORISTAS DE
DISENO (FISICAS)

- B- GROUP
TORGAL
- SVET DIZANYIN SERVIS
EL MAS DESIGN
- INTERND
REMAISSAMCE PITTI
- 1SK LIGHT

TIENDAS MINORISTAS DE
DISENO (INTERMNET)

- SVETG
XSWET
- WASHSVET

COMNSUMIDOR FINAL



ANALISIS ESPECIFICO DE LA COMPETENCIA

CLIENTES DE BAGA

+ 000 "TANAKTUKA"

INFORMACION DEL CLIENTE (EXTRAIDA DE LA BASE DE DATOS DE IMPORTACIONES DE
RUSTA)

NOMERE ORIGINAL Q00 "TANAKTHEA™
: 197198, Rusia, San Petersburgo, ul. Yablochkov, &
DIRECCION letra & BOM

IDENTIFICACION Y TRADUCCION DEL CLIENTE

CLIENTE: Galaxy (www.galaktika-sf.ru)
CANAL: Construccion

ESCRIPCION: Empresa rusa presents en el sector de |a construccidn desde hace més de 5
afios, La construccion vy reparacion de edificios y estructuras constituye su actividad
principal, gue se completa con la demolicion de edificios v estructuras v la instalacién de
todo tipo de fachadas, estructuras v ventanas, tragaluces y vidrieras y trabajos de techo.

CANTIDADES Y VALOR IMPORTADO
los contenedores

(Cantidades aproximadas, pusden contenar otnes productos y mancas - grupaje-)
WVALOR
IMPORTAD 22.230
o (Us 8)

SIERICIONES CORSEER | WhoRTaD | 26 unidades / 1.394 Kg. (peso

A (Oct.-Dic
2009): hrutc}
VALOR
IMPORTAD 132.378
0 (US 8)

QOPERACIONES TOTALES CANTIDAD
ﬂﬁ%ﬁ 359 / 21.142 Kqg. (peso bruto)

2009):
OTRAS OPERACIONES DEL IMPORTADOR (PAISES Y MARCAS)

ALEMANIA HUGO LAHME
POLONIA TECHMOLAMP SF
TURQUIA KRANZ GOODS INDUSTRIAL

AZZURRA,BADART LIGHTING,BAGA (BEEY GROUP (CHELINI 5.P.A,DI
CONFORTI MaA, FDV GROUP

ITALIA 5. PAMAGGIMASSIMOG, MECHINI, POSSONL, SFORZIM, SIRTEK
ITALLA WVETRERIA VISTOSLZOMCA S5.F.4

SIRIA JAMIIYAN

SUECIA FAGERHLULTS BELYSNING

ESPANA RIPERLAMF SAL ILUMINACIC




BASICO:

7 COMPETIDOR A A ANALIZAR: PORCELANOSA
7 MERCADO: RUSIA
7 HERRAMIENTA: GOOGLE



5sQUE ES UN MARKETPLACE?




¢QUE ES UN MARKETPALCE?

Los Marketplaces son plataformas que ponen en contacto a vendedores y compradores. Estas

plataformas permiten a las empresas acceder a un gran numero de potenciales clientes a los que seria
dificil acceder desde su propia pagina web.

éPor qué han crecido tanto los Marketplaces?

A todos los internautas nos gusta estar bien informados sobre los
productos antes de decidirnos a comprarlos y los Marketplaces se han
convertido en una poderosa fuente de informacién sobre los productos
gue gueremos comprar.

La misma comodidad que ofrecen los centros comerciales offline, en los
gue encuentras practicamente de todo, la tienen los Marketplaces, pero
con la gran diferencia de estar en la red.
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¢QUE TIPOS DE MARKETPLACES EXISTEN?

Existen diferentes tipos de Marketplace dependiendo de su especializacion.

Esta especializacion puede ser segun el tipo de producto / servicio que trabajan, segun al perfil de
cliente al que van dirigido, segun su modelo de distribucion, etc.

Marketplace
Retailers B2C

spartoo ’ La Redoute

Zalaods

Marketplace ebay a A“EXPFGSS

-]

verticales B2C - 3 5
Qascot&ws PlXmania oy 5
pricerinisterm [ QSOS
Marketplace ) : : .
{imqp- -~ Cdiscount
horizontales B2C o 3 O'"'O Walmart - = LUISCOUNL




¢QUE TIPOS DE MARKETPLACES EXISTEN?

Son aquellos que no estan especializados en la venta de productos de un sector, sino que
ofrecen una gran variedad de productos que aumenta en funcién de las crecientes
necesidades de los clientes.

LilleJcomercial

de Amazon crege afio tras R b B
no ha dejado de crecery d
reg|stra

mternauonalment \\\\\ E
ctualmente podemxs enco t(rjarILé Xpress
éfiat%logo de Droductos a |
'SpOS'Clors] cdfegscr?gs emalgoofe %rec ~ —

o~ ret%as an aEOS re elﬁta categnorlf\s ‘

Si ueda alguna dnd
Ilgaf)a cugn a cong

resnecto, hoy en dia Amazon

d| one_ ho
ﬁg cualeg %%6 mlll%nes o)
nsumldores activos anuales en e

mercado
libre



¢QUE TIPOS DE MARKETPLACES EXISTEN?

Son aquellos que estan especializados en la venta de productos de un sector, por lo que
su oferta va dirigida a un segmento concreto de potenciales clientes.

@ 6 Spotify |

airbnb

\ 4
Spartoo RAPNET. E) (N wayfair @ uvawine

DIAMOND TRADING NETWORK


https://www.rapnet.com/

¢QUE TIPOS DE MARKETPLACES EXISTEN?

