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Vision estratégica de los mercados.

Las empresas siguen una unica y mejor forma de competir.

Las empresas se imitan unas a otras.

La oferta de productos y servicios se vuelve homogénea.

Los precios caen / se mantienen bajo presién.

Los malos resultados provocan deudas incobrables y reestructuraciones.

g

Las ganancias de una empresa son a costa de las
demas, pero en realidad son pocos los verdaderos
ganadores.

La competencia es, en general, una suma cero.

Competencia destructiva
amara Malaga
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Vision estratégica de los mercados.

amara

Milaga

Las empresas siguen formas distintas de competir.
Aumenta la variedad de la oferta a los clientes.

Prospera la innovacion.

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

¥

La competencia estratégica amplia el mercado al tiempo
gue incrementa la satisfaccion general de los clientes.

e La competencia es una suma positiva.

la cwudad redanda
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GLOBALIZACION

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

* ANALIZAR ENTORNO

* SEGUIMIENTO DE TENDENCIAS

* CONOCER CLIENTE /DESEGMENTAR MERCADO
* ANALIZAR LA COMPETECIA
*
*

IDENTIFICAR cambios en canales —
LA COMPETENCIA DEJA RASTRO: (; N
Producto, Precio, Promocidn y ’““”“7
Distribucion..

APRENDER A “TIRAR DE HILOY
amara Malaga
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Estrategia competitiva

LEEICEG 2 Mercados en crecimiento o maduros + Posicidn competitiva débil

Vision estratégica de mercado

Claves competitivas

Segmentos de interés
Ciclo de vida

L) L
Dinamicas de mercado Fuerzas estructurales del sector D e C I S I O n e S

PESTEL

iti iti . Posicionamiento
Factores criticos competitivos iClave! >

. ., Comunicacion .
Escoger nichos ) como Adaptacion a lONY I calidad centrada
de mercado seleceionide especialista en segmentos clave PrIEE en canal
Competidores canal P cliente g selectivas

Politicas de actuacion

. . o nal lien
Oportunidades de inversién Canales y Clientes

amara 11Uy
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Alicante

1éQuién es nuestra competencia?

ANTES DE FORMULARNOS ESTA PREGUNTA

DEBEMOS TENER CLARO:
=
é¢Donde Estamos? é¢Donde voy a vender?
é¢Hacia donde queremos ir? ¢Quién es mi competidor real?
é¢Como llegaremos alli? ¢Donde obtener informacion?

amara Malaga
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¢Qué hacen mis competidores?

JEstrategia competitiva

) Estrategia de producto

) Estrategia de acceso al cliente

) Estrategia de distribucion

. Estrategia de expansion internacional

) Estrategia de comumcauon

Camara mCI Iﬂgﬂ
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es su estrategia competitiva?

» Intentar identificar qué
posicion ocupa la
empresa dentro del

er, seguidor,

retador, especialista

cliente (de g

ué clientes),

especialista producto
(qué productos)....

» Definicidon de cuales son

sus ventajas

competitivas, es decir,

aquellas ven

empresa tiene respecto
a otras empresas
competidoras.

Milaga

taja que una

o ciudad redonda

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

-> Posicién en el mercado:
lider

- Ventajas competitivas:
L gran capacidad de

COSMOCEL' ; Vs % produccion

?
-> Posicidn en el mercado: Y E’ <K

—Estrategia: volumen
especialista producto = °

AN

- Ventajas competitivas: N\
avanzados sistemas de produccion /

y una filosofia de operacion
sustentada en altos estandares de : 4

calidad.

- Estrategia: diferenciacion

amara Malaga
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Estrategia competit

Curvas de valor
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Estrategia competitiva

Mapa de posicionamiento

+ ORIGEN NATURAL

- PRECIO

MARC
BLAN(

o _ FEIRACO ]
Rl o FEIRR
= (IARSA)

+ NUTRICIONALMENTE AVANZADO

amara Ma Iﬂgﬂ
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es su estrategia de producto?

Evolucion de su cartera de productos, desde los comienzos de la empresa.
Productos mas destacados de |la empresa.

Alguna linea/caracteristica comun en sus productos: calidad, econdmico, instalacion por el consumidor final,
control a distancia del proveedor, aspectos medio ambientales, etc.

éAlgun producto en particular para el mercado que se esta estudiando?
éAlguna adaptacion de sus productos o requerimientos especificos para el mercado en cuestion?

