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ROZWIAZANIE POTRZEB KAZDEGO RYNKU
LAGRANIGZNEGO

NAZWA ORGANIZACII:
MUSTANG

Kraj:
Hiszpania

e
PRZEGLAD

Mustang, firma obuwnicza zorientowana na eksport, zdecydowata sie na internacjonalizacje
10 lat temu, otwierajgc wrasne centrum operacyjne w Chinach i rozne biura m. in. w USA.
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PROCES INTERNACJONALIZACII
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obuwnicza z Walencji,

Mustang zostat zatozony w ; , ,

1961 r. i od poczatku eksport ktora koncentrwe sie na
butéyv byt Waz_nym 'aspektem ,OI’OO’UKC]/. butow dla

dla jego zatozycieli. Z tego .

powodu, gdy firmie udato sie mtodych kobiet.

zdoby¢ pozycje lidera w gru-

pie docelowej (mtode kobiety), . '

nigdy nie stracita z oczu :DOS/CJO'CJJQ ,OOﬂCJO’ 2. 000
pomystu na ekspansje \ O

miedzynarodowa.

Cel: (

e Stac sie globalnie Q
rozpoznawalng marka
obuwia

e Utrzymanie uprzywile-

jowanej pozycji w Swia-
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Aby tak sie stato, firma sprawuje gteboka kontrole nad swoimi produktami, dbajgc o to, aby ich ksztatt,
kolorystyka i materiaty byty zgodne z oczekiwaniami grupy docelowej. Ponadto, firma zawsze stosowata
innowacyjne narzedzia komunikacji z konsumentami, poruszajac sie w kontekscie, w ktorym zyjg mtode
kobiety. Klientow przycigga wykorzystanie kultury, muzyki, praca z najnowszymi trendami, wspotpraca z
influencerami. Ich wydarzenia i dziatania marketingowe zawsze staraty sie by¢ w harmonii z mentalnoscig
ich potencjalnych konsumentow.

Ich internacjonalizacja nie zalezy jednak wytgcznie od strategii komunikacyjnej. Mustangowi udato sie
wejs¢ na rynki ponad 30 krajow dzieki strategii, ktora tgczy wykorzystanie agentow i dystrybutorow, w zale-
znosci od rynkdw. Ponadto, Mustang otworzyt centrum w Hong Kongu, aby byc¢ blizej rynku azjatyckiego.

Innym interesujgcym aspektem sukcesu internacjonalizacji Mustanga byto zastosowanie "Crash Testow".
Podczas tych wydarzen firma testuje wszystkie swoje pomysty, nie tylko dotyczgce produktdw, ale takze
projektow komunikacyjnych, reklamy, itp., pozwalajgc réoznym osobom pracujgcym w firmie na wyrazenie
opinii i watpliwosci na temat kazdego z nich. Wydarzenia te odbywajg sie z miedzynarodowego punktu
widzenia i stuzg rowniez jako miejsce spotkan, aby skoordynowac kolekcje i zapewnic, ze bedg one
funkcjonowac na réznych rynkach.

KLUCZOWE ASPEKTY

1. Zdefiniuj swojg grupe docelowg

punktow sprzedazy

W Hiszpanii i sg obecni
w ponad 30 krajach. Sg
[iderem sprzedazy

W swojej grupie
docelowej, cieszgcym sie
duzym uznaniem

w Hiszpanii.

Strona internetowa:
www.mustang.es
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www.mustang.es

2. Zdefiniuj swoj produkt tak, aby spetniat oczekiwania grupy docelowej Zrédto:

3. Zdefiniuj swojg kampanie komunikacyjna https://cincodias.elpais.com/cincodias/2010/09/13/empresas/
4. Upewnij sie, ze Twdj przekaz jest zgodny z oczekiwaniami grupy docelowej 1284385199 850215.ntml

5. Zawsze pamietaj, ze kazdy kraj ma inne wizje i oczekiwania
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