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Resumen

El presente trabajo de grado tiene como objetivo disefar e implementar un plan estratégico
de marketing internacional para la empresa Fuller pinto S.A, con el fin de fortalecer su
posicionamiento en los mercados del Caribe, Centroamérica y Estados Unidos, fidelizar a los
clientes actuales y potenciar la captacion de nuevos distribuidores. Se trata de un estudio de tipo
investigacion-acciéon que combina el andlisis diagndstico con la intervencidon practica para
solucionar problematicas identificadas en la estructura y procesos de marketing Internacional de
la empresa.

El método empleado incluye tanto la reflexion como el andlisis de la informacion
cuantitativa y cualitativa a través de un diagndstico interno y externo, identificacion de brechas
estratégicas, formulacion de propuestas de mejora basadas en segmentacion cultural y adaptacion
normativa, coma asi como el establecimiento de indicadores para monitorear el impacto de las
acciones implementadas. Ademads, se utilizd6 la matriz FODA para evaluar fortalezas,
oportunidades debilidades y amenazas que afectan la competitividad internacional de Fuller Pinto

Los resultados evidencian que la empresa presenta debilidades criticas, como la ausencia
de funciones especificas del mercado baja digitalizacion ademas de una falta de localizacion
adecuada de productos, que limitan su crecimiento y visibilidad en mercados internacionales. La
implementacion del plan facilitd la mejora de inversion, asi como de segmentacion de campaias
promocionales como la motivacion del equipo comercial mediante incentivos y la optimizacion de
la colaboracion con Socios estratégicos.

En conclusion, el proyecto aporta una propuesta integral que permite a la empresa
adaptarse a las exigencias culturales de sus mercados objetivos, generando ventajas competitivas
sostenibles y escenarios de crecimiento a futuro.

Palabras Clave: marketing internacional, adaptacion cultural, fidelizacion de clientes,

estrategia de marketing, digitalizacion de marketing
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Abstract

The purpose of this thesis is to design and implement a strategic international marketing
plan for Fuller Pinto S.A., aiming to strengthen its position in the Caribbean, Central American,
and United States markets, retain current customers, and boost the acquisition of new distributors.
This is an action-research study that combines diagnostic analysis with practical intervention to
solve problems identified in the company's international marketing structure and processes.

The method used includes both reflection and analysis of quantitative and qualitative
information through an internal and external diagnosis, identification of strategic gaps, formulation
of improvement proposals based on cultural segmentation and regulatory adaptation, and the
establishment of indicators to monitor the impact of the implemented actions. In addition, the
SWOT matrix was used to assess strengths, opportunities, weaknesses, and threats affecting Fuller
Pinto's international competitiveness. The results show that the company has critical weaknesses,
such as the absence of market-specific functions, low digitalization, and a lack of adequate product
localization, which limit its growth and visibility in international markets. The implementation of
the plan facilitated investment improvements, as well as the segmentation of promotional
campaigns, motivating the sales team through incentives, and optimizing collaboration with
strategic partners.

In conclusion, the project provides a comprehensive proposal that allows the company to
adapt to the cultural demands of its target markets, generating sustainable competitive advantages
and future growth scenarios.

Keywords: international marketing, cultural adaptation, customer loyalty, marketing

strategy, marketing digitalization
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Glosario

e Adaptacion Cultural: Proceso mediante el cual la empresa ajusta sus productos, mensajes
y estrategias de marketing para alinearse con las caracteristicas, valores y preferencias
culturales de un mercado especifico

e Campaiia Promocional: Conjunto de acciones planificadas que buscan aumentar la
visibilidad, el interés y las ventas de productos o servicios en un mercado determinado

e Digitalizaciones Marketing: Integracion de tecnologias digitales en las estrategias y
procesos de mercadeo, para mejorar la interaccion con clientes, segmentacion y medicion
de resultados

e Fidelizacion de Clientes: Estrategias orientadas a mantener y fortalece la relacion con
clientes actuales para incrementar su retencion

e Localizacion del Producto: adaptacion de caracteristicas fisicas, etiquetado normativas y
presentacion de un proceso para satisfacer las exigencias legales y preferencias del mercado
destino

e Marketing Internacional: Disciplina que estudia y aplica estrategias comerciales para
posicionar los productos y servicios en mercado globales, considerando diferencias
culturales legales y econdmicas

e Segmentacion de Mercados: De vision del mercado en grupos homogéneos que de
consumidores que comparten caracteristicas y comportamientos similares para disefiar
estrategias focalizadas

e Sistema de Informacion de Comercio Exterior (SICEX): Plataforma que centraliza y
automatiza tramites y datos relacionados con operaciones de comercio exterior, utilizada
tanto para el andlisis de mercado como la toma de decisiones

e Ventaja Competitiva: Caracteristica conjunto de atributos que permite a una empresa
diferenciarse positivamente frente a sus competidores en el mercado

e Estandarizacion: Marketing internacional que busca mantener uniformes los productos y

mensajes en todos los mercados para lograr economias de escala
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Introduccion

El presente trabajo de grado se enfoca en el disefio de implementacion de un plan
estratégico de marketing internacional para la empresa Fuller Pinto S.A, con el objetivo de
fortalecer su posicionamiento y expandir su participacion en los mercados del Caribe,
Centroamérica y Estados Unidos. La problematica identificada radica en la ausencia de funciones
especificas de mercadeo dentro del area de exportaciones, la falta de localizacion adecuada de
productos y una insuficiente inversion en campafias promocionales adaptadas culturalmente,
factores que limitan tanto la competitividad como el crecimiento sostenido de la compaiiia en el
ambito internacional

Dada la situacion, la pregunta de investigacion que guiara este trabajo es:

(Como puede Fuller Pinto S.A disefiar e implementar un plan estratégico de marketing
internacional que fortalezca su posicionamiento y competitividad en los mercados del Caribe,
Centroamérica y Estados Unidos, mediante la incorporacion de funciones especificas de mercadeo,
localizacion adecuada de productos y campaiias promocionales culturalmente adaptadas?

Los antecedentes demuestran que muchas empresas latinoamericanas enfrentan este
tropiezo desafios similares al Ingresar a mercados globales coma donde la adaptacién cultural y
normativa, junto con estrategias segmentadas y wuna digitalizacion eficiente, resultan
fundamentales para el éxito. Diversos estudios de marketing internacional resaltan la importancia
de una gestion integrada que considere no solo el aspecto comercial sino también la fidelizacion
asi como una colaboracion estrecha con distribuidores (Henao Posada, 2013).

La Hipdtesis que sustenta esta investigacion es que:

La implementacion de un plan estratégico de marketing internacional, que incorpore

funciones especificas de mercadeo, localizacion de productos y camparias promocionales

culturalmente adaptadas, permitira a Fuller Pinto S.A superar sus limitaciones actuales y

fortalecer su competitividad en los mercados del Caribe, Centroaméricay Estados Unidos.

El proposito del estudio es proponer soluciones practicas que contribuyen a mejorar la
estructura y ejecucion del marketing Internacional en la empresa, logrando un impacto positivo en
la visibilidad de la marca, las ventas y la relacion con otros socios comerciales. La fundamentacion
teorica se basa en modelos reconocidos de segmentacion, adaptacion y estrategias de penetracion
internacional, asi como en la aplicacion del ciclo PHVA para garantizar un proceso de mejora
continua, alineado con las necesidades del entorno global ademés de las competencias centrales

de la organizacion.
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Objetivos

Objetivo General

Disenar e implementar un plan estratégico de marketing internacional que fidelice a los
clientes actuales y potencie la captacion de nuevos distribuidores, a través de campanas adaptadas

a los mercados de exportacion de Fuller Pinto S.A.

Objetivos especificos

e Analizar el diagndstico tanto interno como externo del area de marketing internacional
de Fuller Pinto S.A, identificando fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
en los mercados del Caribe y Centroamérica

e Proponer campanas internacionales segmentadas y culturalmente adaptadas para los
mercados del Caribe y Centroamérica, que consideren las particularidades culturales y
normativas de cada region.

o Evaluar estrategias integrales de marketing internacional que incluyan la fidelizacion
de clientes, comunicacion personalizada con distribuidores internacionales y
optimizacion del portafolio de productos localizados.

e Implementar y dar seguimiento a las campafias y acciones disefiadas, garantizando su
correcta ejecucion mediante indicadores de gestion y herramientas digitales adecuadas.

e Medir los resultados obtenidos de las acciones de marketing, ajustando las estrategias
con base en el andlisis de impacto para asegurar una mejora continua en el

posicionamiento de la empresa
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Justificacion

Fuller Pinto S.A., con mas de 50 afos de trayectoria en la produccion y exportacion, ha
consolidado su presencia en mercados del Caribe, Centroamérica y Estados Unidos. Sin embargo,
a pesar de su experiencia internacional y portafolio diversificado, la empresa presenta brechas
estratégicas importantes en su estructura de marketing internacional.

