g -
e ‘
INVESTIGACION DE LOS COMPET!
Analisis.de los
* con‘%ifllores

e
Rivalidad
Trev— |dentificacion de
Yy los competidores

- - b e
tradicional

Coo-petencia* 11 Competir sin

foomey  COMpetencia

ferirs:
operor al mismo Sempo

Carlos
iménez



R. e
Ivalidad
tradicional




Estrategias competitivas para responder a
la rivalidad tradicional

E Ventajas Estratégicas
S
0} Singularidad percibida Posicion de
lj’ r por el consumidor bajos costos
a
e
t 2 . Toda !a Diferenciacion Liderazgo en costos
i industria
v §
o Solo un
c 50 0 2z
3 segmento Enfoque (segmentacion o especializacién)

Fuente: Michael Porter. Estrategia Competitiva.



Requerimientos y riesgos para
formular una estrategia competitiva

Estrategia Proposito basico Area funcional clave Riesgo principal
N Capacidad para
Liderazgo en clave atender todo el Produccion Cambios tecnologicos
mercado
, — Conocimiento de los Imposibilidad de cobrar
Dijerencacion clientes y sus Marketing price / premiun coherente
necesidades con eficiencia

Conocimiento del

Alta segmentacion - ,
- : s i D o0 ot in
s Segﬂ]ento Objetwo y Produccion / Marketir \g

Perdida de participacion

e . del segmento
su posicion relativa



Competencia basada en la diferenclaciin 60“a’nd0 cooperar |
""""" competidores?

cquei 3 para
ar una ia competitiva

b -

Coo-petencia*

*Termino originalmente acunado por el fundador de Intel
Ray Noorda para referirse a la necesidad de competir y
cooperar al mismo tiempo.



¢Cuando cooperar con los
competidores?

Desarrollar Buscar Enfrentar amenzas
el mercado eficiencias comuhnes

v h 4 ) 4

Se busca hacer crecer el Obtener economias de  Una amenaza externa
tamano del mercado escala en la produccion, es mas temible que la
(Estimulo de la demanda) 1+D, etc. rivalidad



Se busca incrementar el Se busca defenderse de
consumo de leche productos sustitutivos

Role mother.
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Estrategia del aceano azul

ESTRATEGIA DEL
OCEANO ROJO

ESTRATEGIA DEL
OCEANO AZUL

Competir en un espacio existente en
el mercado

Crear un espacio en el mercado en el
que no haya competencia

\lencer a la competencia

Hacer que la competencia pierda
importancia

Explotar la demanda existente en el
mercado

Crear y capturar nueva demanda

Elegir entre valor o costo

Romper disyuntiva entre valor o
costo

Alinear las actividades de una
empresa con la decision estratégica
de elegir entre diferencicion o bajo
costo

Alinear las actividades de una
empresa con el proposito de lograr,
al mismo tiempo, diferenciacion y
bajo costo

Fuente: Kim y Mauborgne. Blue Ocean Strategy



Cinco formas de ampliar el mercado actual

1. Industrias adyacentes.
2. Segmentos de mercado.
3. Audiencias objetivo.
- 4, Estudiar productos y servicios relacionados.

5. Apuntar los sentimientos y-emociones del consumidor
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Una visién amplia de la compelencia:
mapa del negocio
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Identifi?acién de
los competicdores




Industria

Categoria

El embudo de la competencia:
entre lo estratégico y lo tactico

« Decisiones de mediano-largo plazo
« Permite identificar competidores de mercados adyacentes
« Permite identificar oportunidades en mercados no servidos ya que los

« Decisiones de corto plazo.
« Se definen los competidores como aquellos que lucen parecidos,

+ Se definen los clientes como los compradores actuales de la categoria.

Aprender a identificar necesidades basicas

Decisiones estratégicas

clientes potenciales no son sélo los compradores de la categoria.

tienen las mismas funciones y venden a través de los mismos canales.

Decisiones tacticas

Aporte de la investigacion de mercados
en la identificacion de los competidores



Puedes obtener
mas informaciodn
acerca de la
investigacion de
los competidores y
la inteligencia
competitiva en mi
libro: Analisis de
la Competencia

Mas informacion:
www.CarlosJimenez.info/libros




