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RESUMEN EJECUTIVO

En general, este TFG ofrece un enfoque integral y estratégico para la internacionalizacion de
la empresa Love my bar en el mercado de pubs del Reino Unido. A través del estudio de
mercado detallado, se ha logrado comprender las necesidades y preferencias de los clientes
britanicos, lo que permitira a la empresa adaptar sus productos y servicios de manera
efectiva. El plan de marketing mix propuesto proporciona una guia sélida para desarrollar
una oferta de productos atractiva, establecer precios competitivos, optimizar la distribucion y
llevar a cabo actividades de promocion efectivas.

Ademas, el plan de planificacion y control brinda un marco estructurado para monitorear el
progreso de la internacionalizacién y realizar ajustes en tiempo real.

En conclusion, este TFG proporciona una base sdlida para la internacionalizacion exitosa de
la empresa en el mercado britanico de pubs. El analisis de mercado, el plan de marketing
mix y el plan de planificacion y control son herramientas clave que permitiran a la empresa
desarrollar estrategias efectivas, satisfacer las necesidades de los clientes y lograr un
crecimiento sostenible en el mercado objetivo. Al implementar las recomendaciones
propuestas en este trabajo, la empresa estara en una posicion favorable para aprovechar las
oportunidades y superar los desafios que presenta la internacionalizacion.

ABSTRACT

Overall, this TFG provides a comprehensive and strategic approach to the internationalisation
of Love my bar in the UK pub market. Through detailed market research, an understanding
of the needs and preferences of UK customers has been gained, which will enable the
company to tailor its products and services effectively. The proposed marketing mix plan
provides a solid guide for developing an attractive product offering, setting competitive
prices, optimising distribution and carrying out effective promotional activities.

In addition, the planning and control plan provides a structured framework for monitoring
the progress of internationalisation and making adjustments in real time.

In conclusion, this TFG provides a solid basis for the successful internationalisation of the
company in the UK pub market. The market analysis, marketing mix plan and planning and
control plan are key tools that will enable the company to develop effective strategies, meet
customer needs and achieve sustainable growth in the target market. By implementing the
recommendations proposed in this paper, the company will be in a favourable position to
take advantage of the opportunities and overcome the challenges presented by
internationalisation.
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1.Introduccion

Actualmente, no se puede decir que exista una definicion exacta para el concepto de
globalizacién, pero si nos podemos acercar diciendo que la globalizacidn econdmica se podria
ver como el hecho de que gran parte de la actividad econédmica del mundo se realiza entre
empresas Y trabajadores que viven en distintas partes del mundo. (Fanjul, 2021).

El proceso de globalizacion ha tenido un gran impacto en el desarrollo de los negocios en las
Ultimas décadas, lo que ha provocado una mayor interdependencia e integracion entre las
economias de los distintos paises (Hil y Jain 2014)

Esto podria significar que los negocios actualmente desarrollan su actividad de forma diferente,
y teniendo en cuenta no solo los factores que les afectan en el territorio en el que se encuentra
su mercado, sino las oportunidades y las amenazas que aparecen otras partes del mundo,
para asi conseguir expandirse y desarrollarse de forma mas eficiente.

Algunos expertos denominan el entorno actual como VUCA, en espaiol: “Volatil, Incierto,
Complejo y Ambiguo” (APD 2018), es por esto por lo que la internacionalizacidn asume un
papel critico para asegurar el éxito de las empresas, ya que es una estrategia por medio de la
cual las empresas pueden dar respuesta a las condiciones cambiantes del entorno
internacional, desarrollando una respuesta organizativa fuera de los mercados que constituyen
su entorno geografico natural (ICEX 2017).

Por todo lo anteriormente citado, he decidido realizar el trabajo de fin de grado sobre la
expansion de una empresa espafola que se dedica a la prestacidon de servicios en el sector
de la hosteleria hacia el mercado de Reino Unido, ya que existe un amplio sector de pubs y
suelen estar agrupados en compaiias. Hay aproximadamente 40.000 pubs en Reino Unido
(NIU,2022). Habiendo al menos uno en casi todas las localidades. Esto implica que es un
buen mercado en el que introducirse ya que pueden existir muchos clientes potenciales, a lo
largo del trabajo hablaremos de ellos y de las estrategias pensadas para llevar a cabo esta
internacionalizacion.

Este proyecto fue propuesto por la empresa espafiola ByP global, que trabaja de forma
internacional y queria ampliar sus redes de negocio en el Reino Unido, gracias a que me
ofrecieron la posibilidad de desarrollar mis practicas empresariales a la misma vez que
realizaba mi trabajo de fin de grado, podré ver la evolucion del proyecto y llevarlo al ambito
practico.

Con esta iniciativa, se pretende trasladar el proyecto de Love my Bar que se esta llevando a
cabo ahora mismo en Espafia a Reino Unido, para abrirse a un nuevo mercado con
diferentes posibilidades.

En concreto, la parte de la empresa que se pretende internacionalizar Love my bar, un proyecto
llevado a cabo en Espafa y enfocado en los bares espafoles.
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Love my bar es una aplicacion que permite a los distintos bares y establecimientos espanoles,
decorar sus locales con su estilo propio y de forma personalizada, a través de una pagina web
donde pueden elegir que productos necesitan y personalizarlos a su gusto.

Para trasladarlo al mercado inglés, habra que realizar un profundo estudio del mercado, para
posicionar la imagen de la marca de la forma mas correcta y mas cercana a la cultura britanica
ademas se estudiaran los métodos de entrada, la estrategia del plan de marketing de
internacionalizacion y cuales son las formas de aplicacidn y accidn de todos estos planes para
lograr el objetivo con éxito.

2.0bjetivos del trabajo

El presente trabajo tiene como objetivo principal analizar y desarrollar estrategias para la
internacionalizacion de una empresa que se dedica a la venta de productos de decoracién para
pubs en el mercado del Reino Unido. Para lograr este objetivo general, se han establecido los
siguientes objetivos especificos:

e Realizar un estudio de mercado detallado: El primer objetivo es llevar a cabo un analisis
exhaustivo del mercado del Reino Unido, centrandose en el sector de los pubs y las
tendencias actuales en decoracion. Se recopilaran datos relevantes sobre las
preferencias de los clientes, la competencia, las regulaciones y las oportunidades de
crecimiento.

o Identificar oportunidades de negocio: A partir del estudio de mercado, se buscara
identificar las oportunidades de negocio mas prometedoras para la empresa en el
mercado britanico. Esto incluira la identificacion de nichos de mercado, la evaluacion
de la demanda de productos de decoracion y la identificacion de posibles socios o
distribuidores locales.

e Desarrollar un plan de marketing mix adaptado al mercado objetivo: Con base en el
estudio de mercado y las oportunidades identificadas, se establecera un plan de
marketing mix que aborde los elementos fundamentales del marketing: producto,
precio, distribucién y promocion. El objetivo es disefiar estrategias especificas para
adaptar los productos de decoracién al mercado britanico, establecer precios
competitivos, seleccionar canales de distribucién adecuados y definir acciones
promocionales efectivas.

e Elaborar un plan de planificacion y control: Se establecera un plan de planificacion y
control para asegurar que la empresa pueda monitorear y evaluar el progreso de la
internacionalizacién en el mercado britanico. Se estableceran indicadores clave de
rendimiento (KPIs) para medir el éxito de las estrategias implementadas y se
estableceran mecanismos para realizar ajustes y mejoras segin sea necesario.

e Proporcionar recomendaciones para la implementacién exitosa: Finalmente, se
ofreceran recomendaciones especificas basadas en los hallazgos del estudio y los
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resultados del plan de marketing mix y planificacién y control. Estas recomendaciones
estaran dirigidas a garantizar una implementacion exitosa de las estrategias de
internacionalizacion, maximizando el potencial de crecimiento y la rentabilidad en el
mercado britanico.

Al lograr estos objetivos, se espera que este trabajo proporcione a la empresa una base sdlida
y estratégica para su entrada exitosa en el mercado del Reino Unido, aprovechando las
oportunidades disponibles y superando los desafios inherentes a la internacionalizacion.

3.Metodologia

Para la elaboracion de este trabajo de fin de grado, se ha recurrido a diversas fuentes, como
libros de texto, articulos de revistas econdmicas e incluso otros trabajos relacionados con la
materia. Ademas la propia empresa sobre la que se desarrolla la investigacion ha
proporcionado informacidon que ha sido analizada a lo largo de todo el proyecto y que ha
servido como apoyo para elaborar ideas posteriores para la realizacion del plan de
internacionalizacion, de marketing y su funcionamiento.

4.Marco teorico

Para comprender las acciones que se van a proponer a la empresa para que lleve a cabo su
internacionalizacion, primero debemos conocer el concepto de la misma, saber de que trata y
los diferentes métodos que existen para conseguir realizar una expansion empresarial con
éxito.

En primer lugar se debe dejar claro el concepto de internacionalizacion, podemos decir que es
un proceso dindmico que implica el desarrollo de actividades de negocio fuera del pais de
origen de la empresa e implica una necesidad de adaptacion. (Fanjul, 2021)

A continuacion, vamos a repasar las diferentes teorias que han surgido a lo largo de los afos
acerca de la internacionalizacion.

ESCUELA APORTACION AUTORES
La importancia de las
ventajas comparativas

Teoria Clasica ) Onhlin (1933).
existentes entre los
diferentes paises.
Analiza la
, . . interdependencia que
Teoria del Ciclo de vida hay entre la etapa de Vernon (1966).

del producto vida del producto y la

internacionalizacion.
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Modelo de Uppsala

Paradigma de Porter

Teoria Estratégica

Teoria de la

Internacionalizacion

Paradigma de Dunning

Fuente: (Araya, 2009)

Estudio del proceso de
internacionalizaCion de
las empresas y sus
volimenes de
exportacion.
Analisis de las ventajas
que surgen por la
localizacidn del pais de
origen.
Fundamenta sus bases el
el reconocimiento de las
imperfecciones del
mercado y en
conocimiento para asi
determinar el grado de
inversion que debe
existir por parte de las
empresas.
Aplicacién del enfoque
de los costes de
transaccién para el
modelo de
internacionalizacion de la
empresa.
Clasificacion de los
diferentes factores que
intervienen en la
internacionalizacion en
ventajas de propiedad,
internalizacion y
localizacién.
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Johanson y Wiedersheimpaul
(1975); Johanson y Vahlne (1977,
1990); Olson y Wiedersheim-Paul

(1978).

Porter (1990).

Barlett y Ghoshal (1987a, 1987b,
1989); Ghoshal (1987); Hamel y
Prahalad (1985); Doz (1986).

Buckley y Casson (1976); Buckley
(1988); Hennart (1982, 1989);
Teece (1986); Rugman (1981,

1986).

Dunning

(1979,1980,1981,1985,1995,1997)

Una vez conocido el concepto de internacionalizacion y las diferentes teorias que han surgido
a su alrededor a lo largo de los afos, debemos distinguir entre las distintas formas de llevarla
a cabo, se podria empezar eligiendo el modo en que se quiere trasladar la prestaciéon de
servicios de la empresa al pais objetivo usando como referencia informacion proveniente de
La Camara de Comercio de Bogota, 2021:

1. Suministro transfronterizo: consiste en ofrecer los servicios de la empresa sin moverse
del lugar inicial de trabajo, el consumidor a su vez podra adquirir los servicios sin
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moverse del lugar en el que se encuentra, esta opcion es buena para empresas que
ofrecen servicios de consultoria, desarrollo de software, etc.

Consumo en el extranjero: consiste en prestar los servicios de la empresa a clientes
extranjeros, pero estos deberan moverse al pais en el que se encuentra la empresa,
se da en casos de turismos, intercambios, etc.

Presencia comercial: trata de establecer la empresa en el pais objetivo para que los
clientes puedan recibir los servicios proporcionados por la misma directamente en su
pais, esta opcidn seria adecuada para bares, hoteles, empresas inmobiliarias etc.
Presencia de personas fisicas: funciona trasladando a los empleados al pais objetivo
durante un periodo de tiempo determinado para ofrecer los servicios sin que el cliente
tenga la necesidad de desplazarse, esto podria ser los casos de conferencias, ferias o
exposiciones.

Ademas de todo lo comentado anteriormente, debemos conocer que factores, ya sean internos
o externos afectan a las decisiones estratégicas respecto al método que sera elegido por la
empresa para la entrada en el nuevo pais de destino. Por ello se deben analizar las diferentes
opciones, ya que la empresa puede entrar a mercados internacionales por si misma o

colaborando con otras empresas (Guillén, 2018)

En la siguiente tabla se mostraran los distintos métodos de entrada y sus ventajas e

inconvenientes.

Inversion directa

Jonico Venture

La empresa es
creada desde los
inicios.

Existe un maximo
control sobre las
decisiones y
operaciones
estratégicas.

La imagen de la
empresa se crea de
cero.

Los riesgos de
entrada y los costes
se comparten.

Hay un intercambio
de recursos, de
proveedores,
prestigio de marca,
etc.