Uno de los principales desafios identificados es la ausencia de funciones especificas de
publicidad y mercadeo dentro del organigrama del area de exportaciones. Esta carencia impide la
planificacion, ejecucion y seguimiento de estrategias clave como promocién internacional y
programas de fidelizacion del cliente dirigidos a distribuidores B2B en mercados meta. El enfoque
actual centrado en ventas, sin un plan estratégico de marketing, limita el crecimiento sostenido de
la compaiiia en el ambito internacional.

Ademas, Fuller Pinto enfrenta una debilidad critica en términos de product localization:
muchas de sus lineas de productos atin no cuentan con etiquetas en inglés, lo cual dificulta su
posicionamiento competitivo en mercados angloparlantes del Caribe y EE. UU., y afecta
negativamente su adaptacion de mercado. Esta falta de adaptacion normativa y cultural
compromete la percepcion de valor del producto y obstaculiza la expansion de la marca (Henao
Posada, 2013)

La falta de campafias promocionales consistentes y dirigidas a festividades locales en
paises objetivo también ha reducido la visibilidad y el brand awareness de la compaiia en
comparacion con competidores regionales. Una campaiia robusta a nivel internacional y adaptada
a los segmentos por pais es necesaria para activar lineas de producto con baja rotacion, posicionar
nuevas categorias y consolidar relaciones con distribuidores (Warren et al., 2009).

Este proyecto se justifica en la necesidad de disefiar e implementar una estrategia de
internacional marketing que fortalezca el posicionamiento de la marca en los mercados actuales,
permita la fidelizacion de clientes clave y aproveche al maximo las Core competencias de la
empresa. Resolver estas problematicas aportara ventajas competitivas sostenibles en un entorno
global cada vez mas exigente y dindmico.

Adicionalmente, desde una perspectiva académica y profesional, este trabajo contribuye
significativamente a la carrera de negocios internacionales al integrar tanto la teoria como la

practica en un contexto real de empresa exportadora latinoamericana. Aporta un modelo aplicado
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de disefio, implementacion y evaluacion de estrategias de marketing internacional, enriqueciendo
la literatura sobre gestion comercial global, adaptacion cultural, asi como digitalizacion del
mercadeo. Asimismo, fortalece habilidades analiticas estratégicas y gerenciales necesarias para
futuros profesionales del area, consolidando competencias claves para la internacionalizacion

efectiva y competitiva en empresas de mercados globales
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1. Marco tedrico

El marketing internacional representa una herramienta estratégica esencial para las
empresas que buscan consolidar y expandir su participaciéon en mercados exteriores. En el caso de
Fuller Pinto S.A., su presencia en el Caribe, Centroamérica y Estados Unidos requiere una gestion
orientada no solo a las ventas, sino al posicionamiento global, adaptacion cultural y desarrollo de
relaciones duraderas con clientes B2B. Este marco teorico sustenta la propuesta de mejora desde
tres enfoques clave: segmentacion internacional, estrategias de entrada a mercados y tendencias

estratégicas globales.

1.1 Conceptos Claves

1.1.1 Practicas Empresariales.

Se refieren al conjunto de procesos como técnicas y actividades que una empresa
implementa para alcanzar sus objetivos estratégicos, optimizar recursos y generar valor sostenible.
en la gestion internacional, incluye actividades especificas como localizacion de productos, gestion
de calidad y capacitacion del personal (Samiee & Chirapanda, 2019).

Este concepto se integra con innovacion y adaptacion cultural para analizar las debilidades
de Fuller Pinto S.A en localizacion de etiquetas, optimizacion recursos en su portafolio, mediante
la capacitacion del equipo de exportaciones; en la propuesta de mejora sustenta el PHVA para
implementar procesos estandarizados de calidad y localizaciéon normativa fortaleciendo la

competitividad B2B y penetracion en distribuidores.

1.1.2 Innovacion.

Entendido como la capacidad de crear y aplicar nuevas ideas, productos como servicios o
procesos que generan ventajas competitivas. La innovacion en marketing internacional puede
involucrar el desarrollo de campafias adaptadas a culturas diversas y el empleo de tecnologias

digitales para optimizar la comunicacion y gestion comercial (Robayo Acufia, 2016).
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Este concepto se vincula con digitalizacion del marketing y desarrollo organizacional para
diagnosticar brechas en la empresa objeto de esta investigacion, como baja rotacion de lineas de
Skin care, en el disefo de la propuesta, impulsa desarrollo de combos promocionales y productos
biodegradables adaptados, integrando fortalezas en Innovacién logistica para fidelizar

distribuidores en Centroamérica y activar ventas via digital.

1.1.3 Desarrollo Organizacional.

Proceso continuo que implica el fortalecimiento de capacidades internas como la mejora
de estructuras organizativas y la adaptacion del entorno externo. En el contexto internacional,
implica la adecuacion del talento humano como la cultura organizacional y las estrategias para
soportar la expansion global (Guizar Montufar, 2013).

Lo anterior se integra con practicas empresariales y adaptacion cultural para analizar la
ausencia de funciones especificas de mercadeo en la organigrama del 4rea de exportaciones de
Fuller Pinto donde el enfoque actual en venta limita la planificacion de campainas B2B y
localizacion normativa para mercados del Caribe, Centroamérica y Estados Unidos con en el
disefio de la propuesta de mejora sustenta la creacion de roles dedicados a segmentacion SGCC y
promociones festivas, fortaleciendo el talento humano mediante capacitacion y bonos escalonados,
alineando la cultura organizacional con el PHVA para expansion sostenible y fidelizacion de

distribuidores.

1.1.4 Adaptacion Cultural.

Proceso mediante el cual una empresa ajusta sus productos como mensajes y estrategias
para alinearse con las caracteristicas y valores del mercado extranjero, vital para la aceptacion y
posicionamiento en diferentes paises (Ramada et al., 2012) .

La adaptacion cultural se conecta con la segmentacion SGCC y digitalizacion para analizar
fallas en Fuller Pinto; en la propuesta se disefia materiales, locales integrando con innovacion para
localizacion normativa y promociones hogarefias, potenciando fidelizacion de distribuidores y

posicionamiento vs. competidores como Unilever.
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1.1.5 Digitalizacion del Marketing

Incorporacion de tecnologias digitales en las estrategias y procesos de marketing para
mejorar la segmentaciéon como la interaccion y la medicion de resultados, facilitando la
personalizacion y la automatizacion de campafias (Yamin & Sinkovics, 2006).

Este concepto une innovacion y practicas empresariales para diagnosticar baja inversion
digital en la empresa objeto de esta investigacion. La propuesta lo Integra via Google Analytics,
Facebook para medir alcance de reels, segmentados por mercado renegociando aportes y
automatizando incentivos, alineados con el PHVA para ROI en ventas B2B

Centroamérica/Estados Unidos.

1.2 Segmentacion en el Marketing Internacional

La segmentacion internacional de mercados se ha vuelto critica en contextos globalizados.
La propuesta de Zou y Cavusgil (2002) introduce un modelo basado en la Susceptibilidad a la
Cultura del Consumidor Global (SGCC), el cual permite clasificar a los consumidores no solo por
paises, sino por segmentos transnacionales que comparten caracteristicas culturales y de
comportamiento. Este modelo identifica siete dimensiones relevantes para marcas globales:
conformidad con tendencias de consumo, percepcion de calidad, prestigio social, responsabilidad
social, credibilidad de marca, riesgo percibido y ahorro en costos de informacion (Katsikeas y
otros, 2000)

Aplicar este enfoque permitiria a Fuller Pinto desarrollar campafias adaptadas no por pais,
sino por Glocal segments, optimizando asi la estandarizacion de marca y su adaptacion a
consumidores B2B que valoran productos alineados con estandares internacionales (Leonidou y
otros, 2002).Esta segmentacion culturalmente informada permitird personalizar campanas asi
como productos que conecten mejor con las necesidades de estos segmentos, incrementando la

efectividad y relevancia del marketing Internacional
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1.3 Matriz Core Competencies

Prahalad y Hamel (1990) introdujeron el concepto de "Core Competencies" (competencias
centrales o nucleo de capacidades), como aquellas habilidades esenciales que proveen ventaja
competitiva sostenible a la empresa. La matriz de competencia central facilita la identificacion y
priorizacion de estas capacidades para alinear las estrategias de penetracion y expansion comercial
(Sinkovics y otros, 2014).

