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Las empresas siguen una única y mejor forma de competir.

Competencia destructiva

Las ganancias de una empresa son a costa de las 
demás, pero en realidad son pocos los verdaderos 
ganadores.
La competencia es, en general, una suma cero.

Las empresas se imitan unas a otras.
La oferta de productos y servicios se vuelve homogénea.

Los malos resultados provocan deudas incobrables y reestructuraciones.
Los precios caen / se mantienen bajo presión.

Visión estratégica de los mercados.



Las empresas siguen formas distintas de competir.

• La competencia es una suma positiva.

Competencia estratégica

Aumenta la variedad de la oferta a los clientes.

Prospera la innovación.

Varias empresas pueden tener éxito en el mismo sector 
atendiendo distintas necesidades / a distintos consumidores.

La competencia estratégica amplía el mercado al tiempo 
que incrementa la satisfacción general de los clientes.

Visión estratégica de los mercados.



COMPRENDER EL 
MERCADO



* ANALIZAR ENTORNO
* SEGUIMIENTO DE TENDENCIAS
* CONOCER CLIENTE /DESEGMENTAR MERCADO
* ANALIZAR LA COMPETECIA 
* IDENTIFICAR cambios en canales
* LA COMPETENCIA DEJA RASTRO: 
Producto, Precio, Promoción y 
Distribución…

APRENDER A “TIRAR DE HILO”

¿CÓMO DIRIGIR MIS ESFUERZOS EN EL EXTERIOR?                      

GLOBALIZACIÓN 

CADA MERCADO ES DIFERENTE Y TIENE UNAS DEBILIDADES Y UNAS NECESIDADES INSATISFECHAS, 
TENEMOS QUE SABER ATACAR ESAS DEBILIDADES PARA ATRAPAR AL MERCADO. 



CONOCER AL ASESIN@



LEGISLACIÓN

TECNOLOGÍA

CULTURA ECONOMÍA

POLÍTICA

ESTRUCTURA SOCIAL

CONSUMO

COMPETENCIA CLIENTES

DISTRIBUCIÓN

TENDENCIAS COMERCIALES

VISIÓN ESTRATÉGICA DEL MERCADO



Estrategia competitiva

Visión estratégica de mercado

Claves competitivas

Segmentos de interés

Dinámicas de mercado

Políticas de actuación

Oportunidades de inversión

Análisis

Ciclo de vida

Fuerzas estructurales del sector

PESTEL

Factores críticos competitivos

Competidores

Canales y Clientes

Decisiones
Escoger nichos 

de mercado

¡Clave! → 
Selección de 

canal

Posicionamiento 
como 

especialista en 
cliente

Adaptación a 
segmentos clave

Comunicación y 
Promoción 
selectivas

Calidad centrada 
en canal

Realidad → Mercados en crecimiento o maduros Posición competitiva débil



ANTES DE FORMULARNOS ESTA PREGUNTA 
DEBEMOS TENER CLARO:

¿Dónde Estamos?

¿Hacia donde queremos ir?

¿Cómo llegaremos allí?

¿Dónde voy a vender?

¿Quién es mi competidor real?

¿Dónde obtener información?   

¿Quién es nuestra competencia?



¿Qué hacen mis competidores? 

❑Estrategia competitiva

❑ Estrategia de producto

❑ Estrategia de acceso al cliente

❑ Estrategia de distribución

❑ Estrategia de expansión internacional

❑ Estrategia de comunicación



¿Cuál es su estrategia competitiva?
➢ Intentar identificar qué 

posición ocupa la 
empresa dentro del 
mercado: líder, seguidor, 
retador, especialista 
cliente (de qué clientes), 
especialista producto 
(qué productos)….

➢ Definición de cuáles son 
sus ventajas 
competitivas, es decir, 
aquellas ventaja que una 
empresa tiene respecto 
a otras empresas 
competidoras.

→ Posición en el mercado: 
especialista producto

 → Ventajas competitivas: 
avanzados sistemas de producción 
y una filosofía de operación 
sustentada en altos estándares de 
calidad.

→ Estrategia: diferenciación

→ Posición en el mercado: 
líder

 → Ventajas competitivas: 
gran capacidad de 
producción

 →Estrategia: volumen

Ejemplo: estrategia competitiva de las empresas Cosmocel y Leili (dedicadas a la 
producción de fertilizantes) dentro del mercado chino. 



Estrategia competitiva



Estrategia competitiva
Curvas de valor



Estrategia competitiva
Mapa de posicionamiento



¿Cuál es su estrategia de producto?

❑ Evolución de su cartera de productos, desde los comienzos de la empresa.

❑ Productos más destacados de la empresa. 

❑ Alguna línea/característica común en sus productos: calidad, económico, instalación por el consumidor final, 
control a distancia del proveedor, aspectos medio ambientales, etc.

❑ ¿Algún producto en particular para el mercado que se está estudiando?

❑ ¿Alguna adaptación de sus productos o requerimientos específicos para el mercado en cuestión?

❑ Imagen del producto. ¿Es relevante el aspecto exterior/ envase del producto, en la estrategia comercial de la 
empresa? 