Es bueno para evitar
las distintas
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Supone un coste
elevado.

Existe una alta
€xposicion a riesgos.
Pueden surgir
problemas de
direccion debidos a
la distancia
geografica.

Se requiere tiempo
para que la inversion
sea rentable.

Es complicado elegir
el socio apropiado.
Pueden existir
conflictos debido a
las diferencias en la
direccién o a los
objetivos.

Puede surgir una
conducta oportunista



Franquicia

restricciones del
gobierno.

La expansion se
produce de forma
rapida y con bajos
costes.

El riesgo existente es
bajo.

Se pueden utilizar los
diferentes
conocimientos y
estrategias de
marketing locales.

La inversion de
recursos no es alta.
La inversidn genera
beneficios altos.
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por parte de los
SOcios.

4. Se pierde la.
independencia

5. Se crean problemas
a la hora de asignar.
las funciones de
gestion.

1. La busqueda de
personas que
gestionen el negocio
adecuadamente
puede ser
complicada.

2. Si se realiza un mal
uso del Know-How,
se puede perder la
reputacion de la
empresa.

3. La rescision de los
contratos es
complicada.

4. Cuando expire la
licencia, el
encargado de la
misma podria
convertirse en
competidor.

Evaluacion de los métodos de entrada. Elaboracién propia. Fuente : Caldera, 2019

Por ultimo, se debe saber que las empresas que tienen presencia internacional, deben
responder a dos factores: La presion para la reduccién de costes y la presién para la adaptacion
local. (Hilo y Jain, 2014). Por ello las compaiiias suelen elegir entre cuatro estrategias: la
global, la multipais, la transnacional y la internacional. Teniendo en cuenta todo esto, se puede
elaborar una tabla que explique las diferentes estrategias y en que se centran
mayoritariamente, sin en la reduccion de costes o en la adaptacion local.

Altas

Presiones para
Reduccion de
Costes

Bajas

Estrategia Global

Estrategia Transnacional

Estrategia Internacional

Estrategia Multipais
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Bajas Presiones para adaptacion local. Altas
Como conclusion se puede decir que la mejor forma para entrar en el mercado inglés
para Love my pub es haciéndolo con presencia comercial para establecerse en el pais
de forma permanente, a través de una inversion directa de forma que pueda controlar
los diferentes procesos y estrategias que hay que llevar a cabo y a ser posible siguiendo
una estrategia transnacional ya que permite a la empresa tanto la reduccién de costes
como la adaptacion al mercado.

5.Descripcion de la empresa

A continuacion vamos a conocer la empresa sobre la cual se va a realizar el trabajo.
BYP Global nace con el propdsito de ofrecer un servicio completo en el ambito de la ingenieria
de marketing a companias de bebidas espirituosas. (Pagina web de BYP)

Son un referente en la industria del punto de venta gracias a su potencial en disefio, produccion
y distribucion, y de esta manera ayudan a las marcas de sus clientes a destacar alli donde el
consumidor final, toma la decisién de compra. Su modelo de trabajo consiste en combinar un
disefio elegante con la precision del proceso de fabricacion.

Es una empresa de ingenieria en la que llevan a cabo las ideas mas innovadoras para
promocionar grandes marcas como Budweiser, Calsberg o Corona, entre muchas otras.

Su objetivo es crear productos de merchandising, que satisfagan las necesidades de sus
clientes, usando y combinando diferentes materiales como metal, madera, plastico o piel junto
con componentes electrénicos, que les permiten iluminar cualquiera de sus disenos.

Para todo ello cuentan con un equipo de consultores expertos con una soélida base en el
conocimiento de materiales, técnicas de decoracién y procesos de fabricacidon. Su tarea

CONTROL DE LOGISTICA Y

ESTUDIO TECNICO INGENIERIA PROTOTIPOS PRODUCCION CALIDAD SEGUIMIENTO
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consiste en seleccionar los mejores materiales para los productos adaptandolos al disefio
industrial y optimizando costes en el proceso de produccion.
Fuente: Carta de presentacion de BYP Global a sus clientes

3.1.Huella global

BYP Global posee centros de produccidon en tres continentes, Europa (Espafia), América
(México) y Asia (China). Han organizado sus procedimientos para facilitar propuestas eficientes
y de valor afadido: investigacion y desarrollo, gran calidad, bajos costes, bajos pedidos
minimos y cortos periodos de produccién. (Pagina web Byp)

3.2.Mision y vision

Al realizar un estudio de marketing, es importante tener en cuenta estos dos términos:

Mision: Tiene en cuenta a que tipo de publico se dirige la empresa y define la labor de la
misma en el mercado. Para facilitar la definicion de la misidon de BYP Global, se responderan
las siguientes preguntas: qué hacemos , cual es su negocio a qué se dedican cudl es su ventaja
competitiva (De la Hera Fernandez,2015)

Vision: Abarca las metas que se pretenden conseguir en el futuro, por lo que se refiere al largo
plazo. Sus caracteristicas deben ser realistas y alcanzables dado que esta propuesta tiene un
caracter inspirador y motivador. (De la Hera Fernandez,2015)

Ademas de esto, no podemos olvidar los valores de la empresa ya que tienen una gran
importancia, son definidos como los principios éticos sobre los que estan asentados los
principios de la empresa y son los que permiten crear las pautas de comportamiento.

Siguiendo estos paso llegamos a conocer cual es la misién de BYP Global, que es definida
como los objetivos mas concretos a largo plazo.

1. Creacion de una escuela de postgrado para alumnos de grados de ingenieria para
conocer los procesos del marketing engineering

2. Captacién de nuevos clientes a nivel internacional para ampliar su mercado de
actuacién

3. Mantenimiento de la calidad de sus servicios con sus clientes ya fidelizados

4. Introduccion en el mundo culinario a través de productos para la experiencia en sala
en restaurantes de renombre.
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MISION

Prestacion de servicios
de calidad con procesos
eficaces siendo
referentes en el mundo
de la ingenieria.
Satisfacer las
necesidades de sus
clientes combinando
diferentes materiales
técnicas y procesos de
fabricacion para ofrecer
los mejores productos
para sus clientes

VISION

Creacion de escuela de
postgrado,
mantenimiento de la
calidad de sus servicios,
captacion de clientes
nuevos, internacionales
y de mayor rango,
introduccion en el
mundo de culinario
creando platos y
productos que ayuden a
mejorar la experiencia
en sala en grandes
restaurantes.
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VALORES

Compromiso, trabajo en
equipo, responsabilidad,
autonomia, proyeccion

profesional, capacidad
de aprendizaje y de
mejora, comunicacion,
resolucién de
problemas.

Fuente: Elaboracion propia

4.Analisis externo

4.1Delimitacion del mercado de referencia
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Anélisis del macroentorno

Para BYP, como para cualquier otra empresa también existen factores y fuerzas externas y no
controlables que se generan en distintos entornos que debemos tener en cuenta.

La actividad que desarrolla la empresa actualmente se realiza en Espafia y queremos
trasladarla a Reino Unido por lo que realizaremos un estudio de ambos paises en los siguientes
ambitos:

Entorno demografico
Entorno econdmico
Entorno sociocultural
Entorno medioambiental
Entorno tecnoldgico
Entorno politico-legal

YVVY VYV

- Entorno demograéfico:

Espafia: en el afio 2022, la poblacidon de Espafia aumentd en 182.141 en la primera mitad del
ano y se situdé en 47.615.034 habitantes. Este crecimiento fue provocado por un saldo
migratorio positivo de 258.547 personas, lo que compenso un saldo vegetativo negativo de
75.409 personas. (INE,2022)

Poblacion residente en Espaia

Valor Variacion semestral
Poblacion total 1 47.615.034 1l. 0,381l
Hombres 1 23.310.627 1ls 0,321ls
Mujeres 1 24.304.407 1l. 0,451l.
Extranjeros 1 5.579.947 1l, 3,191l.

La suma de los datos desagregados puede diferir del total debido al redondeo
1. Datos de 1 de julio de 2022 (Provisional)

Poblacién total. Valor @ 2=z]

47.700.001
47.325.001
46.950.001
46.575.000

46.200.000

VN DN VN VN DN N
\g—;(\%'\»\% cé‘)\q;’),\o‘[‘)’\o\“)’@[‘} SN WA D

N P SV &V
AT S AP AT S

Tabla explicativa de los residentes en Espafa en 2022. Fuente: INE

Reino Unido: La estimacion de poblacién de mediados de 2021 para Inglaterra y Gales era de
59.642.000 habitantes, con una poblacion para Inglaterra de 56.536.000 habitantes y para
Gales de 3.105.000 habitantes. El censo de 2021 para Inglaterra y Gales tuvo lugar el 21 de
marzo de 2021 y las estimaciones de poblacién de mitad de afio para Inglaterra y Gales se
basan en estas con ajustes realizados por envejecimiento, nacimientos, defunciones y
migracion en los 101 dias hasta el 30 de junio de 2021. (ONS, 2021)
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A mediados de 2021, las restricciones contra el COVID fueron desapareciendo, en diferentes
momentos para Inglaterra y Gales, ademas la aparicion de las vacunas supuso un crecimiento
de la interaccidn entre la poblacién inglesa . (BBC, 2021)

Table 2: Components of population change for England and Wales
Component Estimate

Population of England and Wales, 59,597,000
Census Day (21 March 2021)

Births in England and Wales 171,000
Deaths in England and Wales 132,000
Net international migration 1,000

for England and Wales

Net internal migration 5,000
for England and Wales

Mid-year population estimate 59,642,000
for England and Wales

Source: Office for National Statistics, National Records of Scotland, Northern

Ireland Statistics and Research Agency - Population estimates

Cambios en la poblacion de Inglaterra y Gales. Fuente : ONS

-Entorno economico:

Casi un ano después de que Rusia iniciara su guerra de agresion contra Ucrania, la economia
de la UE entré en 2023 en una situacion mejor que la prevista en otofio. Las previsiones
provisionales de invierno elevan las perspectivas de crecimiento para este afo al 0,8 % en la
UE y al 0,9 % en la zona del euro. Se prevé que ambas zonas escapen por poco a la recesion
técnica prevista para el cambio de afo. Las previsiones también reducen ligeramente las
previsiones de inflacién para 2023 y 2024. (Comision Europea, 2023)

La siguiente tabla, representa las diferentes predicciones para los afios 2023 y 2024 respecto
al PIB y la inflacion espafiola

TEE PREVISIONES ECONGMICAS EUROPEAS

rU INVIERNO 2023

R
rU 2022 2023 2024

% Crecimiento del PIB (%, tasa interanual) 55 14 2,0

Ll

Inflacién (%, tasa interanual) 83 44 273

g Comisién |

Europea

Fuente: Comisidn Europea, 2023
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En el siguiente cuadro se analizan de forma mas concreta los datos relevantes respecto a la
economia inglesa de los afos 2020 al 2022 y se realiza una prediccion de como se comportaran
los diferentes marcadores en los afios 2023 y 2024

Indicadores de crecimiento 2020 2021 2022 2023 2024
PIB (miles de millones de USD) 2.758,87 |3.187,63|3.198,47 | 3.479,47 | 3.757,40
PIB (crecimiento anual en %, precio constante) -9,3 7.4 3,6 0,3 0,6
PIB per capita (usp) 41.127 | 47.329 | 47.318 | 51.286 | 55.190
Saldo de la hacienda publica (en % del PiB) 0,5 -3,2 -4.3 -1,7 -0,4
Endeudamiento del Estado (en % del PiB) 102,6 95,3 87,0 79,9 76,7
Tasa de inflacion (%) 0,9 2,6 9,1 9,0 3,7
Tasa de paro (% de la poblacién activa) 4,6 4,5 3,8 4.8 50
Balanza de transacciones corrientes (miles de -69,01 -82,48 | -153,94 | -157,87 | -150,61
millones de USD)
Balanza de transacciones corrientes (en % del PIB) -2,5 -2,6 -4.8 -4,5 -4,0

Fuente: IMF — World Economic Outlook Database, Latest available data

Fuente: Santander Trade, 2023

-Entorno socio-cultural:

El entorno sociocultural de un pais puede afectar al macroentorno de una empresa de diversas
maneras, por lo que es importante considerar sus diferentes factores para desarrollar las
distintas estrategias de marketing y de negocios.

Espafa: dentro del pais de origen de la empresa, encontramos distintos factores
socioculturales, pero vamos a enfocar nuestros esfuerzos en los que mas afectan a nuestro
modelo de negocio.

En primer lugar esta el idioma, la lengua oficial es el espafiol y es utilizado por la mayoria de
la poblacién, debemos tenerlo en cuenta a la hora de realizar proyectos de comunicacion y
publicidad para que los mensajes sean claros y comprensibles.

En segundo lugar encontramos los valores culturales, son aquellas normas que pueden afectar
a las expectativas de los consumidores y encontramos por ejemplo la importancia de la familia
o de las relaciones sociales, que pueden afectar en la toma de decisiones.