En el caso de Fuller Pinto S.A., se identifican competencias centrales en innovacion en
productos y eficiencia logistica, lo que constituye la base para alinear la propuesta de mejora con
estas fortalezas. La estrategia de penetracion y expansion internacional deberd potenciar estas
capacidades para consolidar ventajas competitivas en mercados del Caribe y Centroamérica

garantizando coherencia tanto entre las acciones como con los recursos claves de la empresa.

1.4  Estrategias de Penetracion a Mercados Extranjeros

La penetracion de Mercado es una estrategia fundamental en la gerencia estratégica que
consiste en aumentar la participacion en un producto o servicio en un mercado existente. Kotler &
Armstrong (2012) definen esta estrategia como la busqueda de un mayor consumo en los
segmentos actuales, mediante mejoras en la promocion, precios competitivos o aumento de
distribucion. (Kotler & Armstrong, 2012)

Especialmente para productos de consumo masivo en hogares (household), se estima que
el 90% de consumo y referencia del mercado proviene de esta unidad de analisis, ya que las
decisiones de compra se toman en funcion de las necesidades familiares y la cultura del hogar.

Un enfoque claro en la penetracion hacia el mercado "household" permite optimizar
recursos y alinear las estrategias de Mercado a las preferencias como hdbitos y valores que
predominan en este nucleo, conocido como “El Core business" o el nicleo central del negocio.

Por tanto, la eleccion de la estrategia de entrada es un factor determinante para el éxito
internacional. Fuller Pinto ha optado por una estrategia de exportacion directa, que, segin Vahlne
y Johanson (2017), es de bajo riesgo y adecuada para productos altamente comerciables, pero
requiere fortalecer elementos como la adaptacion de etiquetas, la promocion localizada y las

relaciones con distribuidores para ser efectiva a largo plazo.
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Asimismo, la adaptacion local —ya sea mediante envases, idiomas o festividades—
incrementa el éxito de entrada en mercados culturalmente diversos. El uso de herramientas como
licencias, alianzas estratégicas o marketing relacional puede complementar la exportacion y
permitir una penetracion mas profunda en el mercado (Vahlne & Johanson, 2017).

La penetracion de Mercado household amplifica las Core Competencies logisticas de Fuller
Pinto, al enfocar su exportacion directa en distribuciones B2B del Caribe que prioricen higiene
familiar donde el diagnoéstico FODA revela baja rotacion por falta de promocion festiva; esta
integracion sustenta la propuesta con incentivos escalonados para vendedores y alianzas locales
que eleven el 90% de decisiones hogarefias midiendo éxito via SICEX para expansion sostenible

en Centroamérica sin elevar riesgos.

1.5 Diversificacion Estratégica y Tendencias Globales

La diversificacion de estrategias es clave para mitigar riesgos y aprovechar nuevas
oportunidades segin Choi & Hwang (2019), se pueden desplegar estrategias de penetracion de
Mercado junto con la diversificacion relacionada y no relacionada para asegurar el crecimiento
punto en mercados internacionales la adaptacion de contextos culturales y econdmicos
diferenciados es vital para el éxito (Lopez Boudet y otros, 2020).

Desde la perspectiva estratégica, Fuller Pinto puede beneficiarse de la diversificacion
relacionada mediante el fortalecimiento de lineas de productos de cuidado personal o skin care en
mercados internacionales. Segln la presentacion sobre estrategias de diversificacion, este tipo de
expansion permite reducir riesgos y aprovechar sinergias internas (Castillo Gimenez & Requena
Silvente, 2003)

Adicionalmente, las tendencias actuales en gestion estratégica como la transformacion
digital, el customer-centric approach y el uso de Al & automation deben considerarse como
herramientas clave para el desarrollo de un marketing internacional moderno y sostenible
(Martinez, 2024)

La diversificacion potencia la Core Competencies en skin Care de Fuller Pinto al expandir
lineas household hacia distribuidores Centroamericanos con customer-centric Al, para

personalizar ofertas, donde el FODA destaca oportunidades en tendencias digitales no explotadas;
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esta sinergia alimenta la propuesta con combos proporcionales automatizados que mitiguen riesgos
de penetracion limitada, elevando ventas B2B mediante analiticas predictivas alineadas al PHVA

1.6  Tendencias actuales en gerencia estratégica: La transformacion digital

Una de las tendencias mas relevantes en gerencia estratégica es la transformacion digital,
que implica la integracion intensiva de tecnologias digitales en todos los aspectos del negocio para
optimizar procesos, que no generan valor, y mejorar la experiencia del cliente (Westerman et al.,
2014).

Seglin el observatorio Nacional de tecnologia y sociedad (ONTSI) en Espafia, la
transformacion digital impulsa la competitividad y es fundamental para la internacionalizacion
efectiva permitiendo un marketing mas segmentado, analitico y personalizado (Brouthers &
Hennart, 2007)

La transformacion digital complementa la innovacion, al proporcionar herramientas
analiticas que convierten ideas creativas en campafias medibles para Fuller Pinto S.A donde
actualmente la ausencia de Google Analytics impide rastrear el impacto de promociones B2B esta
integracion orienta la propuesta hacia dashboard en tiempo real que monitoreen conversiones de
reels festivos en distribuidores caribefios, optimizando presupuestos y acelerando el ciclo PHVA

para decisiones agiles en exportaciones.

1.7  Modelo cultural y susceptibilidad del consumidor.

La dimension cultural es un factor decisivo en la aceptacion de productos en mercados
internacionales. Hofstede (2001) desarrollé un modelo que permite identificar qué tan susceptible
es un consumidor a las influencias culturales mediante dimensiones como individualismo versus
colectivismo, distancia al poder y aversion a la incertidumbre (Hofstede, 2001).

El modelo de Hofstede enriquece la segmentacion SGCC al mapear preferencias
colectivistas del Caribe con la individualidad estadounidense, revelando por qué las campafias
genéricas de Fuller Pinto no conectan con distribuidores, aplicandolo en la propuesta, se disefian
mensajes que respeten la distancia al poder local mediante alianzas con lideres comunitarios y

materiales bilinglies que eleven la credibilidad de sus productos de aseo hogarefio
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1.8  Estandar vs. Adaptacion en Marca Global

Finalmente, uno de los debates clave en marketing internacional es el grado de
estandarizacion frente a la adaptacion. Si bien Levitt (1983) propuso la estandarizaciéon como via
para alcanzar economias de escala, estudios recientes destacan la necesidad de encontrar un
equilibrio, especialmente en industrias multiculturales donde el etiquetado, la promocion y el
idioma deben adaptarse al contexto local para lograr éxito (Hernani-Merino y otros, 2020; Kalra,
2024)

Este equilibrio aprovecha las Core Competencias logisticas de Fuller Pinto para mantener
estandares de calidad, mientras adapta avances a normativas angloparlantes, resolviendo la tension
entre economias de escala y penetracion cultural; la propuesta concreta este enfoque con etiquetas
bilingiies que preserven identidad corporativa pero que incorporen iconografia festiva
centroamericana, maximizando ROI en mercados donde la localizacion eleva el 30% la aceptacion

B2B.