En este tipo de marketplace un vendedor profesional o empresa online ofrece sus
bienes y servicios a sus clientes, que, en este caso, son los consumidores o usuarios
finales. Este tipo de Marketplace podria ser clasificado a su vez en horizontal o vertical.

AOSOS »zalando .' PC

discover fashion online COMPONENTES

OTTO @Rakuten Cdiscount




¢QUE TIPOS DE MARKETPLACES EXISTEN?

Son aquellas plataformas que se dedican a conectar a empresas. Es decir, estan
dedicadas a la venta de productos y/o prestacién de servicios entre empresas. Al igual
que los Markeplaces B2C, estos pueden ser horizontales, verticales, pure players, etc.

_. i1
a e ¢ L o B MARKETPLACE

. ST L O B A L
Alibaba.com THOMAS 85/ WINETRADE PREMIEREVISION

For Industry.

SoloStocks {9 amazonbusiness G mEeCALUX



¢QUE TIPOS DE MARKETPLACES EXISTEN?

En este caso, la plataforma facilita las relaciones comerciales entre consumidores,
ayudandoles a encontrarse, a comunicarse y a exponer y encontrar los productos que
guieren comercializar.

@ wallopop Vi B '@ [ mobile.de)

Lo vivo y luego lo vendo

Vinfed BER

BlaBlaCar




¢QUE TIPOS DE MARKETPLACES EXISTEN?

El mercado Business To Government (B2G) conecta a empresas privadas y publicas con
agencias gubernamentales a través de ofertas gubernamentales, RFP y contratos a
plazo.

() Fedvendor’ m cosinex  GoyDeals

epylon




LOS BENEFICIOS DE VENDER

EN MARKETPLACES




LOS BENEFICIOS DE VENDER EN MARKETPLACES

Retail Ecommerce Sales Worldwide, 2017-2023
trillions, % change and % of total retail sales

$6.542

17.1% 15'6%I14'9%

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

[l Retail ecommerce sales
Il % change % of total retail sales

Note:. includes products or services ordered using the internet via any
device, regardless of the method of payment or fulfillment; excludes travel
and event tickets, payments such as bill pay, taxes or money transfers, food
services and drinking place sales, gambling and other vice good sales
Source: eMarketer, May 2019

Retail Ecommerce Sales Growth Worldwide, by Region,
2019

% change
Western Europe 10.2%
Worldwide 20.7%

Note: includes products or services ordered using the internet via any
device, regardless of the method of payment or fulfillment; excludes travel
and event tickets, payments such as bill pay, taxes or money transfers, food
services and drinking place sales, gambling and other vice good sales
Source: eMarketer, May 2019




LOS BENEFICIOS DE VENDER EN MARKETPLACES

Top 10 Countries, Ranked by Retail Ecommerce Sales,
2018 & 2019
billions and % change

2018 2019 % change
1. China* $1,520.10 $1,934.78 27.3%
2. US $514.84 $586.92 14.0%
3. UK $127.98 $141.93 10.9%
4. Japan $110.96 $115.40 4.0%
5. South Korea $87.60 $103.48 18.1%
6. Germany $75.93 $81.85 7.8%
7. France $62.27 $69.43 11.5%
8. Canada $41.12 $49.80 21.1%
9. India $34.91 $46.05 31.9%
10. Russia $22.68 $26.92 18.7%

Note: includes products or services ordered using the internet via any
device, regardless of the method of payment or fulfillment; excludes travel
and event tickets, payments such as bill pay, taxes or money transfers, food
services and drinking place sales, gambling and other vice good sales;
*excludes Hohg Kong

Source: eMarketer, May 2019




LOS BENEFICIOS DE VENDER EN MARKETPLACES

A nivel mundial,

, contribuyendo a la economia cada
ano. Se pronostica que crecera dramaticamente en los proximos 5 afos, a medida que
mas empresas adopten estas plataformas como su canal habitual de distribucion para

las ventas de internet.

M‘X “m Facil acceso a miles de clientes
e (cross-border)

Mejora de imagen vy visibilidad

Acceso gratuito a numerosas
herramientas marketing

Soluciones logisticas

L 4

= o9 ) .
% Costes menores que tienda propia
&y =g

Sin inversion para testear
nuevos mercados




LOS BENEFICIOS DE VENDER EN MARKETPLACES

1 TAOBAO $ 538 billones CHINA
2 TMALL $ 472 billones CHINA
3 AMAZON $ 339 billones EEUU
4 JD.COM $ 295 billones CHINA
5 EBAY $ 90 billones EEUU



Visidn estratégica de los mercados.

v Especializacion / Nicho

® Segmentacion

® Nuevos canales

® Competidores

® Conocimiento del cliente
® Tendencias

v Propuesta Unica de valor

® Competencia estratégica

® Diferenciacion

® Configuracidn unica de actividades
® Mensaje unico y contundente

™ Modelo de negocio adaptado




Visidn estratégica de los mercados.

® Ver donde los demas no ven.

® Anticipar las tendencias.

® Gestionar la innovacion.

® Adaptarse en la era de la globalizacion.

Aprender a competir de
manera diferente




GRACIAS POR SU ASISTENCIA

Anselmo Rios

CEO

Redflexidén Consultores, S.L
arios@redflexion.com



OFICINA

Acelera
pyme

* K
VICEPRESIDENCIA

SEGUNDA DEL GOBIERNO
GOBIERNO

*
o SECRETARIA DE ESTADO * *
DE ESPANA MINISTERIO DE DIGITALIZACION * *
DE ASUNTOS ECONOMICOS E INTELIGENCIA ARTIFICIAL . * *
Y TRANSFORMACION DIGITAL *

UNION EUROPEA

Fondo Europeo de Desarrollo Regional
“Una manera de hacer Europa”