Por ultimo, factor que afecta a nuestra empresa es la gastronomia, ya que la cocina espanola
es muy apreciada y valorada por lo que los productos relacionados con ella suelen crear unas
altas expectativas entre los clientes.
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Reino Unido: en este caso, el idioma oficial es el inglés por lo que tendriamos que tener en
cuenta los cambios a realizar en las comunicaciones para que nuestros mensajes fuesen
entendidos en este pais, respecto a los valores culturales encontramos la importancia de la
puntualidad o el respeto por la privacidad, que pueden influir a la hora de realizar contactos o
abrirse a nuevas alianzas.

Y por Ultimo la gastronomia, la cocina britanica es diversa y esta influenciada por diversas
culturas por lo que hay que tener en cuenta que hay mas posibilidades y mayor variedad que
en el mercado espafiol.

-Entorno medioambiental:

Espafia: El ministerio de transicion ecoldgica de Espaifa ha realizado un analisis de los
resultados medioambientales de Espafia. Segun este analisis algunos de los aspectos a
destacar son:

En primer lugar el cambio climatico, es uno de los paises mas vulnerables, la temperatura
media anual ha aumentado en un 1,5 grados en los Ultimos 50 afios lo que ha provocado una
reduccion de las precipitaciones y un aumento de los fendmenos meteoroldgicos extremos.
Por otro lado, su biodiversidad es de las mas ricas entre los paises europeos, pero a la vez el
30% de las especies estan en peligro de extincidon debido a la pérdida de espacios naturales.
Y por ultimo, respecto a la contaminacion, tiene de los niveles mas altos dentro de Europa
especialmente en las grandes ciudades, lo que ha llevado a un aumento de las enfermedades
respiratorias y cardiovasculares.

Reino Unido: el informe “State of the enviroment: Health, people and the enviroment”
publicado por el Gobierno del Reino Unido destaca algunos aspectos claves, de los cuales he
decidido hablar sobre:

La calidad del aire, la contaminacion atmosférica es un importante problema en algunas areas
de Reino Unido y tiene un impacto negativo en la salud de las personas.

Respecto al cambio climatico han establecido unos objetivos ambiciosos para reducir las
emisiones de gases del efecto invernadero y combatir el cambio climatico sin embargo adn les
queda mucho por lograr.

Y por ultimo la biodiversidad, que al igual que en Espafia poseen una rica bodiversidad
bioldgica pero se ve amenazada por la pérdida de habitat, contamincion y actividades
humanas.

-Entorno tecnoldgico:

Espafia: el documento “Espafia Digital 2025”, publicado por el Gobierno de Espafia, describe
el entorno tecnoldgico del pais y los objetivos estratégicos para impulsar la transformacion
digital en los proximos afios. Algunos de los principales puntos destacados son:

Las infraestructuras digitales, se han comprometido a impulsar la extensién de la banda ancha
y el despliegue de la red 5G en todo el territorio para garantizar una conectividad de alta
velocidad y calidad. También se estan llevando a cabo reformas para mejorar la eficiencia y la
accesibilidad a los servicios publicos mediante el uso de tecnologiiias digitales, la promocion
de la adopcién de tecnologias avanzadas en el sector industrial, la ciberseguridad, se esta
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trabajando para mejorar la seguridad digital en Espafia con el objetivo de proteger a
ciudadanos, empresas e instituciones y por ultimo, el fomento de la innovacion, impulsando
politicas y medidas para fomentar la investigacion y el desarrollo de tecnologiias avanzadas
en Espafia, con el objetivo de convertir al pais en un centro de innovacién y atraccion de
talento.

Reino Unido: de el informe “The UKs International Technology Strategy” publicado por el
gobierno de Reino Unido, he podido extraer cédmo es el entorno tecnoldgico del pais y cuales
son sus objetivos estratégicos para impulsar el crecimiento econémico y la competitividad en
el sector tecnoldgico:

Reino Unido es un pais con una fuerte tradicién en investigacién y desarrollo tecnoldgico y se
estan llevando a cabo esfuerzos para fomentar la colaboracion entre las empresas,
universidades e instituciones de investigacion.

Ademas el gobierno esta trabajando para fomentar el comercio internacional de productos y
servicios tecnoldgicos y busca oportunidades para colaborar con otros paises.

Se estan tomando politicas y medidas para fomentar la innovcién y el crecimiento del sector y
se esta trabajando en un entorno regulatorio adecuado para las empresas tecnoldgicas, por
Ultimo s estan adoptando medidas para protegerse de los riesgos de ciberseguridad y
garantizar la seguridad digital a ciudadanos y empresas.

-Entorono politico-legal:

Espafia: tomando como fuente la pagina oficial de administracién del gobierno de Espaia,
podemos decir que se caracteriza por ser un estado demcratico y social de derecho, con una
estructura territorial descentralizada y una monarquia parlamentaria como forma de gobierno.
Cuenta con una constitucién y diferentes leyes y normativas que regulan la actividad
empresarial y otros aspectos de la vida social y econdmica del pais. Ademas, es miembro de
la Unién Europea y mantiene relaciones diplomaticas y comerciales con otros paises y regiones
del mundo.

Reino Unido: Gracias a la pagina oficial del gobierno de Reino Unido, podemos conocer que su
entorno politico-legal se caracteriza por ser una monarquia parlamentaria con una Constitucién
no escrita, con un poder ejecutivo encabezado por el primer ministro y un poder legislativo
compuesto por el Parlamento. Cuenta con una serie de leyes y normativas que regulan la
actividad empresarial y otros aspectos de la vida social y econdmica del pais. No pertenece a
la Unidn Europea debido al Brexit.

Gracias a este analisis del macroentorno, podemos conocer todos los factores que afectaran
en el desarrollo de nuestra empresa, los que influyen actualmente en el pais que estamos y
las diferentes estrategias que debemos cambiar para adaptarnos al pais al que nos queremos
dirigir.

Pero ademas de los ambitos generales del macroentorno que hemos investigado, también
necesitamos conocer el macroentorno mas cercano a la empresa, gracias a las diferentes
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asignaturas de investigacion de mercados cursadas durante el grado, se conoce que se deben
investigar por un lado su mercado y por otro su competencia.

- Mercado: A la hora de hablar sobre mercado, debemos tener en cuenta dos tipos, el actual
y el potencial.

El mercado actual se refiere al grupo de consumidores que actualmente compran productos o
servicios de una empresa. Es decir, son las personas o empresas que ya estan comprando lo
que la empresa ofrece.

Por otro lado, el mercado potencial se refiere al grupo de consumidores que podrian comprar
los productos o servicios de la empresa, pero que aun no lo hacen. Es decir, son las personas
0 empresas que tienen la necesidad o el deseo de comprar lo que la empresa ofrece, pero aln
no lo han hecho.

Es importante para las empresas conocer tanto su mercado actual como su mercado potencial,
ya que esto les permite identificar oportunidades de crecimiento y expansion. Al comprender
quiénes son sus clientes actuales y potenciales, las empresas pueden desarrollar estrategias
de marketing y ventas mas efectivas y enfocar sus esfuerzos en llegar a los consumidores
adecuados en el momento adecuado.

En el caso concreto de Love my Bar, el mercado actual son los bares y restaurantes espafioles
a los cuales ofrecen y prestan sus servicios, mientras que el mercado potencial y al que buscan
acceder son los pubs que se encuentran en Reino Unido.

-Competencia: En el ambito de la competencia, Love my bar no tiene una competencia directa
dentro del mercado espaiol, pero intenta entrar en el mercado de la alta cocina donde
encontramos El Taller de Pifiero como competidor principal y referencia en ese mercado.
Respecto a la competencia en Reino Unido, gracias a la British Beer and Pub Association,
hemos podido ver que no hay empresas que se dediquen al mundo de la personalizaciéon de
pubs, bares y restaurantes por lo que tampoco encontramos una competencia directa para
Love my Pub

5.Analisis interno

Una vez finalizado el andlisis externo, vamos a proceder a estudiar la empresa desde su interior
y para ello vamos a centrarnos en dos aspectos, sus cursos y capacidades.

5.1.Recursos y capacidades

Recursos

Segun la definicion dada por “"BBVA”, los recursos de una empresa son aquellos elementos que
la misma necesita para llevar a cabo todas las operaciones cotidianas y lograr las metas
establecidas. Pueden ser maquinas, programas, dinero o personas.

Recursos humanos: gracias a la informacion proporcionada por BYP global y a los tres meses
de practicas que he realizado en la empresa, se puede realizar con conocimiento un analisis
de los trabajadores que posee la empresa y sus niveles de importancia para la empresa.
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Se conoce que los empleados son un pilar fundamental, ya que realizan todo el trabajo, desde

el disefo de los productos pasando por la produccién y la calidad y hasta llegar a las ventas.
Si nos centramos en Love my Bar, disponen de un equipo de dos personas, una para el area
de marketing y otra para coordinar las operaciones y los pedidos, por otro lado, los aspectos
financieros son coordinados por el departamento financiero general de la empresa.

Para tener éxito en Reino Unido, Love my bar deberia considerar la posibilidad de tener al
menos un equipo de dos personas al igual que aqui en Espafia en los inicios del proyecto, para
desarrollar la estrategia de comunicacion y ventas alli, generar contactos y establecer en el
mercado inglés, si con el tiempo se establecen y los pedidos se realizan de forma online se
podria considerar la posibilidad de dejar a una Unica persona alli para estar en contacto con
los clientes, solucionar problemas y mantener la imagen de Love my pub y que el resto del
trabajo se realizase desde Espafia.

El personal que estuviese alli, deberia tener un alto nivel de inglés, dotes para la comunicacion
y las ventas, ser resolutivo y tener un alto conocimiento del mercado seleccionado.

Recursos financieros propios: son los recursos financieros propios de caracter econémico y
monetario que BYP Global necesita para el desarrollo de sus actividades.

Al estar hablando de la internacionalizacion de uno de sus proyectos, habria que contar con
una inversion inicial para la expansion, ya que seria necesaria la contratacion de personal, la
creacion de una nueva pagina web en inglés que sea adecuada para el pais de destino y un
control de la situacion para comprobar si se estan logrando los objetivos establecidos.
Aunque gracias a la inversidn en el extranjero, BYP podria acceder a nuevas oportunidades y
talentos también hay que tener en cuenta los riesgos y desafios asociados a dicha inversion,
como la complejidad de conseguir nuevos clientes en un mercado desconocido y de los riesgos
de fluctuaciones en los tipos de cambio y la exposicion a riesgos politicos y econdmicos que
podrian afectar a su inversion (Banco Mundial)

En la siguiente grafica, se puede apreciar la facturacién de la empresa desde su afo de inicio
hasta 2021:

6143571 €

5.130.000€
4.957.244 €
4765924 €

4.315.000€
4.368.695 €

2.160.446 €

o o 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 207

ABInE%/- i) Group
DIAGEO oo canamme
Vo CATOA

Fuente: carta de presentacion de BYP a sus clientes
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Recursos financieros ajenos: son aquellos fondos que una empresa obtiene De Fuentes
externas a la organizacion, como préstamos bancarios, emision de bonos y créditos
comerciales, son considerados ajenos porque la empresa esta adquiriendo deudas o
compromisos financieros que debera pagar en un futuro, generalmente con intereses. (Camara
de comercio de Espafia)

En el caso de BYP, no tendria porque ser necesaria la adquisicion de un préstamo, ya que las
inversiones a realizar se podrian hacer con activos de la propia empresa.

Recursos técnicos o tecnoldgicos: son aquellos que estan relacionados con la adquisicion,
implementacion y uso de herramientas, equipos y tecnologias necesarias para el desarrollo de
su actividad empresarial. Esto puede incluir la adquisicion de software especializado,
maquinaria, dispositivos mdviles, sistemas de seguridad o redes de comunicacién entre otros.
(Plan general contable de BYP)

Segun esta definicion, podemos conocer los recursos necesarios para la implantacién de Love
my Pub que BYP necesita, como un software para su nueva pagina web y una importante red
de comunicacion para conseguir llegar al mayor nimero de clientes posible.

En segundo plano encontrariamos la maquinaria, ya que los productos los realizarian de la
misma manera que realizan sus productos actuales y no supondria una nueva inversién ni un
cambio en sus planes de negocio.

Capacidades

Que una empresa consiga un gran triunfo o que fracase en sus planes, depende en un alto
grado de las capacidades que posee y que son las que proporcionaran a cualquier empresa
una ventaja competitiva respecto a las demas, siempre que suponga una dificultad su
imitacion. (De la Hera, 2015)

A continuacidn analizaremos las diferentes capacidades que posee la empresa y se ofreceran
posibles estrategias o formas de actuar que puede adoptar la empresa para el desarrollo de
Love my Pub. Esto sera posible gracias al haber participado de las acciones y actividades de
la propia empresa. Las diferentes partes son las siguientes (Acevedo, 2019):

-Organizacién y direccién: en BYP podemos encontrar un organigrama de tipo vertical,
compuesto por un lider, el director de la empresa y seguido por diferentes grupos de trabajo.
El trabajo se divide por proyectos y en cada uno hay un CAM (jefe de equipo y comercial), un
ingeniero de produccién un ingeniero de disefio y un ingeniero de calidad, ademas cuentan
con un departamento financiero para controlar los movimientos econdémicos de toda la
empresa.