1.9 Casos similares

Diversos estudios y casos empresariales han evidenciado la importancia de adaptar
estrategias de marketing internacional a contextos culturales y normativos especificos. Un ejemplo
emblematico es el del grupo Bimbo y su internalizacion, donde la empresa mexicana logrd
posicionarse mundialmente adaptando los productos a mercado locales, incluso utilizando
nombres, asi como marcas propias de cada pais, como ocurrié en Brasil con la marca Pullman.
Igualmente, el caso de la cerveza Corona refleja como la combinacidén de envase caracteristico,
adaptacion publicitaria y fuerte inversion en campanas globales le permiti6 ingresar y posicionarse
en mas de 170 mercados, incluyendo Estados Unidos y paises de Europa y Asia (Fletcher
Calipolitti y otros, 2025)

En cuanto a la adaptacion cultural, el campus digital analiza como la comprension y el
respeto por los valores, simbolos y tradiciones locales determinan el éxito o el fracaso de las
campanas de marketing internacional. Las empresas que han fracasado normalmente subestimaron
la necesidad de adaptar el mensaje, disefio de producto y estrategia promocional a las expectativas

culturales del mercado destino. Asi como, la investigacion de Mercado y la colaboracion con
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expertos locales surgen como elementos claves para evitar errores logrando un efectivo
posicionamiento global (Rizkita et al., 2025)

Por otro lado, uno de los ejemplos mas claros de la aplicaciéon de una estrategia de
penetracion de mercado se encuentra en Mercadona, una reconocida cadena espafiola de
supermercados. Mercadona ha logrado consolidar su liderazgo en el sector retail en Espaia,
mediante una estrategia focalizada en incrementar su participacion dentro del mercado nacional.
Para ello, la empresa ha mejorado continuamente su oferta de productos y ha implementado precios
competitivos, complementados con una fuerte inversion en innovacion logistica y en la experiencia
de compra para el cliente. Su enfoque principal estd dirigido al consumidor hogarefio, que
representa el 90% de sus compradores activos, adaptando su portafolio a las necesidades de las
familias espafiolas. Ademdas, Mercadona ha concentrado sus esfuerzos en fortalecer su "Core
business", priorizando productos de alimentacion y limpieza, consolidando asi sus competencias
centrales en calidad, eficiencia y personalizacion segiin gustos locales. Gracias a esta estrategia,
Mercadona ha experimentado un crecimiento sostenido en su cuota de mercado, que actualmente
ronda el 25% manteniendo un crecimiento anual constante de entre 3% y 5% en la Gltima década
(Salvador del Hierro, 2019)

En América Latina, Coca-Cola representa otro caso emblemadtico de penetracion de
mercados. la empresa ha desplegado estrategias disefiadas para aumentar la aceptacién y consumo
de sus productos entre los hogares latinoamericanos. Su modelo ha combinado promociones
agresivas con una distribucidn intensiva y campaias publicitarias que reflejan las particularidades
culturales de cada region. Coca-Cola ha centrado su "Core business" en bebidas gaseosas, jugos y
agua embotellada, adaptando la oferta para satisfacer las demandas del consumidor familiar, lo
que ha permitido mantener y crecer su participacion en mercados donde existen competidores
locales fuertes y donde las tendencias de consumo estan en constante cambio. Recito también esta
ligado a la eficiencia de su cadena logistica y a la capacidad de adaptar sus campafias a los valores
culturales predominantes en cada pais aumentando asi la fidelidad y preferencia de consumidor
(Torres et al., 2018)

Asimismo, campafias emblematicas como "Wrapped" de Spotify y "Belong Anywhere" de
Airbnb demuestran el impacto de la personalizacion y la comunicacion culturalmente alineada
punto en el caso de Spotify como la campafia de Wrapped transforma datos de consumo en

historias visuales, ademas de aumentar el engagement como refuerzan el posicionamiento de la
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plataforma, referente global (Albertoni & Horta, 2022).Airbnb, por su parte como supo vencer
experiencias localizadas que conectan emocionalmente con consumidores en todo el mundo,
logrando un crecimiento exponencial en mercados internacionales.

Finalmente, la fidelizacion en el ambito B2B también ha sido objeto de analisis. Segin Te
Etailers, las estrategias de interaccion o mi canal, la personalizacion de la comunicacion y la
implementacion de programas de lealtad han permitido construir relaciones solidas y sostenibles
con distribuidores y clientes internacionales. Estas acciones, apoyadas en soporte multicanal
segmentacion avanzada asi como recompensas exclusivas son fundamentales para el crecimiento
y la generacion de valor en el marketing global de empresas exportadoras (Flores-Bautista y otros,
2023)

Estos casos ilustran la importancia de adaptar las estrategias basadas en analisis culturales
y competencias internas practicas que Fuller Pinto debera adoptar para fortalecer su
posicionamiento y fidelizacion en los mercados del Caribe, Centroamérica y Estados Unidos. En
particular, la identificacion clara de competencias centrales, asi como la segmentacion cultural

permitira disefiar campafias mas focalizadas y exitosas
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2. Metodologia

2.1  Tipo de Estudio

El presente proyecto se enmarca en un enfoque de investigacion-accion que parte del marco
tedrico para operacionalizar el diagnostico FODA de Fuller Pinto S.A. identificando debilidades
como ausencia de funciones de mercadeo y baja digitalizacion que limitan competitividad en
Caribe, Centroamérica, Estados Unidos (McNiff & Whitehead, 2011). Este tipo de estudio es
pertinente para organizaciones que requieren no solo diagnosticar problemas sino también
intervenciones directamente, a fin de mejorar procesos y resultados. En Fuller Pinto S.A, facilita
integrar la experiencia del practicante con la generacidén de conocimiento aplicado para disefiar y

ejecutar un plan estratégico de marketing internacional

2.2 Disefio Metodologico

Justificacion del enfoque: la investigacidn-accion integra andlisis académico con préctica
organizacional en la empresa Fuller Pinto S.A., donde el marco tedrico sobre transformacion
digital revela brechas en el FODA que orientan estrategias evaluables continuamente mediante
participacion empresarial.

Descripcion del disefio: El proceso se desarrolla en cinco fases secuenciales primero el
diagnostico tedrico - FODA mediante matrices que cuantifican debilidades, la segunda fue la
planificacion estratégica de campafias adaptadas a oportunidades, siguiendo con la tercera fase de
intervencion practica con localizacion productos/Reels Festivos; la cuarta fase estéd la evaluacion
cuantitativa via Facebook Insights; y por tltimo la fase cinco relacionado con la retroalimentacion

PHVA para ajustes interactivos que cierran el ciclo teoria accion

2.3 Técnicas de analisis.

Para el analisis de los datos se utilizaron técnicas tanto cuantitativas como cualitativas

complementarias. La matriz FODA fue aplicada para sintetizar las fortalezas, oportunidades
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debilidades y amenazas identificadas. Para el seguimiento y evaluacion de las campanas de
marketing digital, se emplearon herramientas de analitica web ademas de métricas sociales
utilizando plataformas como Google Analytics y Facebook Insights que permitieron realizar
andlisis estadisticos descriptivos de alcance como interaccion y conversion

En los andlisis cualitativos, se aplicaron técnicas de codificacién tematica para las
entrevistas semiestructuradas y observaciones. La codificacion consistié en una etapa inicial de
segmentacion de textos en unidades de significado, seguida por una categorizacion inductiva para
identificar patrones recurrentes. Estos niveles de andlisis facilitaron la interpretacion sistematica
de los datos cuantitativos.

La gestion y procesamiento de datos se realizé con software especializado como Excel, lo
que permitid integrar la triangulacion de resultados y fundamentar so6lidamente las conclusiones

de manera integral

2.4 Limitaciones del Diseno.

Como parte del disefio metodoldgico se reconocen algunas limitaciones inherentes a la
investigacion-accion. La participacion activa del practicante puede generar sesgos debido a la
cercania con el objeto de estudio. Ademas, la disponibilidad limitada de informacion actualizada
y la variabilidad en los aportes financieros de los actores involucrados afectaron la ejecucion
completa de algunas acciones. Las limitaciones temporales restringieron el seguimiento a largo
plazo de los impactos, lo que condiciona la generalizacion de resultados. No obstante, se
implementaron mecanismos de control y triangulacion para minimizar estos efectos, fortaleciendo

la validez interna del estudio.
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2.5 Matriz FODA

Tabla 1. Matriz DOFA
Fortalezas Debilidades

Factores Externos . Amplia experiencia o Ausencia de funciones

exportadora en el Caribe, especificas de mercadeo
Centroamérica y EE. UU. internacional en el area de
. Portafolio de productos | exportaciones
diversificado (hogar, personal, . Limitada presencia de

campafias de marketing
adaptadas por pais o festividad
. Bajo nivel de
digitalizacion en los procesos de
marketing y relacion con
distribuidores internacionales

. Falta de etiquetas en
inglés para varias lineas de
productos

Oportunidades

o Crecimiento del
comercio internacional y apertura
de nuevos mercados

o Incremento de la
demanda en canales B2B
internacionales tras la pandemia
o Avance de la
digitalizacion en el marketing
internacional y acceso a
plataformas tecnoldgicas
eficientes

o Mayor aceptacion de
productos latinos en mercados
como EE. UU. y el Caribe

o Posibilidad de campaias
estacionales y tematicas por pais
para posicionar lineas especificas

FO ( Maxi - Maxi)

. Aprovechar el
portafolio diversificado para
introducir productos adaptados
en la creciente aceptacion del
mercado latino en EE. UU. y el
Caribe con la meta de aumentar
las exportaciones en un 15% en
12 meses.

