SOLUCION

GAP es una empresa norteamericana creada en el afno 1969 por Donald y Doris
Fisher, su crecimiento se basa en la ruptura de estereotipos y la compra de otros
negocios como el caso de Banana Republic. Actualmente cuenta con tiendas en
Estados Unidos, Canada, Chile, Pert y Colombia y un desarrollo muy fuerte hacia su
tienda virtual, www.gap.com, con la cual usuarios de cualquier parte del mundo
pueden acceder a sus productos.

1. Ingresa al sitio web http://www.gap.com e identifica las acciones que ha
llevado a cabo Gap para aumentar su presencia en mercados internacionales a
través del apoyo del mercadeo digital.

2. ¢Cual hasido el impacto de estas acciones en la estructura del negocio de
Gap?

3. ¢Cdébmo afecta la apertura de tiendas fisicas, en mercados internacionales, el
modelo ya establecido de comercio electrénico?


http://www.gap.com/

SOLUCION

RETROALIMENTACION

Tu argumento seria muy poderoso si tiene en cuenta lo siguiente:

1. Las acciones llevadas a cabo por Gap para tener mayor presencia en mercados
internacionales son:
o Enviode producto a cualquier parte del mundo, siempre y cuando el
cliente asuma los costos de envio y legalizacién local de la mercancia.
o Personalizacién de precios segun pais de eleccion.
2. Ellmpacto de las acciones en mercadeo digital sobre la estructura del negocio
de gap se resume en:
o Reduccién en costos de inversion publicitaria.
o Desarrollo de una adecuada estrategia de contenidos
o Nuevos canales de atenciény venta
o Alcance de audiencias cada vez mas segmentadas
o Campanas publicitarias a nivel mundial
3. Laaperturade tiendas fisicas, en el mercado internacional, afecta el modelo
de comercio electrénico, porque:
o No existe unsélo tipo de entrega, también se puede manejar entrega a
recoger en la tienda fisica.
o Los costos a nivel de logistica disminuiran puesto que serian
transportes locales y sin impuestos de nacionalizacién.
o Elsitiode comercio electrénico debe estar personalizado con la oferta
y disponibilidad de producto segun inventario fisico local para evitar
quejas o reclamos por el incumplimiento o la generacién de publicidad
enganosa.
o Lastiendas locales no contarian con las ultimas tendencias y
novedades.

jAtento! Tu argumento es débil y tiene pocas posibilidades, si:
e Noveslaoportunidad de acceso a nuevos canales de venta.
e Noeres consciente de que el precio y producto en los dos canales debe ser el
mismo.
e Laafectacion del precio final a cancelar por el cliente va a ser inferior.