Ademas cuentan con un grupo de apoyo en caso de que se precise ayuda en algun proyecto.
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El proyecto de Love my Pub se le asociaria al equipo de Love my Bar, que es uno de los equipos
de trabajo de la propia empresa y realiza la misma actividad que se quiere levar a cabo en
Inglaterra, pero en Espana, por lo que conocen la dinamica y los pasos a seguir para realizar
este negocio.

-Gestién de personas (RRHH): La adecuacion del personal para las diferentes areas es un
proceso indispensable para el logro de los objetivos, en BYP siguen un proceso de formacién
de tres a seis meses para preparar a su personal, en el caso de Love my Pub seria necesario
que las nuevas incorporaciones comenzaran trabajando en el equipo de Love my Bar para
conocer su funcionamiento y mas adelante poder aplicar sus conocimientos al mercado inglés.
Ademas del alto nivel de inglés y las dotes comunicativas, deben conocer a la perfeccion el
funcionamiento de la empresa, sus objetivos y su cultura para conseguir llegar a un mayor
numero de clientes en el mercado establecido como objetivo.

-Gestion de la financiacidn y riesgos: se debe analizar antes de introducirse en Reino Unido,
cuales son las actividades que mayor beneficio proporcionaran a la empresa y cuales por
motivos de diferencias en el mercado podrian no tener éxito.

En este caso habria que concentrar los esfuerzos en la personalizacion de los pubs, para lo
que no seria necesaria una inversion extremadamente alta ya que son pedidos por encargo
no se desperdiciaria stock. Ademas para los ejemplos de los productos que se ofrecen ya existe
un stock de fotos, ejemplos y material gracias a la existencia de Love my Bar, por lo que de
nuevo en lo que habria que invertir seria en trasladar el mensaje a la cultura y a los clientes
de Reino Unido.

-Cultura de la empresa: en BYP el trabajo en equipo es fundamental ya que es la forma
principal de trabajo y gracias a la que funciona todo, ademas del compromiso y la proyeccion
laboral, se entrena a los nuevos integrantes para que conozcan a la perfeccion el
funcionamiento de la empresa y se les ayuda a entrar en el mundo labora, ademas su
compromiso con los clientes es el maximo e intentan conseguir la mejor relacion entre calidad-
precio en sus productos.

El esfuerzo de los empleados y la intencionalidad de hacer las cosas de la mejor forma posible
son pilares en la empresa para crear la mejor imagen posible de cara a los clientes, a los
proveedores e incluso a los mismos integrantes de BYP.

Todo esto se pueden considerar grandes ventajas a la hora de expandirse a Reino Unido, ya
que gracias a lo mencionado anteriormente han conseguido tener clientes en todo el mundo,
por lo que conocen el compromiso que debe existir a la hora de abrirse a nuevos mercados.

-Conocimiento del mercado: El no conocer el mercado inglés podria ser considerado una
debilidad a la hora de abrirse hacia nuevas posibilidades ya que puede existir una
desinformacion y una desventaja con respecto a posibles competidores que sean locales, pero
la solucidn a ese problema es una investigacion exhaustiva del mercado, el cual es el motivo
de este trabajo, y que veremos mas adelante.
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Philips Kotler (experto en marketing y economista estadounidense) mencionaba en uno de sus
libros: “Existen demasiadas companias que piensan de adentro hacia afuera, en vez de hacerlo
de afuera hacia dentro, es decir, estan centradas en el producto y no en el negocio”. Con esto,
podriamos entender que uno de los grandes problemas que tienen las empresas al intentar
entrar en nuevos mercados es que no dedican el suficiente esfuerzo a conocer como se deben
ajustar sus productos al conjunto general del mercado en el que quieren entrar, sino que
simplemente se centran en el producto que estan ofreciendo, y que un producto triunfe en un
lugar, no quiere decir que vaya a hacerlo en otro ya que hay muchos factores que influyen en
la toma de decisiones de los consumidores.

-Comercializacién y actuacidn en el mercado: La comercializacion y la actuacién en un mercado
nuevo para una empresa deben ser cuidadosamente planificadas y ejecutadas para asegurar
el éxito de la empresa en el mercado (Torres y Serna, 2021). Algunos de los pasos que podria
realizar la empresa para ello, se estan desarrollando a lo largo del trabajo, como la realizacion
de una investigacién de mercado o el desarrollo de un plan de marketing mix.

-Estrategias de promocion y publicidad:se deben buscar ya que pueden ser eficaces y sirven
para eliminar la desconfianza que pueda llegar a existir por el desconocimiento de ser una
marca nueva, ademas es una buena forma de entrar en la mente de los clientes que queramos
captar para comenzar a abrirnos un hueco en el mercado de Reino Unido.

Teniendo en cuenta todo esto, podremos potenciar todas las virtudes que encontremos en
BYP y Love my Bar para fomentarlas y a su vez localizar todas las debilidades para intentar
prevenir posibles problemas y de esta forma conseguir que la competencia, aunque sigue
siendo una amenaza, sea menor.

5.2.Analisis DAFO

El analisis DAFO es una herramienta de planificacion estratégica que permite a las empresas
evaluar sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas en un mercado o industria
determinada. Este analisis se basa en una matriz de cuatro cuadrantes que resume los
resultados del analisis.

Segun el documento "Contribuciones a la Economia" (Olivera y Hernandez, 2011) un analisis
DAFO tipico comienza con la identificacion de las fortalezas y debilidades internas de la
empresa, que se refieren a sus recursos, capacidades y limitaciones internas. A continuacion,
se identifican las oportunidades y amenazas externas, que se refieren a factores en el entorno
del mercado que pueden afectar la empresa.

Una vez identificados estos factores, la empresa puede usarlos para desarrollar una estrategia
efectiva. Por ejemplo, puede enfocarse en mejorar sus fortalezas y abordar sus debilidades
internas, al tiempo que aprovecha las oportunidades externas y reduce el impacto de las
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amenazas. Alternativamente, puede desarrollar una estrategia defensiva que se centre en
minimizar el impacto de las amenazas externas.

El documento también sefiala que el andlisis DAFO puede ser utilizado por empresas de
cualquier tamafio y en cualquier etapa de su ciclo de vida, y que puede ser particularmente
util para empresas en etapas tempranas de desarrollo o que deseen ingresar a nuevos
mercados. Ademas, el analisis DAFO es una herramienta dinamica que debe ser revisada y
actualizada regularmente a medida que cambian las condiciones del mercado y las
circunstancias empresariales.

A continuacion aparece el analisis DAFO con respecto a Love my Pub

-Desconocemos si la acogida en Reino Unido sera  -Descenso del consumo de cerveza en Reino Unido y
la misma que en Espanha disminucidn de la afluencia de personas a los pubs

-Menor conocimiento del mercado que queremos

abordar -Aumento de los impuestos en Reino Unido

-Dificultades porque Reino Unido no pertenece a  -Cierre de muchos pubs
la Union Europea
-Complicaciones y barreras de entrada por no estar en la

Unidn Europea

-Conocimiento previo de la aplicacion y su -No hay empresas que ofrezcan el mismo servicio que
funcionamiento nosotros en la Beer and Pub association
-Sistema establecido en Espaia -Los pubs estan agrupados en asociaciones y muchos

pertenecen al mismo duefio, por lo que, con conseguir un
-Conocimiento de los errores cometidos cliente, podriamos abarcar muchos pubs al mismo tiempo
anteriormente

-Partimos de un modelo de negocio ya formado y

consolidado

FUENTE: Elaboracion propia
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6.Definicion de estrategias y programas de marketing
6.1.0bjetivos estratégicos y comerciales/ marketing

Un objetivo es una meta o un resultado deseado que se pretende alcanzar mediante la
realizacién de determinadas acciones o esfuerzos, puede ser a corto mediano o. Largo plazo
y debe ser especifico, medible, alcanzable, relevante y temporal (SMART) (LIBRO GESTION
DEL CAMBIO, 2021)

Para el plan de internacionalizacion de Love my Bar en Reino Unido, debemos tener en cuenta
dos tipos de objetivos, los estratégicos y corporativos y los comerciales y de marketing

Estos objetivos, deben ser definidos para cumplir los objetivos a largo plazo para conseguir el
crecimiento de la empresa y servir de referencia dentro del plan estratégico. ( Gonzalez,
Salazar, Ortiz y Verdugo, 2019)

Dentro de los objetivos estratégicos que debemos establecer para este proyecto, he decidido
fijar los que mejor se ajustan a la operacidon que queremos realizar, segin mi criterio:

e Investigar y comprender comprender el mercado: como se ha estado realizando
anteriormente en el trabajo, debemos saber a que se enfrenta la empresa a la hora de
abrirse a un nuevo mercado, por lo que debemos tener en cuenta tanto la investigacion
realizada sobre el macro entorno al que nos vamos a dirigir, como mas concretamente
se ha de realizar una investigacion sobre los clientes potenciales , para conocer sus
necesidades y su filosofia, asi como de los competidores principales para estar
preparados frente a las barreras de entrada que nos podamos encontrar.

Para conocer tanto a los clientes potenciales como a los posibles competidores, se ha
realizado un estudio desde la pagina oficial de British Beer and Pubs Association en la
cual se encuentran inscritas tanto las grandes cadenas de pubs como las empresas que
les ofrecen suministros de todos los tipos, a continuacion veran un esquema de cada
cadena, ordenados de menor a mayor nimero de pubs.
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CADENAS Numero de pubs

Cadenas pequefas de 20 o menos pubs
Brewhouse and kitchen 20 pubs Mercedes Coto Oltra
Zerodegrees 2 pubs

Cadenas con 100 o menos pubs

George Bateman & Son Ltd 50 pubs
Drake and Morgan 23 pubs
Gray & Sons 50 pubs
Rosemount Taverns 50 pubs
Oakman group 36 pubs
RW Randall Ltd

Heavitree Brewery plc 70 pubs
Palmers 54 pubs

Hall and Woodhouse

Entre 100 y 1000 pubs

McMullen & Sons Ltd 125 pubs
Brakspear pub company 130 pubs
J.W. Lees & Co 150 pubs
Wadworth & Co Ltd 200 pubs
JD Wetherspoon 900 pubs
Trust Inn 500 pubs

Mas de 1000 pubs

Admiral Taverns 1600 pubs
Marston's plc 1500 pubs
Punch 1300 pubs
Greene Kings 3100 pubs

Clasificacion de las distintas cadenas de pubs en Reino Unido. Elaboracion Propia.
Fuente: British Beer and Pubs Association.

Ahora analizaremos las empresas que forman parte de la cadena de suministro o que se
consideran socios de las cadenas de pubs de la tacala anterior:

e Kegs logistic (se dedican a vender barriles para la cerveza)

e Thomas Hardy Brewing & Packaging (se dedican a envasar y a embotellar marcas de
otras cerveceras, a través de contratos confidenciales)

e VENUBOX (ofrece un servicio de captacion de clientes a través de una aplicacion mdvil)

e PHS Group (servicio de limpieza)

e Avani Solutions (servicio de limpieza especializado en bodegas y controles sanitarios)

¢ Close Brothers Brewery Rentals (servicio de alquiler y mantenimiento de contenedores
y barriles a largo plazo)

e GigRealm (proporciona un servicio digital para acceder a musica en directo para atraer
clientes a los pubs)

e auditor by Safety Culture (software de gestion y seguridad)
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iSpaniel (software para el seguimiento de los contenedores para evitar pérdidas y
aumentar la utilizacién de los activos)

Kegstar UK (proporciona barriles de acero inoxidable de un solo uso)

Marstair Refrigeration (productos de refrigeracion y aires acondicionados)

Kuehne & Nagel (empresa de logistica)

Murphy & Son Ltd (ofrecen la tecnologia y los ingredientes necesarios para elaborar
cerveza)

PowReady (ofrecen un servicio para cargar el movil)

Visibility Asset Management (plataforma para compartir datos y problemas y ayudar a
las diferentes empresas que participan en el mercado de a cerveza de forma conjunta
con las nuevas tecnologias.)

Segun esta informacion, no hay ningun proveedor de los pubs que este especializado en
ofrecer servicios que sean parecidos a los nuestros, por lo que desde el punto de vista de la
BBP, seria una buena oportunidad de negocio Love my Pub ya que existiria una gran
diferenciacion con los competidores y se podria conseguir un buen posicionamiento.

Desarrollar una estrategia de marketing efectiva: Una vez que se comprende el
mercado, la empresa debe desarrollar una estrategia de marketing efectiva que llegue
a los clientes adecuados. Esto puede incluir la creacion de una presencia en linea, la
publicidad en medios locales o la participacion en eventos de la industria.

o Este apartado sera mas desarrollado en el siguiente punto del trabajo.