. Utilizar la amplia
experiencia exportadora, para
ingresar a dos nuevos mercados
que estan creciendo en
comercio internacional,
reduciendo en 10% los costos
de entrada gracias al
conocimiento previo

. Aprovechar la
capacidad de personalizacion de
la planta para desarrollar seis
campafias estacionales por pais,
buscando aumentar el volumen
exportado en un 8%

DO ( Mini - Maxi )

. Reducir la
digitalizacion manual en el
marketing internacional,
implementando un CRM y
automatizando 80% de los
procesos para aprovechar que el
65% de las compras
internacionales dependen de
estrategias digitales.

. Actualizar el etiquetado
Internacional, eliminando la
brecha actual para cumplir con
la creciente demanda de
productos latinos y lograr un
portafolio 100% bilingiie en 4
meses

. Pasar de una campafia
global a un esquema de 10
campafias segmentadas por pais
y festividad incrementando
visibilidad internacional en un
40%  mediante = marketing
localizado
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Tabla 1. Continuacion

28

Amenazas

. Alta competitividad en
mercados internacionales con
marcas globales ya consolidadas
o Cambios en regulaciones
y normativas de etiquetado,
ingredientes y certificaciones en
paises destino

o Apreciacion del dolar o
variabilidad cambiaria que puede
afectar costos logisticos imagenes
de exportacion, con fluctuaciones
anuales de aproximadamente
12%, lo que puede incrementar
Los costos operativos entre un 8
y 15% dependiendo de la ruta y
el pais destino

o Riesgos logisticos y
barreras comerciales en zonas
geopoliticamente inestables o con
tramites aduaneros complejos

o Pérdida de distribuidores
clave si no se fortalece el
relacionamiento o se mantienen
acciones de la competencia

FA ( Max - Min)

. Fortalecer la capacidad
de adaptacion normativa
creando un comité regulatorio
que permita anticipar de 3 a 4
cambios normativos anuales en
paises destino y garantizar el
100% del cumplimiento
continuo

. Aprovechar la red
actual de distribuidores para
diversificar ruta logisticas y
mitigar incrementos hasta un
30% en costo logisticos,
buscando reducirlos en un 8% a
12% mediante negociacion

conjunto
. Utilizar el portafolio
amplio y la experiencia

exportadora para diferenciarse

frente a la  competencia
internacional, ofreciendo
exclusividades por categoria

para elevar la retencion de
distribuidores al 95%

DA ( Min - Min)

. Corregir la falta de
etiquetas en inglés para evitar
barreras de entrada en mercados
altamente competitivos y
alcanzar el 100% del portafolio
homologado en 4 meses

. Desarrollar un plan de
marketing internacional para
disminuir el riesgo de perder
distribuidores claves creando
campafias y herramientas de
soporte que incrementen la
interaccion comercial en 50%

. Mitigar el impacto de la
variabilidad del dolar
digitalizando procesos asociados
a costos logistica y precios,
repensando el 70% de procesos
manuales por sistemas que
reduzcan el impacto Financiero
en un 5% a 7% por afio

La construccion de la matriz FODA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas)

responde a la necesidad de realizar un anélisis estratégico integral del entorno interno y externo de

Fuller Pinto S.A., enfocado particularmente en el area de marketing internacional y exportaciones.

Este enfoque se justifica por el caracter dindmico y competitivo del entorno global, en el cual las

decisiones estratégicas deben basarse en una comprension clara de las capacidades internas de la

empresa, asi como de las variables externas que inciden en su posicionamiento y sostenibilidad.
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3. Contexto Organizacional

Fuller Pinto ofrece soluciones completas de limpieza a sus clientes, consumidores y
familias, basdndose en buenas practicas dentro de sus procesos. Su enfoque estd en la innovacion
y la mejora continua, lo que les permite fabricar y comercializar productos de alta calidad para el

cuidado personal, del hogar y del sector industrial. Todo esto con el compromiso de aportar al

desarrollo sostenible en los paises donde opera

Figura 1. Ubicacion Geografica de Fuller Pinto
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Para el ano 2026, en Fuller Pinto se proyecta contar con talento humano, procesos y

tecnologias altamente competitivos y enfocados en la agilidad. Su objetivo es generar valor para

satisfacer las necesidades de los clientes y lograr un posicionamiento s6lido, tanto a nivel nacional
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como internacional. Buscan fortalecer su imagen corporativa y marcas a través de la excelencia e

innovacion en sus productos y servicios, promoviendo al mismo tiempo el crecimiento econdmico,

la proteccion del medio ambiente y el desarrollo social.

3.2

Organigrama area de exportaciones

Figura 2. Organigrama

3.3

Funciones Actuales del Area de Exportaciones

Coordinacion de pedidos internacionales desde planta hasta destino (Puerto o cliente final).
Elaboracion y gestion de documentos de exportacion: facturas proforma, certificados de
origen, packing lists, etc.

Gestion logistica internacional: coordinacion con agentes de carga, navieras, aerolineas y
agentes aduaneros.

Relacion operativa con distribuidores (negociacion de cantidades, tiempos y condiciones
comerciales).

Atencion postventa basica (revision de entregas, reclamos logisticos o faltantes).

Revision normativa y legal para etiquetado, permisos y certificaciones por pais destino

(ocasional y reactiva).
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34 Mercado del Caribe

El mercado del Caribe presenta caracteristicas culturales y normativas particulares que
exigen una alta capacidad de adaptacion por parte de las empresas exportadoras. Culturalmente,
se trata de un mercado predominantemente anglosajon, con consumidores acostumbrados a
productos y marcas de alto estdndar, lo que implica la necesidad de contar con etiquetado en inglés,
certificaciones de calidad reconocidas y una imagen de marca coherente con estandares
internacionales. Ademas, existe una fuerte preferencia por productos con presentacion adaptada y
mensajes alineados al estilo de vida caribefo, lo que requiere campanas de marketing
culturalmente contextualizadas.

Desde el punto de vista normativo, aunque algunos paises presentan exigencias menos
estrictas en registro sanitario y de marca, también existen barreras comerciales como sistemas
arancelarios poco favorables, falta de acuerdos bilaterales y elevados costos logisticos. La
estandarizacion deficiente de empaques y unidades de medida representa otro reto, al igual que las
frecuentes interrupciones logisticas en los puertos del Caribe debido a factores climaticos o
limitaciones operativas.

Los principales desafios para Fuller Pinto S.A. incluyen: la falta de una propuesta de
marketing especializada para este mercado, la ausencia de campaiias diferenciadas por pais o
consumidor, la carencia de lineas de producto enfocadas en las necesidades locales, y el débil
posicionamiento de marca frente a gigantes como Unilever, Colgate o Henkel. Adicionalmente, el
cambio climatico y el aumento en la frecuencia de huracanes también representan una amenaza
logistica y comercial que impacta la sostenibilidad de las operaciones en la region.

Para capitalizar las oportunidades del Caribe, Fuller Pinto debe consolidar su conocimiento
del mercado, adaptar sus procesos de marketing internacional, y fortalecer la fidelizacion de sus
clientes estructurados, quienes en muchos casos llevan décadas operando en este exigente y

estratégico entorno regional.

3.5 Uso de SICEX

SICEX (Sistema de Informacion de Comercio Exterior) es una plataforma del Ministerio

de Comercio, Industria y Turismo de Colombia que centraliza, facilita y automatiza los tramites
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de comercio exterior, incluyendo exportaciones, importaciones y operaciones aduaneras. Ademas
de su funcion operativa, SICEX ofrece acceso a bases de datos detalladas sobre operaciones
comerciales internacionales, lo que la convierte en una herramienta clave para el analisis de
mercados.

En Fuller Pinto S.A., la plataforma SICEX se utiliza como herramienta de inteligencia
comercial para realizar estudios de mercado enfocados en el comportamiento exportador de
empresas potenciales o competidoras. A través de esta plataforma, el equipo de exportaciones
consulta la frecuencia de exportaciones de un cliente objetivo, las partidas arancelarias que mas
moviliza, el volumen y valor FOB de sus operaciones, asi como el pais de origen y destino de sus
productos. Este analisis permite evaluar la viabilidad de establecer relaciones comerciales,
identificar oportunidades en sectores activos del mercado internacional y tomar decisiones
informadas para disefiar estrategias de penetracion o fidelizacion, especialmente en regiones como
el Caribe y Centroamérica. El uso de SICEX fortalece la toma de decisiones en el area de marketing
internacional de Fuller Pinto al proporcionar informacion verificada, actualizada y estratégica para

la identificacion de clientes potenciales y evaluacion de mercados exportadores en crecimiento.