❑ Servicios adicionales al producto. En caso de haberlos, cuales y los motivos que pueden haber llevado a 
incorporarlos. ¿Se debe a algún aspecto en concreto del mercado que se está estudiando?



OPERACIONES 
COMERCIALES DEL 
COMPETIDOR, POR 

CLIENTE

Ejemplo 1: clientes, canal, precios y productos comercializados por la empresa italiana Marca Corona (empresa 
cerámica) en India

¿Cuál es su estrategia de acceso al cliente?
❑ Con qué productos 

y a qué precios se 
está introduciendo 
en el mercado. 

❑ Cuáles son sus 
principales clientes.
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OPERACIONES 
COMERCIALES DEL 
COMPETIDOR, POR 

CLIENTE

Ejemplo 2: clientes, canal, precios y marcas competidoras de la empresa italiana Baga (fabricante de lámparas de 
gama alta) en Rusia
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y a qué precios se 
está introduciendo 
en el mercado. 

❑ Cuáles son sus 
principales clientes.
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¿Cuál es su estrategia de distribución?

❑Definición de las principales vías / canales de venta de la empresa en el mercado objeto de estudio.

PRINCIPALES CLIENTES EN CADA 
CANAL.

 PESO ESPECÍFICO DE CADA 
CANAL EN LAS VENTAS TOTALES 
DEL COMPETIDOR

Ejemplo: canal de distribución de la empresa italiana Baga 
(fabricante de lámparas de gama alta) en Rusia



¿Cuál es su estrategia de expansión internacional?

❑ Identificación de los países en los que está presente nuestro competidor.

❑Estrategia de expansión en general: exportaciones puntuales, agentes comerciales, establecimiento, socio 
local, distribuidor propio. Estrategia de expansión en el mercado objetivo (en caso de ser distinta).

Ejemplo: estrategia de expansión internacional de las empresas italianas Gedy y Mod Design, dedicadas a la fabricación de accesorios para baño.



¿Cuál es su estrategia de comunicación?

Análisis de los principales recursos de la empresa para darse a conocer a sus potenciales clientes.

→ Offline

❑  Marca. ¿Qué valores transmite la marca?, ¿tradición, modernidad?, ¿es un elemento importante en la 
estrategia de comunicación de la empresa o está en un segundo plano?, los valores que transmite ¿están en 
concordancia con la imagen que tiene de la marca el consumidor?.

❑  Catálogos y folletos promocionales.

❑  Promociones, en el punto de venta o entre sus clientes directos.

❑  Anuncios en medios de comunicación: revistas especializadas, televisión, radio, etc.

❑  Patrocinio de determinados eventos, asistencia a ferias, eventos sociales, etc.



¿Cuál es su estrategia de comunicación?

Análisis de los principales recursos de la empresa para darse a conocer a sus potenciales clientes.

→ Online

❑Web. Breve análisis de la estructura de la web: lenguaje de programación (flash, html, javascript, etc.), 
imagen de la web, estructura de los contenidos (clasificación de los productos), aspectos más 
destacados de la web, utilización de metaetiquetas (home y resto de páginas).

❑Utilización de estrategia SEO. Tipo de enlaces a los que está suscrito.

❑Utilización de estrategia SEM. Grado de utilización de las redes sociales y demás comunidades para 
darse a conocer a sus potenciales clientes.



¿Cuál es su estrategia de comunicación?

Análisis de los principales recursos de la empresa para darse a conocer a sus potenciales clientes.

→ Herramientas útiles



Mapa de CompetidoresVino en Rusia
Siguiendo el rastro de la competencia



Competidor: BOTTER CASA VINICOLAVino en Rusia
Siguiendo el rastro de la competencia



Operaciones Comerciales: BOTTER CASA VINICOLAVino en Rusia
Siguiendo el rastro de la competencia



PROFUNDO:

→ COMPETIDOR A ANALIZAR: BAGA

→ SECTOR: ILUMINACIÓN

→ MERCADO: RUSIA

→ HERRAMIENTA: OPERACIONES

Análisis específico de la competencia



BÁSICO:

→ COMPETIDOR A ANALIZAR: PORCELANOSA

→ MERCADO: RUSIA

→ HERRAMIENTA: Google

Análisis específico de la competencia



Especialización / Nicho
• Segmentación
•  Nuevos canales
•  Competidores
•  Conocimiento del cliente
•  Tendencias

 Propuesta única de valor
• Competencia estratégica
•  Diferenciación
•  Configuración única de actividades
•  Mensaje único y contundente
•  Modelo de negocio adaptado

Visión estratégica de los mercados



✓ Ver donde los demás no ven.

✓ Anticipar las tendencias.

✓ Gestionar la innovación.

✓ Adaptarse en un mercado global dinámico, cambiante y muy 
competido.

Visión estratégica de los mercados

Aprender a competir de 
manera diferente



Aprender a competir de 
manera diferente

 Ver donde los demás no ven.
 Anticipar las tendencias.
 Gestionar la innovación.
 Adaptarse en la era de la globalización.

Visión estratégica de los mercados.



Y QUE SIGA EL ROCK AND ROLL EN NUESTRA EMPRESA!!

GRACIAS!

Anselmo Ríos
CEO

arios@redflexion.com
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