Establecer alianzas y colaboraciones: Para ayudar a impulsar el crecimiento, la empresa
podria considerar la creacion de alianzas y colaboraciones con otras empresas
relacionadas con la industria en Reino Unido. Esto podria ayudar a aumentar la
visibilidad de la empresa y expandir su alcance.

o Para esto seria necesario conseguir el contacto o bien de alguna de las cadenas
propuestas anteriormente para comenzar una alianza con ellos y de esta forma
poder llegar a las demas a través del boca en boca, o por otro lado intentar
introducir la empresa en la BBPA para asi llegar de forma directa a todos los
clientes potenciales, en cualquier caso se debera realizar un trabajo de campo
y es necesario que el personal de la empresa se desplace a Reino Unido para
comenzar a generar contactos.

Ajustar la oferta de productos: La empresa también debera ajustar su oferta de
productos para satisfacer las necesidades del mercado de Reino Unido. Esto podria
incluir la personalizacion de productos para adaptarse a las tendencias y preferencias
locales.

o Tanto la pagina web de a empresa como los productos que se ofertan deben
de estar adecuados al mercado inglés, no solo en el idioma sino también en la
filosofia e vida que ellos mantienen y en los tipos de productos que suelen
utilizar.

Pagina 26 de 55



Mercedes Coto Oltra

Asegurar la calidad del servicio y los productos: Para construir una reputacion solida
en el mercado de Reino Unido, la empresa debe asegurarse de que su calidad de
servicio y productos sean consistentes y satisfagan las expectativas de los clientes.

Garantizar una logistica eficiente: Para que la empresa pueda operar de manera
eficiente en Reino Unido, es importante establecer procesos de logistica eficientes para
asegurar que los productos sean entregados a tiempo y sin problemas.

Controlar los costes: A medida que la empresa se expande, es importante mantener
los diferentes costes existentes bajo control para asegurarse de que la operacion sea
rentable. Esto puede incluir la optimizacidn de los procesos que realiza la empresa y la
bisqueda de proveedores y socios comerciales confiables y econdmicos en Reino
Unido.

6.2.Definicion y estrategias de marketing

En este apartado, se abordaran las estrategias de marketing que Love my pub puede
utilizar para lograr sus objetivos de negocio.

Se podria decir que una estrategia de marketing es un proceso por el cual se responde
a las diferentes necesidades de la empresa para llegar a unos objetivos concretos y
comienzan con la formulacion de unas metas concretas que determinan los resultados
y los métodos necesarios para lograrlos. (Giradlos y Gutierrez, 2017).

Algunas de las estrategias en las cuales se podria profundizar tras analizar los objetivos
propuestos para la empresa Love my Pub son (Jaramillo, 2021) (Fernandez de
Cordoba, 2017):

Desarrollar una presencia en los medios digitales (online): Crear un sitio web y perfiles
en redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn, etc.) para mostrar los
productos personalizados y dar a conocer la marca a los posibles clientes. Se puede
también utilizar técnicas de SEO para aparecer en los primeros resultados de busqueda.
Publicidad en medios locales: Colocar anuncios en periddicos, revistas y boletines
especializados en la industria de los bares y restaurantes en Reino Unido, asi como en
sitios web y blogs del sector.

Participacidn en eventos y ferias: Asistir a ferias y eventos relacionados con la industria
de bares y restaurantes en Reino Unido para presentar los productos y conectar con
clientes potenciales.
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o Colaboraciones con influencers y bloggers: Identificar influencers y bloggers en la
industria de bares y restaurantes en Reino Unido y ofrecerles productos personalizados
para que los prueben y los recomienden a su audiencia.

e Marketing de contenidos: Crear y publicar contenido relevante y Util para los clientes
potenciales, como guias y consejos sobre cdmo personalizar y mejorar la experiencia
de los clientes en bares y restaurantes.

e Email marketing: Crear una lista de correo electronico de clientes potenciales y enviar
correos electrénicos periddicos con ofertas, descuentos, y novedades de productos
personalizados.

7.Segmentacion y posicionamiento

Para introducirnos en un nuevo mercado antes de avanzar, debemos conocer a los
consumidores, optimizar las acciones de marketing y ofrecer productos que concuerden con
los gustos v el estilo de vida de nuestro publico objetivo. (Cardenas y Olmo, 2020)

Esto nos lleva a plantear una division del mercado de pubs ingleses en partes pequefias
utilizando factores en comun entre ellos para conocer sus necesidades.

El primer paso, que seria conocer el cliente objetivo del estudio, estaria ya completado, ya que
conocemos que el cliente objetivo son los pubs ingleses, que son establecimientos en los que
se sirve comida y bebida y se pueden dividir en diferentes categorias segin su ubicacion,
tamanio o estilo entre otros, esta division fue realizada en la tabla que aparece en el apartado
de estrategias y programas de marketing, por lo que a continuacion se definiran otras pautas
que ayuden a la segmentacion de este mercado, para asi concretar mas la forma de actuacién
que hay que llevar a cabo.

He decidido segmentar el publico objetivo en tres ambitos diferentes, segin sus caracteristicas
geograficas, demograficas y segun las necesidades y preferencias de los clientes.

En primer lugar se deberian analizar las caracteristicas geograficas, es importante identificar
la ubicacion geografica de los pubs, ya que esto puede influir en las preferencias y necesidades
de los clientes. Un ejemplo de esto podria ser la diferencia entre los pubs ubicados en zonas
rurales y zonas urbanas ya que la decoracion y el ambiente que desean crear puede ser
diferente y los productos que ofrezcamos deben adaptarse a ambas visiones empresariales.

De igual manera, las caracteristicas demograficas también son un factor importante a conocer
ya que la edad el genero o el nivel socioecondmico influyen el las diferentes opciones de pubs
y en sus diferentes establecimientos.

Después de conocer en que zona y para quién operan los pubs, es necesario conocer sus

necesidades y preferencias a la hora de presentarse a sus clientes para de esta forma poder
ofrecerles un producto que complemente la visidn que tienen de sus establecimientos.
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Y por ultimo podremos realizar una segmentacion del mercado de la forma en la que
prefiramos, realizando combinaciones entre las diferentes caracteristicas que hemos
identificado, podriamos centrarnos en pubs urbanos, cerca de universidades es decir con
publico joven y de alta gama o en pubs rurales con un nivel socioecondmico medio, hay tantas
posibilidades como combinaciones de segmentos sean posibles.

Por otro lado, el posicionamiento es el lugar que nuestra marca ocupa en la mente del
consumidor, la imagen que percibe de nuestros productos, una base fundamental para aquella
empresa que quiera diferenciarse del resto.

Una de las leyes de Ries (1993) dice que la solucidn se encuentra en la mente del consumidor:
Ley IIT de Al Ries y Juack Trout - Ley de la Mente: “Es mejor ser el primero en la mente del
publico que en el punto de venta. El Marketing es una batalla de percepcion, no de productos”.

Con todo esto se puede continuar con el plan de internacionalizacién de Love my Pub y
comenzar a elaborar planes de accién de forma mas concreta.

8.Plan de accion (Marketing Mix)

En esta parte del trabajo, se presentara el plan de accién para la implementacion del marketing
operativo en el proceso de internacionalizacién de Love my Pub.

El marketing mix se puede definir como el conjunto de herramientas y variables que posee
una empresa u organizacion para poder cumplir con sus objetivos y los de su publico objetivo.
Se ejecuta a través de las cuatro P, que se refieren al producto, la promocidon o comunicacién
y la distribucién. (Suma, 2019).

A continuacion vamos a desarrollar las 4 P en funcidn de los objetivos de Love my Pub.
8.1.Plan de producto
La planificacion de los productos dentro del programa de marketing

Para comenzar debemos conocer el producto que ofrece Love my pub. Segun la informacion
obtenida de la pagina de Love my bar, fabrican y personalizan productos para locales. En la
pagina web podemos encontrar diferentes opciones como pizarras, servilleteros, luminosos,
cubiteras y otros articulos de mesa.

Ademas cuentan con la opcion de “Perfect Serve” en la que ofrecen la opcidn de crear vaijilla
personalizada para cada restaurante en funcién de como se quieran presentar los platos.

Los productos de la empresa no necesitan un gran cambio para adentrarse en el mercado de
los pubs de Reino Unido ya que son genéricos y se utilizan tanto en Espana como en otros
paises del mundo, pero aun asi se deben tener en cuenta distintos factores (Solorzano y
Parrales, 2021):
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Calidad: los clientes ingleses tienen exigencias diferentes a las de los espafioles, por lo que el
producto que se ofrezca debera ajustarse a ellas, para conocer el nivel que se espera de los
futuros clientes, se podrian realizar estudios de mercado enfocados exclusivamente en la
calidad.

Marca: Love my bar busca constantemente la innovacion y estar al dia, el verse como una
marca moderna e innovadora capaz de satisfacer desde las necesidades mas tradicionales
hasta las mas modernas por lo que con la variedad de pubs que nos encontramos dentro del
mercado que se quiere abarcar, es importante mantener esa filosofia de marca y saber hacer
ver a los clientes con que clase de marca estarian trabajando.

Imagen de marca: aqui se deberia reflejar lo comentado anteriormente, y el trabajo estaria
bien hecho si la imagen de marca fuese fiel a lo que la empresa intenta inspirar y transmitir,
pero para ello los clientes deben percibir de forma correcta los que se les intenta transmitir y
eso dependera del plan de comunicacion

Servicio: se debe estudiar la forma en la que se ofrecen los servicios en Reino Unido, si es
posible de los posibles competidores existentes para no cometer errores a la hora de
interactuar con el publico objetivo.

Imagen del producto: estamos hablando de un nuevo mercado, por lo que la imagen del
producto que queremos ofrecer es de una vital importancia, ya que la opinién de los clientes
gue obtengamos esta en manos de la propia empresa. La imagen que deberia reflejar Love
my Pub en Reino Unido debe ser de capacidad de innovacién y de diferenciacion, el conseguir
que los pubs se diferencien unos de otros pero manteniendo su esencia estética y sin perder
lo que los hace especiales.

Dentro del plan de producto, es importante hablar del ciclo de vida de los mismos ya que es

un modelo que describe las diferentes etapas por las que atraviesa un producto desde su
lanzamiento hasta su desaparicion del mercado.
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CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO

4 ntroducciéon Crecimiento Madurez Declive

VENTAS

TIEMPO
Fuente :Espinosa, 2021
A continuacion se procedera a explicar en que consiste cada etapa (Sanchez, 2017):

La introduccion: durante esta etapa, el producto se lanza al mercado y comienza a crearse
cierta conciencia entre los consumidores de su existencia. Las ventas suelen ser bajas ya que
no es muy conocido el producto y la distribucidn a veces puede acarrear inconvenientes.

Para esta etapa en Love my pub, lo mas conveniente seria realizar una inversion significativa
en marketing y publicidad para promocionar el producto, se deberia centrar en un segmento
y en un producto especificos para darse a conocer y conforme su reputacion vaya aumentando,
ir aumentando el mercado que abarca.

El crecimiento: en esta etapa, el producto va ganando aceptacion entre los consumidores y las
ventas suelen aumentar de forma rapida pero a su vez la competencia se intensifica y la
rentabilidad mejora, este es el momento ideal para que la empresa expanda sus horizontes y
presente un mayor numero de productos y oportunidades de negocio mas arriesgadas,
buscando clientes mas grandes y afianzando su posicidon en el mercado.

La madurez: es el momento en el que las ventas alcanzan el maximo, ya hay un hueco en el
mercado para la empresa y hay que mantenerse, en este momento las acciones de Love my
pub deberian ser originales y ayudar a la empresa a no estancarse, proporcionar una buena
calidad y anticiparse a los errores que puedan ocasionarse para prevenir males mayores.

El declive: las ventas comienzan a descender por la obsolencia del producto y la aparicion de
cambios y nuevas tecnologias, por ello hay que mantenerse en constante innovacion y
regeneracion de la empresa la marca y el producto, para no quedar atras y mantener su sitio
en el mercado.
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En resumen, si se comprenden las diferentes etapas por las que pasa un producto y la empresa
es capaz de anticiparse, se lograra una ventaja competitiva frente a otros que intenten hacer
lo mismo, y de igual forma si se consiguiera penetrar en el mercado, conociendo en que punto
del ciclo de vida se encuentra el producto de la empresa se conseguira una ventaja para poder
formular las estrategias de marketing mas adecuadas, para crear nuevos productos o
simplemente mejorar los ya existentes.

Teniendo en cuenta la informacidn anterior, se debe configurar un plan para el producto de la
empresa Love my pub, que en este caso son utensilios y materiales de decoracién para los
pubs.

Esto implica que son productos que ya estan dentro del mercado y la estrategia deberia
enfocarse en la blusqueda de la diferenciacion respecto a las marcas ya asentadas y en la
blsqueda del traspaso de las barreras de entrada para poder participar de forma activa en el
mercado consiguiendo de esta forma estabilidad para la empresa, un buen nombre y una
buena reputacién dentro del Reino Unido.