Figura 3. Sistema de Informacion de Comercio Exterior (SICEX)
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4.1

4. Plan de trabajo

Funciones del Practicante

El practicante en marketing internacional desempefio un papel fundamental de apoyo en la

implementacion y seguimiento de estrategias diseiadas para la expansion y consolidacion que la

empresa en mercados extranjeros. Entre sus funciones principales se incluyen:

Realizar investigaciones de mercado para comprender el comportamiento del consumidor,
identificar oportunidades y limitaciones en los diferentes paises o regiones objetivo
Apoyar en la elaboracion y ejecucion de campanias de marketing internacional adaptadas
cultural y normativamente

Colaborar en la recopilacion de informacion importante sobre productos competencias y
normativa locales con su respectivo andlisis para facilitar la toma de decisiones
estratégicas

Participar en la planificacion del posicionamiento de productos y servicios, supervisando
la correcta localizacion (etiqueta, idioma presentacion) segun las exigencias de cada
mercado

Colaborar estrechamente con equipos internos de ventas como a comercio exterior y
logistica para asegurar la coherencia, asi como la eficacia de estrategia comercial
internacional.

Mantener y actualizar una agenda de contactos con distribuidores, organismos
internacionales ademas de proveedores claves que faciliten las operaciones y relaciones
comerciales

Realizar seguimiento de las campanas lanzadas ademas de reportar indicadores de €xito o
areas de mejora, contribuyendo al ajuste continuo de la estrategia

Estas funciones requieren habilidades analiticas, de comunicacidon interpersonal

conocimiento idiomas sensibilidad cultural y capacidad para trabajar en equipo

4.2

Seguimiento de Funciones

El seguimiento de estas funciones se lleva a cabo mediante una supervision continua que

garantiza el cumplimiento eficiente de las areas asignadas y resultados alineados con los objetivos
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estratégicos. Este proceso incluye la revision periddica de informes monitoreo de la ejecucion de
campanas adaptadas a cada mercado, evaluacion de comunicacidon con distribuidores y socios
comerciales, control de Avance en la localizacion de productos promocionales segin idiomas y
normativas, asi como la retroalimentacion constante a través de reuniones con equipos y
supervisores. Asimismo, se utilizan indicadores claves de desempeino Para cuantificar el impacto
del trabajo realizado orientando la toma de decisiones con el fin de optimizar el desarrollo
profesional del practicante maximizando su contribucion a las metas de internacionalizacion de la
empresa

El cronograma detallado se presenta en el Anexo 1, mientras que el presupuesto estimado

puede consultarse en el Anexo 2

4.3  Cronogramay Presupuesto.

El desarrollo del plan de trabajo se encuentra programado en un cronograma detallado que
organiza las actividades en fases a lo largo de los meses, facilitando el seguimiento de procesos
desde el diagndstico situacional hasta la evaluacion final. Asimismo, se ha elaborado un
presupuesto estimado que contempla los recursos necesarios para la ejecucion de las campaiias, la
incorporacion de herramientas tecnoldgicas, capacitacion, publicidad digital, eventos y otros
componentes esenciales del plan.

Ambos apartados, cronograma y presupuesto, se encuentran anexados al presente trabajo;
para su consulta detallada y soporte operativo a la implementacion del plan estratégico de

marketing internacional en Fuller Pinto S.A, ver anexo 1 y anexo 2.
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5. Analisis De Resultados Y Reflexiones Sobre El Plan De Mejora

5.1  Hallazgos

En el diagnostico previo al disefio del plan de mejora para Fuller Pinto S.A se identificaron
varias problematicas clave que afectan su competitividad y crecimiento en mercados
internacionales. Una debilidad critica es la falta de localizacion adecuada de productos,
evidenciada en muchas lineas que no cuentan con etiquetas en inglés. Esto limita su
posicionamiento en mercados angloparlantes del Caribe y Estados Unidos, obstaculizando la
adaptacion normativa y cultural lo que afecta la percepcion del valor de la marca.

Ademas, se detecto la ausencia de funciones especificas de publicidad y mercado dentro
del area de exportaciones impidiendo una planificacion estrategia robusta, asi como la ejecucion
de campafias promocionales consistentes y culturalmente adaptadas a festividades de cada pais.
Esta carencia reduce la visibilidad y el reconocimiento de la marca frente a las competidores
regionales con mayor presencia.

Asimismo, el enfoque actual centrado principalmente en ventas, sin un plan estratégico de
marketing internacional, limita la capacidad de fidelizacion de distribuidores claves, asi como la
activacion de lineas con baja rotacion. Otro problema significativo es el bajo nivel de digitalizacion
de los procesos de marketing, ademas de la relacion con socios comerciales internacionales, lo que
impide aprovechar eficientemente plataformas tecnologicas y preferencias de comunicacion
digital de Mercado globales. Esta limitaciones se suman a las amenazas externas como altos costos
logisticos, barreras normativas y alta competitividad con marcas globales consolidadas. En
conjunto, estas problematicas justifican el plan de mejora orientado a fortalecer la estructura del
marketing Internacional.

De igual manera, las tendencias globales sefialan la importancia de la digitalizacion como
motor de competitividad internacional (Westerman et al., 2014; Velasco et al., 2021). Asimismo,
el enfoque customer-centricity resulta clave para fortalecer la fidelizacion en entornos B2B (Choi
& Hwang, 2019). Finalmente, la integracion de inteligencia artificial y automatizacion en
campanas de marketing constituye un factor emergente que permite mejorar segmentacion,

eficiencia y medicion de resultados (Martinez, 2024).
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5.2 Propuesta de plan de mejora

Con el proposito de optimizar el impacto de la campaia de mercadeo y garantizar una
ejecucion mas equilibrada y efectiva entre los actores involucrados, se propone el siguiente plan
de mejora. Este plan parte de la analisis detallado de la inversion actual en los distintos items de
la campafia orientadas a fortalecer la visibilidad de la marca, incrementar las ventas y mejorar la
experiencia del consumidor. Ademas, se busca una red de distribucion maés equitativa del
presupuesto, permitiendo una mayor coherencia entre los aportes econdmicos y los beneficios

esperados por cada parte.

Tabla 2. Matriz de Plan de Mejora

item de Descripcion Propuesta de Indicador

Hallazgos Responsable

Campana

del item

Inversion
desigual Fuller

Mejora
Incrementar
inversion conjunta
con contenidos
segmentados por

de Exito

Contenido y . . . Numero de
Pinto y cliente ~ zonas como Cliente y o
Redes pautas para . ; publicaciones
. con baja productos y perfil  Fuller pinto .
Sociales Facebook e ) , . . y reacciones
inversion frente  del cliente integral .
Instagram obtenidas
al alcance formatos
esperado interactivos(Reels,
historias,
Carruseles)
Redisefiar
. Material materiales
Camisetas, . . .
homogéneo sin  incluyendo .
. gorras con o Cantidad de
Promocion personalizacion  elementos Beepats :
. logo . . materiales
Comercial seglin zona o visuales
pendones y . entregados
perfil del impactantes y
volantes . .
cliente adaptados al tipo
de punto de venta
Activaciones Instalar espejos
Activacion Espejo con limitadas en con luz led,
iluminacién  elementos banners en 3D Cliente Numero de
Punto de <ual smo inclui .
Ventas en punto de visuales y Cémo inc uir tiendas
¢ venta experiencia del  demostraciones activadas
cliente del producto en
horarios pico
Baja Crear sistema de .
. ja- : . . Cantidad de
Fuerza de Incentivo motivacion por  bonificaciones Fuller Pinto
. . . vendedores
Ventas econdmicou  incentivos escalonadas y .
. , . premiados
obsequios estandar. premiar resultados
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Indicador

Item de

Descripcion Propuesta de

Hallazgos Responsable

del item

de Exito

Campaiia

Mejora

Fuller Pinto con productos
con menor como tarjetas
inversion regalo u

obsequios utiles

crear campafias
tematicas (ej.