Por ello se podria considerar realizar una estrategia de penetracion lenta, que con consiste en
introducir los productos a unos niveles de precio asequibles y emplear muchos fondos en
acciones de promocién. (Barrios,2017)

8.2.Plan de precios

Se debe sefhalar que el precio es un componente clave en la estrategia comercial, ya que
influye en la rentabilidad de la empresa y se debe destacar que puede variar dentro de ciertos
limites y que establecer una politica de precios adecuada implica considerar la relacién entre
el precio y el beneficio. (Bolivar, 2009)

Caracteristicas y tipos de precio:

Encontramos varios tipos de precios dependiendo en el que eslabdn de la cadena de venta
nos encontramos, en orden podemos nombra el precio de venta a mayorista que es el precio
al que adquieren los productos los mayoristas, el precio de venta a minorista que es el que
pagan los minoristas y el precio de venta al publico que es el que tiene que pagar el consumidor
cuando adquiere un producto o servicio. (Zamarrefo, 2020)

Las caracteristicas del precio son: (Eslava, 2012)
-Es un factor que tiene repercusion a corto plazo.

-Las decisiones sobre el precio, inciden directamente sobre los beneficios, los ingresos y la
rentabilidad de la empresa.
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-Produce un efecto psicolégico sobre los consumidores que afecta en sus decisiones de
compra.

-Es un elemento que puede servir para comparar productos y marcas, incluso en algunas
ocasiones puede llegar a ser el Unico elemento de informacidn que poseen los consumidores
sobre el producto o servicio.

Estrategias y objetivos que pretenden la politica de precios (Pérez, 2006):

Dentro de la empresa, hay unos objetivos marcados y las decisiones que se toman respecto
al precio dentro de la misma deben ir encaminadas a cumplir dichas metas, teniendo en cuenta
los datos recopilados durante toda la investigacion de mercado.

Por lo cual el nivel de precios que fijemos debera responder a los objetivos que establezcamos,
en el caso de Love my pub pueden ser:

e Introducirse en un nuevo mercado

e Conseguir rentabilidad a c/p

e Posicionar el producto

e Poder competir con las demas empresas

e Obtener beneficio

e Atraer los clientes potenciales que se tienen previstos

Segun los objetivos que hemos fijados afectaria a los precios de la empresa de la siguiente
forma:
- Para introducirse en un nuevo mercado, los precios deben ser bajos
- Para la rentabilidad a c/p la estrategia seria la contraria ya que se necesitarian unos
precios altos
- Sise quiere ganar prestigio y competir de forma adecuada dentro del mercado el precio
deberia ser alto
- Para enfrentarse a la competencia una buena opcidn son las rebajas de precio, los
descuentos y las promociones

Debido a que la intencidn de la empresa es introducirse en el mercado inglés, debera sequir
una estrategia de penetracion, la cual consiste en entrar de forma inicial con precios bajos en
el mercado para obtener de esta forma una ventaja sobre los competidores y posteriormente,
una vez que se haya establecido en el mercado el precio puede ir aumentando hasta igualar
los valores de la competencia

Por otro lado, en funcién al ciclo de vida del producto, suponiendo que nuestro producto se
encuentra en la frase de lanzamiento se deberia establecer una politica de precios competitivos
para de esta forma tener posibilidad de participacién en el mercado o desde otro punto de
vista, si la competencia es escasa se podria aprovechar para fijar precios mas altos.
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Ademas de todo lo comentado anteriormente, se deben tener en cuenta distintas
estrategias especificas dentro de la fijaciéon de precios:

Estrategias promocionales (Ortega, Galicia y Coria, 2019)

Son aquellas estrategias de precios basadas en descuentos y rebajas e implican ofrecer
productos a un precio mas bajo que el habitual con el objetivo de atraer a los clientes y
aumentar las ventas. Sin embargo, es importante tener cuidado al utilizar estas estrategias
para evitar confundir a los compradores y no terminar vendiendo el producto al precio normal.
Ademas, los descuentos afectan directamente los margenes de beneficio, lo cual es un factor
importante a considerar antes de aplicarlos.

En resumen, se trata de utilizar descuentos y rebajas para atraer a los clientes, pero es
fundamental comunicar claramente los precios, establecer limites de tiempo, evitar descuentos
excesivos que puedan afectar los margenes de beneficio, y considerar cuidadosamente la
relacion entre el precio y el valor del producto.

Estrategias de precios en relacion a la competencia (Bolivar,2009)

Encontramos diferentes escenarios que pueden desarrollarse respecto a la competencia:

1. Precios mas altos que los de la competencia: Si una empresa establece precios mas altos
que sus competidores, debe justificar esa diferencia en la mente de los compradores
demostrando que su oferta es superior en términos de calidad, caracteristicas, servicio o valor
agregado.

2. Precios mas bajos que los de la competencia: Si una empresa establece precios mas bajos
que sus competidores, lo hace para compensar las posibles desventajas en su oferta en
comparacion con la competencia. Esta estrategia busca atraer a los clientes ofreciendo un
precio mas atractivo.

3. Precios similares a los de la competencia: En este caso, la empresa establece precios
similares a los de sus competidores. La diferenciacidon se logra a través de otros aspectos,
como la calidad del producto, la distribucién, la comunicacién o cualquier otro elemento que
permita destacarse en el mercado.

En resumen, la estrategia de precios dependera de la posicidn competitiva de la empresa y

buscara justificar la diferencia de precios, compensar desventajas o diferenciarse a través de
otros aspectos de su oferta.
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Estrategias de precios psicoldgicos (Diaz, 2020)

El precio que los clientes perciben de un producto o servicio influye en la imagen que tienen
de él. Los clientes tienen un punto maximo de precio que estan dispuestos a pagar, y si el
precio supera ese limite, es probable que no lo adquieran.

Ademas, existe una asociacion entre los precios altos y la calidad. Los clientes suelen creer
que los productos con precios altos son de mejor calidad, mientras que los precios bajos se
asocian con una calidad inferior. Esto se debe a la idea de que los productos mas caros ofrecen
caracteristicas superiores o estan respaldados por marcas de renombre.

La forma en que se presenta el precio también afecta la percepcion del cliente. Por ejemplo,
los precios que terminan en 9,99 o en digitos impares como 5 y 7 se perciben como mas bajos
que los precios redondeados. Esto se debe a que los precios con digitos menores crean la
ilusién de una oferta mas atractiva. Por otro lado, los precios redondeados, como 10 o 100, se
asocian con productos de alta calidad y prestigio, ya que se percibe que se ha realizado un
cuidadoso calculo del valor.

En resumen, la forma en que los clientes perciben los precios influye en la imagen que tienen
de los productos y servicios. Los precios altos se relacionan con calidad, los precios bajos se
asocian con calidad inferior, y la forma en que se presenta el precio, ya sea con digitos
especificos o redondeados, también tiene un impacto en la percepcion del cliente.

Métodos para fijar el precio del producto

Por ultimo debemos hablar en este apartado de qué métodos se pueden utilizar para fijar los
productos.

Existen diferentes métodos para establecer el precio, incluyendo (Cérdoba, 2017):

- Costes mas margen: La empresa establece el precio sumando los costos de fabricacion y
aplicando un margen para obtener ganancias.

- Punto de equilibrio: Se refiere al nivel de actividad en el cual la empresa no experimenta
ganancias ni pérdidas. Es el volumen de produccidon que equilibra los ingresos y los costos. A
partir de ese punto, la empresa comienza a obtener ganancias, mientras que por debajo de
ese punto se incurre en pérdidas.

En resumen, la fijacién de precios puede basarse en los costos internos de la empresa o en
factores externos del mercado. La empresa debe considerar el posicionamiento del producto,
los costos internos, la competencia y la demanda del mercado al establecer el precio. El precio
percibido por los compradores establece un limite maximo, mientras que los costos y la
rentabilidad buscada establecen un limite minimo para el precio.
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8.3.Plan de distribucion

Un plan de distribucion, dentro de un plan de marketing, es una estrategia detallada que define
cdmo los productos o servicios de una empresa llegaran a los consumidores finales. Es una
parte esencial del plan de marketing que se centra en la distribucion fisica y logistica de los
productos, asegurando que estén disponibles en los lugares adecuados y en el momento
oportuno. (Acosta,2017)

El plan de distribucion considera aspectos como la seleccion de canales de distribucion (como
minoristas, mayoristas, distribuidores o venta directa), el disefio de la red de distribucion
(ubicacion de almacenes, centros de distribucidon, puntos de venta, etc.), la gestién de
inventario, el transporte y la logistica, y la coordinacion con socios y intermediarios.
(Thompson, 2007)

El objetivo del plan de distribucién es optimizar la disponibilidad y accesibilidad de los
productos para los consumidores objetivo, asegurando que estén disponibles en los lugares
correctos, en la cantidad adecuada y en el momento preciso. También busca maximizar la
eficiencia y minimizar los costos asociados con la distribucion.

Un plan de distribucion efectivo tiene en cuenta las necesidades y preferencias del mercado
objetivo, asi como las caracteristicas del producto y los recursos disponibles. También se alinea
con los objetivos y estrategias generales de marketing de la empresa, buscando generar una
experiencia de compra satisfactoria y mantener una ventaja competitiva. (Acosta,2017)

Esto lo podriamos resumir en que un plan de distribucion en el contexto de un plan de
marketing es un conjunto de estrategias y tacticas que se enfocan en cémo los productos o
servicios seran distribuidos fisicamente y logisticamente para llegar a los consumidores finales
de manera efectiva, asegurando disponibilidad y accesibilidad adecuadas.

Hablando de forma mas concreta sobre la empresa Love my pub, vamos a seleccionar los
canales de distribucion mas convenientes para la empresa segun los distintos analisis que se
han ido realizando a lo largo del trabajo.

En el mercado espafol, en el cual opera actualmente la empresa, se lleva a cabo un sistema
de distribucion a través de un canal directo, lo que significa que utiliza un modelo de
distribucion en el que la empresa vende sus productos o servicios directamente a los
consumidores finales sin la intervencién de intermediarios. En este tipo de canal, la empresa
asume la responsabilidad total de la distribucién y tiene un control directo sobre el proceso.

En un canal directo, la empresa puede establecer una relacion directa con los clientes a través
de diversos medios, como tiendas fisicas de propiedad propia, venta en linea a través de su
propio sitio web, catalogos de pedidos por correo, ventas directas o cualquier otra forma de
venta en la que la empresa interactia directamente con los clientes.
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En el caso de Love my bar encontramos la venta en linea a través de su pagina web y otra
forma que tienen de contactar con los clientes es el acercamiento directo a sus locales para
ofrecerles sus diferentes productos y entender sus necesidades.

Este tipo de canal de distribucion ofrece varias ventajas. En primer lugar, permite a la empresa
tener un mayor control sobre la forma en que se presenta y vende el producto. Ademas,
elimina los costos y margenes asociados con los intermediarios, lo que puede resultar en un
precio final mas bajo para los consumidores o en una mayor rentabilidad para la empresa.

Sin embargo, también presenta desafios. La empresa es responsable de toda la logistica y
gestion de inventario, lo que puede ser costoso y complejo. Ademas, la empresa necesita
establecer una infraestructura adecuada y llegar a los clientes de manera efectiva para
asegurar una distribucién exitosa.

Se podria decir, que un canal directo de distribucion implica que la empresa vende sus
productos o servicios directamente a los consumidores finales sin intermediarios. Esto
proporciona un mayor control sobre el proceso de distribucion, pero también requiere una
mayor responsabilidad y recursos para gestionar adecuadamente la logistica y llegar a los
clientes de manera efectiva.

Con la internacionalizacion de Love my pub se deberian mantener tanto el canal en linea como
las visitas a diferentes negocios pero ademas se podrian afadir canales indirectos, que son
aquellos que utilizan intermediarios para vender y dar a conocer sus productos, este tipo de
canal ofrece diferentes ventajas para la empresa, como puede ser el llegar a un mercado mas
amplio sin tener que asumir responsabilidades ni los costos asociados con la distribucion
directa.

En conclusion, lo mas adecuado seria establecer un sistema de distribucion con canales tanto

directos como indirectos para penetrar con una mayor fuerza en el mercado y consiguiendo el
mayor nimero de clientes posibles sin asumir grandes riesgos.

8.4.Plan de comunicacion

Se puede considerar el plan de comunicacidon como la estrategia que utiliza la empresa para
transmitir a su publico objetivo de forma efectiva los distintos mensajes clave, su imagen de
marca y su filosofia y de esta forma establecer buenas relaciones.
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Dentro de un plan de comunicacion se deben aparcar diferentes aspectos, entre ellos:

Obijetivos de comunicacion

Define los objetivos que se desean lograr a través de la comunicacion, a continuacién vamos
a hablar de algunos de los posibles objetivos que podrian interesarle a Love my pub segun lo
que quiere conseguir la empresa, que en este caso es establecerse en Reino Unido:

- Crear conciencia de marca: el objetivo podria ser aumentar el conocimiento de la marca
entre los propietarios de pubs y los responsables de decoracion de establecimientos en
Reino Unido. Se busca que la marca y su oferta de productos sean reconocidos y
recordados.