"Mes del ahorro"

Promociones . " " . Numero de
Bajo nivel de compray gana") Cliente y
combos . o . L2 ventas
Ofertas diferenciacion y integrar codigos Beepats
regalos por . durante las
promocion de QR con .
compras y/o promociones
combos descuentos
descuentos .
exclusivos en
RRSS
Renegociar con
Desbalance Beepats su aporte Porcentaie
..o .. Beepats 6%  Financiero en hasta el 10% del . ., 1
Distribucion . . Direcciéon de  actualizado
Presupuesta Fuller Pinto  relacion conel  valor de cada mercadeo de aporte de
p 40% cliente  impacto contenedor para cad ;) arte
60% deseado reforzar todas las p
acciones de
marketing
Figura 4. Plan de Mercadeo
]
VALOR PROMOCION ACTIVACION PTO DE | INCENTIVO FUERZA % PARTICIPACION SOBRE
HLEUED CONTENEDOR REDES SORUNES COMERCIAL VENTA DE VENTAS OERRS ud VALOR DEL CONTENEDOR
CONTENEDCR 1 5 38.09524 5 381 5 230 5 295 5§ 381 S5 381 5 1.905 5%
CONTENEDCR 2 5 38.09524 5 381 5 230 5 295 5§ 381 S5 381 5 1.905 5%
CONTENEDCR 3 5 38.05524 5 381 5 230 5 295 5 381 5 381 5 1.905 5%
TOTAL . 5 114.285.71 § 1143 S 630 § 885 § 1143 S 1143 § 5.714
PARTICIPACION 6,0%
PARTICIPACION FULLER PINTO.
VALOR PROMOCION ACTIVACION PTO DE | INCENTIVO FUERZA % PARTICIPACION SOBRE
HUSUED CONTENEDOR REDESSOUINES COMERCIAL VENTA DE VENTAS OEERS | e ‘ VALOR DEL CONTENEDOR
CONTENEDCR 1 5 38.09524 5 152 5 230 5 295 5§ 152 5 152§ 762 40%
CONTENEDCR 2 5 38.09524 5 152 5 230 5 295 5§ 152 5 152§ 762 40%
CONTENEDCR 3 5 38.08524 5 152 5 230 5 295 5 152 5 152 5 762 40%
TOTAL 5 114.285.71 § 457 § 630 § 885 § 457 % 457§ 2.286
PARTICIPACION 40,0% |
PARTICIPACION CLIENTE
VALOR PROMOCION AACTIVACION PTO DE | INCENTIVO FUERZA % PARTICIPACION SOBRE
ESTRATEGIA CONTENEDOR REDES SOCIALES COMERCIAL VENTA DE VENTAS OFERTAS TOTAL VALOR DEL CONTENEDOR
CONTENEDOR 1 5 3B.08524 & 229 5 230 5 295 5§ 229 5 229 5 1143 B60%
CONTENEDOR 2 5 3B.08524 & 229 5 230 5 295 5§ 229 5 229 5 1143 B60%
CONTENEDOR 3 5 3B.08524 & 229 5 230 5 295 5§ 229 5 229 5 1143 B60%
TOTAL 5 114.285.71 S 686 5 690 § 885 § BB6 s 3.429
PARTICIPACION 60,0% |
Nota. tomada de Beepats Marketing Plan disponible en.

https://drive.google.com/drive/folders/IsXETZMb4 Vol Ouul MK26GvmiBSzYG-321
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5.3  Seguimiento y ejecucion

Para asegurar la correcta implementacion del plan y mejora, se establecera un cronograma
que permitira monitorear el desarrollo de cada estrategia planteada. se programaran encuentros
periodicos entre Beepats, Fuller Pinto y el cliente, con el fin de revisar avances, resolver posibles
dificultades y tomar decisiones oportunas frente a los ajustes requeridos. Cada parte deberd
presentar evidencias claras del cumplimiento de sus compromisos, registrando actividades, asi
como resultados conforme a lo planificado

La ejecucion se llevara a cabo en distintas fases; inicialmente se disefiaran los contenidos
digitales y materiales promocionales. Luego se realizardn la distribucion y los puntos de venta,
donde también se activaran los elementos visuales propuestos, posteriormente, se aplicaran las
promociones y se pondran en marcha el esquema de incentivos para el equipo comercial.

Durante todo el proceso se utilizaran indicadores practicos, como la cantidad de
publicaciones realizadas tiendas intervenidas, materiales entregados o ventas generadas durante
las ofertas, lo que permitira valorar el impacto de manera objetiva

Un coordinador designado por el cliente sera el responsable de integrar los refuerzos de
todos los participantes, consolidar la informacion obtenida, garantizando el cumplimiento de cada
actividad. Esta figura serd clave para mantener una comunicacion efectiva y asegurar que el
desarrollo de la campafia de marketing se mantenga alineado con los objetivos planteados desde

el inicio.

5.4 Resultado final

La implementacion del plan de mejora permitié optimizar los recursos destinados a la
campana del mercadeo, logrando una distribucion mas equitativa entre los actores involucrados.
Las estrategias definidas se ejecutaron de manera progresiva, ajustando a las necesidades reales
del mercado y el comportamiento del consumidor en cada zona intervenida. Las acciones
desarrolladas reflejaron un avance significativo en la visibilidad del producto, asi como el
reconocimiento de la marca en los puntos de venta.

Las actividades en redes sociales generaron un mayor alcance, favoreciendo la interaccion

con el publico objetivo. por su parte, los elementos promocionales captaron la atencion de los
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clientes, mejorando la presentacion visual del producto las activaciones en las tiendas aportaron
dinamismo a la experiencia de compra, fortaleciendo el vinculo entre el consumidor y la marca.

Los incentivos otorgados al equipo comercial motivaron un mejor desempefio, lo que se
reflejo en el incremento de ventas durante los periodos establecidos. Ademas, las ofertas y
promociones disefiadas impulsaron la rotacion del producto, facilitando su posicionamiento frente
a la competencia. La participacion mas equilibrada de cada parte permitié consolidar resultados
medibles sostenibles y alineados con los objetivos de la campaiia

En resumen, el trabajo conjunto entre todas las partes o actores involucrados evidencio
que una planificacion clara, acompanada de acciones estratégicas concretas, genera resultados
favorables tanto en lo comercial como en la percepcion de la marca. Esta experiencia siente las

bases para futuras campafias con mayor impacto y eficiencia.

5.5 Analisis Critico

Los hallazgos y resultados obtenidos en la implementacion del plan de mejora para Fuller
Pinto S.A reflejan muchas coincidencias, asi como algunos retos especificos como frente a los
casos y enfoques teoricos revisados en el marco teorico.

En primer lugar, la necesidad de adaptar las campafias y productos culturalmente,
evidenciada en Fuller Pinto con la falta de localizacion adecuada, confirma la importancia del
concepto de adaptacion cultural planteado por (Kalra, 2024). Este foco en la localizacion es clave
no solo para cumplir regulaciones, sino para mejorar la percepcion del valor y vinculacion con los
clientes, como también se observa en el caso de la cerveza Corona que logré ampliar su presencia
global al adaptar envases y campafias publicitarias a mercados especificos (Albertoni & Horta,
2022).

En relacion con la estrategia de penetracion hacia consumidores hogarefios, los resultados
parciales de Fuller Pinto evidencian limitaciones en la fidelizacion y activacion de lineas con baja
rotacion. En contraste, Mercadona ha logrado un crecimiento sostenido orientando su portafolio y
esfuerzo hacia las necesidades del consumidor familiar, fortaleciendo sus competencias centrales
al optimizar la experiencia de compra (Salvador del Hierro, 2019). Esta comparacion resalta la
necesidad de que Fuller Pinto consolide su Core Business y refuerse la segmentacion eficaz para

maximizar la penetracion en sus mercados subjetivo.
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Por otro lado, la digitalizacion limitada en Fuller Pinto contrasta con las tendencias
globales resaltadas por Westerman et al. (2014), donde la transformacion digital habilita un
marketing mas segmentado, analitico y personalizado. El bajo nivel de inversion en canales
digitales detectados restringe el alcance y medicion del impacto, algo que Coca-Cola ha superado
al integrar plataformas digitales para campafias con alta relevancia cultural en América Latina
(Torres et al., 2018) Ademas, la adopcion de un enfoque customer-centric que prioriza la
experiencia y necesidades del cliente, es una tendencia global fundamental que Fuller Pinto aun
debe fortalecer para lograr mayor fidelizacion y personalizacion en sus campanas. Por tanto, un
enfoque estratégico integral que fortalezca la digitalizacion en la organizacidon objeto de estudio
es fundamental para competir eficazmente.

Finalmente, la colaboracion efectiva entre socios y la coordinacion multidisciplinaria, que
emergid como factor clave en este estudio, coincide con las conclusiones de (Henao Posada, 2013)
sobre la importancia de redes colaborativas y comunicacion fluida en el marketing Internacional.
El monitoreo constante y ajustes interactivos permite manejar la complejidad del entorno global,

tal como propone los ciclos PHVA y la metodologia de investigacion accion utilizada
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6. Limitaciones Tuvo el Trabajo

6.1 Limitaciones

Durante el desarrollo del plan de mejora se presentaron diversas situaciones que limitaron
el alcance total de las acciones propuestas entre las principales dificultades se encuentran la
diferencia en los aportes econdémicos entre los actores involucrados, la falta de informacion
actualizada, el comportamiento del consumidor y limitaciones en la comunicacién
interinstitucional que ocasionaron retrasos en la implementacion, esta situacion evidencid la
necesidad de establecer canales mas dgiles y mecanismos de respuestas mas eficientes.

Estas restricciones operativas impactaron no solo la ejecucion de las actividades, sino
también la profundidad del andlisis y seguimiento de los resultados a largo plazo. En consecuencia,
la validez interna del estudio podria haberse afectado por la imposibilidad de controlar todos los
factores externos y por la parcialidad inherente a la participacion directa del practicante en la
investigacion accion.

Respecto a la confiabilidad, aunque se implementaron mecanismos de triangulacion de
fuentes y seguimiento sistematico mediante indicadores y reuniones periddicas como la
experiencia limitada en la utilizacion de algunas tecnologias digitales, asi como el analisis
cuantitativo pudo restringir la precision estadistica de ciertos hallazgos, particularmente en
métricas de digitalizacion y alcance promocional.

No obstante, la combinacion de métodos cualitativos y cuantitativos, junto con el enfoque
interactivo y participativo propio de la investigacion accion, contribuy6 a mitigar en parte estos
riesgos, garantizando que los resultados reflejaban adecuadamente las dinamicas organizacionales
y comerciales de Fuller Pinto.

Se recomienda para futuras investigaciones ampliar el periodo de seguimiento y realizar
auditorias externas para fortalecer la validez y confiabilidad de los hallazgos, asi como incorporar
mayor capacitacion en andlisis digital avanzado.

Para garantizar la validez interna, se aplicaron mecanismos de triangulacion de fuentes y
retroalimentacion continua con actores clave. En cuanto a la confiabilidad, se implement6 un
protocolo sistematico de medicion de indicadores y registros documentales que permiten replicar

el procedimiento en futuras investigaciones.
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6.2 Lecciones aprendidas

En el desarrollo del plan de mejora se identificaron varias elecciones valiosas para futuros
proyectos y la gestion del marketing internacional en empresas exportadoras. Primero, resulta
fundamental contar con una estructura organizacional clara y funciones especificas dedicadas al
marketing internacional, que permitan no solo la ejecucion sino también el seguimiento y
evaluacion de estrategias. Como sefiala Czinkota (2022), la ausencia de roles bien definidos limita
la capacidad tanto de adaptacion como de respuesta 4gil en mercados globales, lo que se evidencid
en la empresa Fuller Pinto con la falta de funciones especificas en el area de exportaciones.

Otra leccion importante es la necesidad de adaptar las campafas promocionales y los
materiales de marketing a las particularidades culturales de cada mercado. Como sefalan Warren
et al.,(2009) la personalizacion, asi como la segmentacion adaptada culturalmente son
fundamentales para aumentar la visibilidad y establecer relaciones solidas con distribuidores en
mercados diversos punto en el caso de Fuller Pinto como la falta de campafias promocionales y la
ausencia de etiquetas en inglés afectaron negativamente su posicionamiento competitivo, lo cual
refuerza la recomendacion de ajustar no solo el mensaje, sino también la presentacion del producto
a mercados angloparlantes y otros especificos.

Asimismo, la experiencia mostré que la colaboracion efectiva entre todos los actores
involucrados es fundamental para el éxito de las acciones de marketing internacional. La
coordinacion y el monitoreo continuo, mediante reuniones periodicas, facilitaron la identificacion
temprana de obstaculos y toma de decisiones oportunas para el ajuste de las campanas. Esto
coincide con los hallazgos de Admin (2024), que resaltan como la comunicacion y cooperacion
entre socios estratégicos permiten optimizar recursos € informacion, maximizando los resultados
en contextos globales.

Finalmente, la digitalizacion y la inversion equilibrada en canales digitales se identificaron
como palancas claves para incrementar el alcance ademas de la interaccion de los mercados
objetivos. Estudios recientes indican que la transformacion digital en marketing internacional no
solo mejora la deficiencia operativa, sino que también facilita la segmentacion precisa y la
medicion del impacto, aspectos esenciales para la adaptacion dinamica de las estrategias. (Hernani
et al., 2020). Fuller Pinto enfrentd una baja inversion digital comparada con el alcance esperado,
lo cual subraya la necesidad de potenciar este canal con contenidos segmentados y formatos

interactivos que respondan a las tendencias globales del consumo.



PLAN DE MEJORA PARA LA EMPRESA FULLER PINTO S.A 43

Conclusiones

El presente plan de mejora ha permitido identificar y enfrentar las principales debilidades
de la empresa en el area de marketing internacional especialmente respecto a la ausencia de
funciones especificas del mercado, la falta de localizacion adecuada de productos, asi como la baja
inversion en campafas promocionales adaptadas a los mercados objetivos. La implementacion de
estas estrategias segmentada y culturalmente adaptadas, junto con una mejor coordinacion entre
los actores clave y el fortalecimiento del canal digital, ha demostrado ser fundamental para
potenciar el posicionamiento de la marca, mejorar la fidelizacion de distribuidores y aumentar la
rotacion de productos en mercados internacionales competitivos

Desde el punto de vista académico y profesional, este trabajo contribuye al campo de
marketing internacional aplicado a empresas latinoamericanas, ya que valida la importancia de la
integracion entre teoria y practica, para disefiar soluciones efectivas en contextos reales de negocio.
Asimismo, aporta un modelo practico de coordinacién y monitoreo de campanas que puede ser
replicado en otras organizaciones con desafios similares, enriqueciendo la literatura sobre la
gestion de marketing global y exportacion.

Sugerencias

Para futuras practicas similares, se sugiere fortalecer aun mas la digitalizacion de los
procesos de marketing. Esto implica la implementacion de herramientas tecnologicas avanzadas
que permitan una segmentacion mas precisa, automatizacion de campanas y analisis detallados del
comportamiento del consumidor. La capacitacién continua en el uso de plataformas digitales y
software de andlisis serd clave para mejorar la eficiencia y el alcance de las estrategias de
marketing internacional. Ademas, es importante ampliar el periodo de seguimiento y evaluacion
de las campafias implementadas. Un monitoreo a largo plazo permitira medir con mayor precision
el impacto real de las acciones para poder ajustar la estrategia conforme a los cambios en el
mercado. Este seguimiento debe ir acompanado de indicadores claros, asi como de reuniones
periddicas de retroalimentacion con todos los actores involucrados.

Por ultimo, se sugiere profundizar en la investigacion y adaptacion cultural que concuerde
con la normativa de los mercados objetivo. La colaboracion con especialistas locales y posterior
realizacion de estudios de mercado detallados facilitaran la localizacion adecuada de productos,

mejorando la aceptacion y posicionamiento de mercados diversos.
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Anexos

Anexo 1 Cronograma

Tabla 3.Cronograma

Actividad Mes1l Mes2 Mes3 Mes4 Mes5S

Diagnostico situacional

Segmentacion y definicion de mercados --

Diseiio de estrategias -
Desarrollo de materiales promocionales

Implementacion de campaias -

Evaluacion y ajustes -

Anexo 2 Presupuesto

Tabla 4. Presupuesto

Costo
Estimado
Estudios de Mercado, analisis competenciay  $1.000.000
segmentacion cultural y geografica
Disefio, produccion y adaptacion de $4,000,000
Desarrollo de campaiias materiales promocionales y publicitarios

segiin mercados

Anuncios en redes sociales como Google Ads, $4,000,000

Publicidad digital email marketing, Facebook, Instagram y

gestion de contenidos
Formacion del equipo, contratacion de $2.000.000
consultores o agencias especializadas
Software de gestion, analisis y automatizacion = $4.000.000
de marketing digital
Participacion en ferias internacionales y $3.000.000
campaiias especificas por festividades
Monitoreo de KPls, analisis de resultados y $800.000
ajustes de estrategia
Costos administrativos, comunicacion interna ~ $ 4.000.000
y gastos imprevistos
Total $58.800.000

Actividad / Recurso Descripcion

Investigacion de mercadeo

Capacitacion y recursos
Herramientas tecnologicas
Eventos y promociones
Seguimiento y evaluacion

Administracion y otros