- Establecer asociacion con la autenticidad inglesa: dado que se trata de material de
decoracién para pubs ingleses, se podria buscar asociar la marca con la autenticidad,
el encanto y el estilo clasico de los pubs tradicionales del Reino Unido. El objetivo seria
transmitir la idea de que los productos ofrecidos capturan la esencia de la decoracion
inglesa y ayudan a crear una experiencia auténtica para los clientes.

- Demostrar calidad y durabilidad: en un mercado competitivo, es importante destacar
la calidad y durabilidad de los materiales de decoracion ofrecidos. Podriamos proponer
como siguiente objetivo comunicar que los productos de la empresa son de alta calidad,
estan disefiados por ingenieros para resistir el uso diario en los pubs y ofrecen un valor
duradero a sus propietarios.

- Generar interés y demanda: el objetivo podria centrarse en despertar el interés de los
propietarios de pubs y generar demanda por nuestros productos. Esto se lograria a
través de campanas de comunicacion que resalten los beneficios de los productos que
ofertamos, presenten casos de éxito e incluso usando testimonios de clientes
satisfechos o destacando la relevancia de la decoracién y los pequefios detalles dentro
de la creacion de una experiencia atractiva para los clientes.

- Establecer relaciones comerciales: por Ultimo, podriamos establecer como obijetivo el
generar relaciones solidas con distribuidores, mayoristas o propietarios de pubs en el
Reino Unido. La comunicacion se enfocaria e presentar los beneficios de trabajar con
nuestra empresa, en la disponibilidad de productos, el soporte al cliente y las
condiciones favorables de compra.

Estos objetivos han sido establecidos en funcion de lo que se ha pensado que seria mejor para
la empresa conforme al proyecto que desea realizar, pero se pueden modificar si la propuesta
es diferente.
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Publico objetivo

Identifica y comprende a la audiencia a la cual se dirigird la comunicacion. Esto incluye
segmentar el mercado y definir los perfiles demograficos, psicograficos y comportamentales
de los destinatarios (Dutilleul, 2008)

A continuacion se concretara el publico objetivo en el cual se puede centrar Love my pub, son
diferentes grupos y es amplio. La empresa podra decidir si actla en todos ellos o los elige de
forma especifica el sector que mas le interese.

- Propietarios de pubs. Los propietarios de pubs en el Reino Unido serian parte
importante de la audiencia objetivo. Esto incluye a propietarios de pubs
independientes, cadenas de pubs y establecimientos de diferentes tamanos. Se busca
llegar a aquellos propietarios que estén interesados en mejorar o renovar la decoracion
de sus establecimientos para crear una experiencia atractiva para los clientes.

- Disenadores de interiores y arquitectos. Los disefadores de interiores y arquitectos
especializados en el disefo de pubs y espacios de hosteleria podrian ser una audiencia
importante. Estos profesionales son contratados para asesorar en la decoracién y el
disefio de los pubs, por lo que serian influencers clave en la seleccion de los materiales
de decoracion.

- Distribuidores y mayoristas: Los distribuidores y mayoristas de materiales de
decoracién y equipamiento para pubs en el Reino Unido serian otra parte importante
de la audiencia objetivo. Estos intermediarios son responsables de suministrar
productos a los propietarios de pubs, por lo que seria crucial establecer relaciones
comerciales solidas con ellos.

- Empresas de construccion y reformas: Las empresas de construccion y reformas que
se especializan en el sector de hosteleria también podrian formar parte de la audiencia
objetivo. Estas empresas son contratadas para llevar a cabo proyectos de renovacién
0 construccion de nuevos pubs, por lo que seria relevante comunicarles los productos
y servicios de decoracion disponibles.

Es importante tener en cuenta que dentro de cada grupo de audiencia objetivo existen
diferentes segmentos, como pubs de lujo, pubs tradicionales, pubs tematicos, entre otros, que
pueden requerir enfoques y mensajes especificos. La empresa debe realizar un analisis mas
detallado para identificar y segmentar de manera precisa a su audiencia objetivo y adaptar su
estrategia de comunicacién en consecuencia.
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Mensajes clave

Determina los mensajes que se transmitiran al publico objetivo, estos deberan ser claros,
coherentes y relevantes y deben comunicar los beneficios o propuestas de valor Unicas de la
empresa o del producto que se oferta. (Carlete, Curiel y Antonovica, 2019)

- Autenticidad y encanto inglés: Destacar la capacidad de los productos de la empresa
para capturar la esencia auténtica y el encanto distintivo de los pubs ingleses
tradicionales. Transmitir que los materiales de decoracion ayudaran a crear una
experiencia genuina y atractiva para los clientes.

- Calidad y durabilidad: Comunicar que los productos de decoracidon ofrecidos por la
empresa son de alta calidad y estan disefiados para resistir el uso diario en los pubs.
Destacar la durabilidad de los materiales y como contribuyen a la imagen duradera y
confiable del pub.

- Variedad y personalizacion. Resaltar la amplia gama de productos de decoracién
disponibles, que se adaptan a diferentes estilos de pubs y preferencias de disefo.
Enfatizar la capacidad de personalizacion para que los propietarios puedan crear un
ambiente Unico y diferenciado.

- Asesoramiento y soporte especializado: Hacer hincapié en que la empresa no solo
ofrece productos, sino también asesoramiento y soporte especializado en la seleccidn
y aplicacion de los materiales de decoracién. Transmitir la experiencia y el conocimiento
de la empresa para ayudar a los propietarios a tomar decisiones informadas y lograr
resultados destacados.

- Relacion calidad-precio. Destacar la relacién calidad-precio de los productos ofrecidos.
Comunicar que los materiales de decoracidn de la empresa representan una inversion
rentable y ofrecen un valor duradero para los propietarios de pubs.

- Cumplimiento de estandares y normativas: Transmitir que los productos de la empresa
cumplen con los estandares y normativas relevantes en materia de seguridad y calidad.
Destacar la tranquilidad que brinda a los propietarios de pubs el contar con materiales
de decoracidn confiables y conformes a las regulaciones.

Es importante adaptar los mensajes clave a las necesidades y preferencias de la audiencia
objetivo, y resaltar aquellos aspectos que diferencian a la empresa de la competencia. Estos
mensajes deben ser coherentes y estar presentes en todas las comunicaciones de la empresa,
ya sea a través de su sitio web, materiales promocionales, presentaciones comerciales u otros
canales de comunicacion.
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Canales de comunicacion

Se deben seleccionar los canales mas adecuados para transmitir los mensajes a la audiencia
objetivo. Estos pueden incluir medios tradicionales, como publicidad impresa, radio y
televisidn, asi como medios digitales, como sitios web, redes sociales, correo electrénico y
marketing de contenido, a continuacion se desarrollaran acorde con lo que le interesa a Love
my pub.

- Sitio web y presencia en linea: Desarrollar un sitio web informativo y atractivo que
muestre los productos de decoracion, ofrezca detalles sobre su calidad, variedad y
personalizacion. Ademas, utilizar estrategias de marketing digital, como SEO
(optimizacién en motores de busqueda) y publicidad en linea, para aumentar la
visibilidad en los motores de blusqueda y atraer a propietarios de pubs interesados.

- Redes sociales: Establecer una presencia activa en las redes sociales relevantes, como
Facebook, Instagram y Twitter, para compartir contenido relacionado con la decoracion
de pubs, inspiracidn, consejos y promociones especiales. Interactuar con la comunidad
de propietarios de pubs, disefiadores de interiores y otros actores clave del sector para
generar interés y establecer relaciones.

- Publicidad impresa y digital: Utilizar anuncios en revistas especializadas en hosteleria,
guias de pubs y otros medios impresos relevantes. Ademas, considerar la publicidad
en linea a través de banners, anuncios en sitios web relacionados y boletines
electrdnicos para llegar a una audiencia mas amplia.

- Relaciones publicas: Establecer relaciones con medios de comunicacién relevantes,
tanto en linea como impresos, para obtener cobertura mediatica. Enviar comunicados
de prensa sobre los productos de decoracion Unicos, logros empresariales y
colaboraciones estratégicas. Ademas, aprovechar oportunidades de participacion en
programas de television o radio especializados en hosteleria y disefio.

- Colaboraciones y patrocinios. Buscar oportunidades de colaboraciéon con influencers,
blogueros y expertos reconocidos en la industria de pubs y hosteleria en el Reino Unido.
Proporcionar muestras de productos para su revisién y promocién en sus plataformas
digitales. Ademas, considerar el patrocinio de eventos relacionados con pubs y
hosteleria para aumentar la visibilidad de la marca.

- Marketing directo: Desarrollar una estrategia de marketing directo dirigida a
propietarios de pubs, gerentes de establecimientos y disefiadores de interiores. Esto
puede incluir el envio de catdlogos, folletos y muestras de productos, asi como el
seguimiento personalizado a través de llamadas telefénicas o correos electrénicos.

Es importante adaptar los canales de comunicacion a la audiencia objetivo y considerar los

recursos disponibles. Ademas, realizar un seguimiento y analisis de los resultados de las
estrategias de comunicacion para realizar ajustes y mejoras continuas.
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Calendario y frecuencia

Se debe establecer de forma organizada cuando y con que frecuencia se llevaran a cabo las
acciones de comunicacion. Esto garantiza una distribucion coherente y oportuna de los
mensajes a lo largo del tiempo.

A continuacion se muestra un ejemplo de un calendario de acciones de comunicacién para
Love my pub, desde septiembre de 2023 a septiembre de 2024:

Septiembre 2023:

- Lanzamiento del sitio web y optimizacion SEO.

- Creacion de perfiles en redes sociales y publicacion de contenido inicial.

- Envio de comunicado de prensa sobre la entrada al mercado del Reino Unido.

Octubre 2023:
- Campaniia publicitaria en revistas especializadas en hosteleria.
- Colaboracion con un influencer o bloguero destacado en el ambito de la decoracién de pubs.

Noviembre 2023:
- Participacion en una feria comercial de hosteleria y decoracion de pubs en el Reino Unido.
- Publicacién de contenido tematico relacionado con la temporada en las redes sociales.

Diciembre 2023:

- Promocion de ofertas especiales y descuentos para la temporada navidena.

- Colaboracion con un disefador de interiores reconocido para la creacién de contenido y
difusion en redes sociales.

Enero 2024:

- Enviar boletines electrénicos a propietarios de pubs y disefadores de interiores con las
novedades y productos destacados.

- Publicacion de articulos en medios especializados sobre las tendencias de decoracion de pubs
para el nuevo afo.

Febrero 2024:

- Participacion en una conferencia o evento de la industria de pubs y hosteleria como expositor
0 ponente.

- Lanzamiento de una campafia de marketing directo dirigida a propietarios de pubs y gerentes
de establecimientos.

Marzo 2024:
- Colaboracién con un programa de television o radio especializado en hosteleria para una
entrevista 0 segmento promocional.

Pagina 42 de 55



Mercedes Coto Oltra

- Organizacién de un concurso en redes sociales para que los propietarios de pubs compartan
fotos de sus pubs decorados.

Abril 2024:

- Publicacién de contenido informativo y educativo en el blog de la empresa sobre consejos de
decoracién de pubs.

- Publicacion de testimonios de clientes satisfechos en el sitio web y redes sociales.

Mayo 2024:

- Colaboracion con una revista de estilo de vida para un articulo sobre la importancia de la
decoracion en los pubs ingleses.

- Realizacion de videos de "como hacerlo" con consejos de decoracion de pubs, compartidos
en redes sociales y el sitio web.

Junio 2024:

- Participacion en eventos de verano relacionados con la hosteleria y la decoracién para
promocionar los productos de la empresa.

- Publicacion de contenido centrado en la temporada de verano en redes sociales.

Julio 2024:

- Lanzamiento de una campana de testimonios de clientes en video, compartidos en redes
sociales y el sitio web.

- Anuncios en linea dirigidos a propietarios de pubs y disefiadores de interiores en el Reino
Unido.

Agosto 2024:

- Organizacion de un evento exclusivo para propietarios de pubs en el que se presenten los
productos de decoracion en vivo.

- Publicacion de contenido destacado en el blog y redes sociales para preparar la temporada
alta.

Septiembre 2024:

- Evaluacién y andlisis de las acciones de comunicacion realizadas durante el afo anterior.
- Planificacion de nuevas estrategias y acciones para el proximo afo fiscal.

Presupuesto

Determina los recursos financieros disponibles para implementar el plan de comunicacién. Esto
incluye el costo de los medios de comunicacién, los honorarios de. Las agencias de publicidad,
la produccién de materiales promocionales y cualquier otro gasto relacionado.

9.Planificacion y control
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La planificacion y el control son dos aspectos fundamentales dentro de un plan de
internacionalizacién de marketing para una empresa.

La planificacion implica definir los objetivos, estrategias y acciones necesarias para ingresar a
un nuevo mercado internacional. Esto implica realizar un analisis exhaustivo del mercado
objetivo, identificar oportunidades y desafios, establecer metas claras y desarrollar una
estrategia de marketing adecuada. La planificacién también implica la asignacién de recursos,
la elaboracion de un presupuesto y la definicion de un cronograma de actividades.

El control, por otro lado, se refiere al seguimiento y evaluacién de las acciones implementadas
en el plan de internacionalizacion. Consiste en monitorear el progreso, medir los resultados
obtenidos y compararlos con los objetivos establecidos. El control permite identificar posibles
desviaciones o areas de mejora, y tomar medidas correctivas si es necesario. Ademas, el
control también implica la recopilacién y analisis de informacion relevante, como datos de
ventas, retroalimentacion de clientes y andlisis de la competencia, para tomar decisiones
informadas y ajustar la estrategia seglin sea necesario.

En resumen, la planificacion y el control son elementos clave para asegurar el éxito de la
internacionalizacion de marketing de una empresa. La planificacion garantiza que se
establezcan objetivos claros y estrategias adecuadas, mientras que el control permite evaluar
y ajustar las acciones implementadas para lograr esos objetivos de manera efectiva.

9.1.Planificacion: cronograma y plan de tiempo

Dentro del plan de marketing, es bueno contar con un cronograma que ayude a organizar y
controlar las actividades llevadas a cabo en la implantacion de Love my Pub en Reino Unido.
(De la Hera, 2015)

A continuacién se muestra un cronograma en el que aparecen las diferentes fases del proyecto
gue se ha ido desarrollando en este trabajo. Esto ayudara al cumplimiento de los plazos y
servira como unién entre los diferentes miembros de la empresa que estén involucrados e la
internacionalizacién de la misma.

2024 2025 2026 2027

Acciones 1 semestre 2 semestre 1semesttre 2 semestre 1semestre 2 semestre 1semestre 2 semestre
1. Estudio de la viabilidad de |a propuesta

1.1 Analisis de la viabilidad financiera

1.2 Analisis DAFO en Reino Unido
2. Definicidn de estrategias de implantacion

2.1 Objetivos estratégicos

2.2 Definicién y estrategias de marketing

2.3 Segmentacion y posicionamiento
3. Plan de Marketing Mix

3.1 Plan de producto

3.2 Plan de precios

3.3 Plan de distribucion

3.4 Plan de comunicacion
4., Implantacién de la empresa en Reino Unido
5. Control y estudio del funcionamiento de Love my pub en Reino Unido

Fuente: Elaboracién propia
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9.2.Control: Medidas para controlar la consecucion de los objetivos

En este apartado, vamos a usar como referencia el libro de "Direccién de Mercadotecnia” de
Philip Kotler, el cual dice que hay cuatro tipos:

Control del plan anual
Su finalidad es asegurar que la empresa logre las ventas, utilidades y otros objetivo
establecidos en el, este tipo de control se divide en cuatro etapas:

- Los directivos implantan objetivos mensuales o trimestrales

- Se realiza un seguimiento en el mercado desde la gerencia

- Se analizan las causas de las desviaciones surgidas respecto a los resultados
esperados

- Se emprenden acciones correctivas

Ademas en este método de control, se poseen cinco herramientas para revisar el correcto
funcionamiento de las acciones que se estan llevando a cabo:

- Andlisis de ventas: se trata de evaluar y cuantificar las ventas reales de la empresa
en comparacion con los objetivos de ventas que se habian propuesto, para ello
existen dos herramientas concretas, el andlisis de varianza de ventas y el analisis de
micro ventas.

- Andlisis de participacion en el mercado: es necesario realizar un seguimiento de la
participacion en el mercado de la empresa para conocer si esta aumenta o disminuye
0 como es la participacion de la empresa en comparacion con la de los competidores.
Se puede estar superando o0 no a la competencia pero hay que tener en cuenta
algunas consideraciones previamente a sacar conclusiones como que las fuerzas
externas no afectan a las empresas de igual modo, que el desempefio de una
empresa no siempre debe evaluarse en funcion a la eficiencia promedio del resto de
competidores o que si una nueva empresa penetra en el mercado, los beneficios de
las demas empresas existentes se veran afectados y disminuiran.

- Andlisis del gasto de marketing en relacion con todas las ventas: esto consiste en
asegurar que la empresa no este destinando fondos excesivos al plan de marketing
para lograr el objetivo de ventas.

- Andlisis financiero: se deben analizar las relaciones de los gastos y las ventas desde
un marco de referencia financiero, de forma que se pueda saber de que forma la
empresa gana mas beneficios.

- Seguimiento de la satisfaccion del cliente: consiste en conocer el nivel de gusto o
agrado de nuestros clientes con respecto a nuestros productos y servicios.

Después de llevar a cabo estos cinco pasos, se procede al desempefio de acciones
correctivas segun el nivel de desviacion de los objetivos que se perciba.
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Control de |a rentabilidad

Se debe medir la rentabilidad que los diferentes productos que se ofertan proporcionan a la
compainia, para ello se siguen tres pasos:

- Identificar gastos funcionales: cuanto gasto genera cada actividad realizada
- Asignacidén de los gastos funcionales a las entidades de marketing
- Elaborar una cuenta de pérdidas y ganancias para cada entidad de marketing

Control de la eficiencia

La empresa debe preguntarse constantemente si hay una forma mas eficiente de realizar los
procesos que lleva a cabo, dentro de este apartado, encontramos de forma mas concreta:

- Eficiencia en la fuerza de ventas

- Eficiencia de la publicidad

- Eficiencia de la promocion de ventas
- Eficiencia de la distribucion

Control estratégico

Se debe evaluar de forma regular el enfoque estratégico con respecto al mercado y para ello
encontramos dos herramientas:

- Revision del indice de la eficacia del marketing: en el marketing, la eficiencia no viene
dada por las ventas del periodo actual de la empresa, puede haber buenos resultados
sin que tenga nada que ver con un desempefio adecuado del plan de marketing, para
medir esta eficacia hay que fijarse en como se presentan estos cinco atributos :
filosofia enfocada al cliente, organizacion del marketing integral, informacion
adecuada de marketing, orientacion estratégica y eficiencia operativa.

- Auditoria de marketing. se trata de realizar un examen de forma detallada,
sistematica independiente y periddica del entorno del marketing

10.Resultados alcanzados y conclusiones del trabajo

Después del analisis profundo de la empresa Love my bar, el mercado en el que opera
actualmente que es el espanol y del mercado inglés que es al que se quiere dirigir la empresa,
se ha elaborado un plan detallado para la internacionalizaciéon de la misma utilizando
herramientas y conocimientos del ambito del marketing.

Love my bar es un negocio dentro de una empresa mayor, BYP global, la cual cuenta con
respaldo econémico y con experiencia dentro del mercado espafiol y en otros mercados
internacionales, lo que facilita la expansion de la empresa. A lo largo del trabajo se ha contado
con la ayuda de este soporte econdmico para elaborar las distintas actuaciones.

De este trabajo se pueden extraer diferentes ideas principales e importantes para el
funcionamiento del plan de accién que se debe llevar a cabo.
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En primer lugar encontramos la sustitucién de la palabra “bar” por la palabra “pub” dentro del
nombre de la empresa para adaptarse al mercado inglés y a la cultura del pais de manera que
se consiga captar a los clientes de forma mas efectiva y se consiga conectar con ellos a un
nivel mas profundo.

Podemos continuar mencionando el mercado objetivo al que se dirigira la empresa, que esta
compuesto por un gran numero de establecimientos que actualmente operan en Reino Unido
y que se ajustan al perfil de empresas a las que ofrecer nuestros productos, como pubs, locales
de disefio de interior u otros. Esto nos lleva a concluir que existen altas posibilidades de
negocio y de conseguir ventas altas lo que se resumiria en una alta rentabilidad para la
empresa.

Ademas se ha elaborado un plan de Marketing mix para el proceso de internacionalizacidon en
el que se ofrecen diferentes vias para que la empresa pueda desarrollar su actividad en un
mercado extranjero. Se proporciona desde un plan de producto, como enfocarlo hacia la
cultura inglesa y sus consumidores, un plan de comunicacién detallado con diferentes acciones
que llevar a cabo para adentrarse en el pais hasta diferentes formas de distribucién ofreciendo
consejos o sugerencias de cuales serian las mas convenientes para el éxito del proceso de
internacionalizacion en el mercado inglés.

Por ultimo se expone una planificacion detallada del proceso y de cuando y como llevarlo a
cabo para que la empresa pueda realizarlo de la forma mas eficaz posible y las diferentes
formas que existen de control para todas las medidas propuestas anteriormente, de forma que
se puedan hacer correcciones y variaciones en el rumbo de la estrategia y el plan de accion
en funcidon de los resultados que se vayan obteniendo a lo largo del tiempo y con la
implantacién y desarrollo de las diferentes propuestas realizadas a lo largo del trabajo.

Como resumen global y resultados de esta investigacion de mercados, se puede dar a conocer
que se han elaborado de forma detallada estrategia a, planes de accidon y medidas especificas
de marketing que se aconsejan para la empresa Love my bar para el cumplimiento de sus
objetivos que en este caso es la expansion a Reino Unido de la empresa.

Se han demostrado resultados sumamente favorables para la empresa al entrar en un nuevo
mercado. A través de un analisis exhaustivo de los factores clave, estrategias efectivas y una
comprensién profunda del mercado objetivo, la empresa podria lograr expandirse
exitosamente y capitalizar nuevas oportunidades de crecimiento.

Una vez analizados los resultados del trabajo de forma objetiva, se procedera a valorar las
diferentes conclusiones obtenidas por el autor.

En primer lugar, la investigacion de mercado ha sido un componente fundamental para el éxito
de la internacionalizacién. Se han llevado a cabo estudios detallados para identificar las
necesidades y preferencias del mercado objetivo en el Reino Unido. Esto a permitido que
podamos conocer la forma en laque la empresa debe adaptar sus productos de acuerdo con
las tendencias y demandas locales, para lograr una mayor aceptacion por parte de los clientes
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britanicos. Ademas, se han analizado las caracteristicas Unicas de los pubs en el Reino Unido
y se han tenido en cuenta factores como la cultura y la tradicion para disefiar un plan de accién
que se ajustara a este entorno especifico.

Gracias a los estudios realizados, se ha podido detectar la escasez de competencia en el
mercado al que quiere acceder la empresa lo que implica una mayor facilidad de entrada con
posibilidades de éxito si se sigue de forma rigurosa un plan detallado, el plan propuesto podria
servir como referencia y se podrian lograr buenos resultados.

Con una inversion de capital tanto econdmico como humano se podria llevar a cabo la idea
gue mantiene la empresa de expandir su mercado.

En resumen, siguiendo los pasos elaborados en este trabajo, formando un buen equipo de
direccidén y realizando un control de manera periddica sobre el estado del proyecto, la
internacionalizacion y expansion se podria llevar a cabo con éxito ya que hay muchos factores
favorables para la empresa.

12.Valoracion Personal

Se ha demostrado que la empresa tiene muchas posibilidades de éxito para lograr sus
objetivos, y yo aportaria diferentes ideas para el enfoque del plan de marketing.

Destinaria los esfuerzos de marketing a diferenciar no solo el producto, si no el mensaje de la
marca, es decir, haria entender a los pubs que aunque todos sean muy parecidos y
tradicionales siempre es bueno marcar la diferencia y la forma de conseguirlo es con la
empresa Love my pub.

Es una empresa con muchas posibilidades ya que tiene un gran equipo de ingenieros detras
lo que proporciona la seguridad de la calidad de los productos y la creatividad y posibilidad de
crear productos personalizados y acordes con las necesidades de cada cliente, a parte de tener
productos genéricos que también funcionan para los clientes mas conservadores.

Pienso que con una investigacién de campo directamente desde Reino Unido, hablando con
los diferentes duefios de las cadenas de pubs y exponiendo la idea que tiene la empresa de
una forma atractiva y coherente, se podrian captar clientes suficientes para comenzar en el
mercado inglés.

Posteriormente a esto aplicaria herramientas de comunicacion que hagan que la empresa este

en la mente de los consumidores a largo plazo para que cuando necesite algo para sus locales
se les venga a la cabeza el hombre de Love my pub
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Ademas se podria intentar crear alianza desde la asociacién de The British Beer and Pubs
Association para entrar como socios de la cadena de suministro ya que no hay ninguno que
realice las labores que se pretenden realizar desde Love my pub y seria una forma muy eficaz
de entrar en el mercado y asegurando clientes y alianzas muy importantes para el negocio.

Por Gltimo propondria acciones de marketing a través de las redes sociales y de la pagina web,
con influencers promocionando la marca o asistiendo a eventos como ferias para mostrar los
productos de la empresa.

En resumen, mi opinidn sobre como debe enfocar la empresa la internacionalizacion es a través
de la diferenciacion exhaustiva para demostrar que los servicio que ofrece son Unicos tanto en
calidad como en disefio, originalidad y precio para de esta forma no crear indiferencia ni ser
una empresa mas de decoracidn, si no convertirse en un concepto dentro del mundo de los
pubs y ser el antes y el después de un pub totalmente tradicional y un pub con el espiritu
moderno de hoy en dia pero con la esencia inglesa de siempre.
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