Imagen (%el producto. ¢Es relevante el aspecto exterior/ envase del producto, en la estrategia comercial de la
empresar:

Servicios adicionales al producto. En caso de haberlos, cuales y los motivos que pueden haber llevado a
incorporarlos. éSe debe a algun aspecto en concreto del mercado que se esta estudiando?

amara mﬂlﬂgﬂ

Malaga la ewdad redanda
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¢ Cual es su estrategia de acceso al cliente?

D Con q Ué prod uctos Ejemplo 1: clientes, canal, precios y productos comercializados por la empresa italiana Marca Corona (empresa
y a qué precios se

7 . . /
esta introduciendo voneRe Cercasso ceramics ecooursvito ) MA RCA CORONA

ceramica) en India

e n e I m e rca d O . DIRECCION 4UL,UIMD
Wes nd. \ CERAMICHE DAL 1741
\
1 Cuales son sus cows T e O
prinCipa Ies CIientes. DESCRIPCION Tienda minarists de szulsjo ceramico

PUERTO DE LLEGADA: BOMBAY
DESCRIPCION DE L HS 63085050,
PRODUCTOS Azulejo esmaltade 20%80 y medidas diversas
IMPORTADOS:
—
IMPORTADC m OPERACIONES
(Us ¢) ——_‘\§

OPERACIOMNES TOTALES CANTIDAD ?0 0? I_nz COMERCIALES DEL
IMPORTADA [
(mayo 2010): COMPETIDOR, POR
CLIENTE
ORIGEN DE LAS
IMPORTACIONES: PRECIO MEDID % [CIF) EMPRESAS
ITALIA 3-20 CERAMICHE MARCA CORONA SPA

émara mﬂlﬂgu
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¢ Cual es su estrategia de acceso al cliente?

D Con q Ué prod uctos Ejemplo 1: clientes, canal, precios y productos comercializados por la empresa italiana Marca Corona (empresa
y a qué precios se

ceramica) en India

7 . . e
esta introduciendo —— GEHIMAL H. KARIA 6 MARCA CORONA
en el mercado. DIRECCION mﬂmf\
wes s ghkariacom CERAMICHE DAL 1741
D C u é I es SO n S u S CANAL ( Importador/ Gran detallista :»
p ri n ci p a I e s c I ie nte s . DESCRIPCION Especialista en azulejo, articulos de bafio y cocina.

PUERTO DE LLEGADA: BOMBAY

DESCRIPCION DE LO
PRODUCTOS

HS 63085050.

IMPORTADOS: Azulejo esmaltado 20%80 y medidas diversas

IM?SET:)DO \ OPERACIONES
OPERACIONES TOTALES CANTIDAD 2 COMERCIALES DEL
IMPORTADA 70,07 m
{mayo 2010); COMPETIDOR, POR
CLIENTE
ORIGEN DE LAS
IMPORTACIONES: PRECIO MEDIO § (CIF) EMPRESAS
ITALIA 5-20 CERAMICHE MARCA CORONA SPA

amara mnlagu
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¢ Cual es su estrategia de acceso al cliente?

D CO N q Ué prOd uctos Ejemplo 2: clientes, canal, precios y marcas competidoras de la empresa italiana Baga (fabricante de lamparas de
y a qué precios se
esta introduciendo —

e n e | m e r C a d O . pe———. 197198, Rusia, SanI:rerv;ei:I;lgao, ul. Yablochkov, 8

gama alta) en Rusia

BAGA

LOV ELYLIGHT

CLIENTE: Galaxy (WWwW.galaktika-sf.ru,

+ Empresa rusa presente en el sector de la const ion desde hace mas de 5
nstituye su actividad

74 afios. La construccion vy reparacion de edificios y estructuras
l l a e S S O n S u S principal, que se completa con la demolicidn de edificios y estructu v la instalacion de
todo tipo de fachadas, estructuras y ventanas, tragaluces y vidrieras y tr

jos de techo.

principales clientes. AN

VALOR
IMPORTAD 22.230 \
0 (US 3)

OPERACIONES CON BAGA | CANTIDAD .
mporTaD | 26 unidades / 1.394 Kg. (peso

A (Oct.-Dic
vres bruto)

VALOR
MPORTAD (€ 132.378 )
0 (US $) h

OPERACIONES TOTALES CANTIDAD

Alonihe| 359 / 21.142 Kg. (peso bruto)
2009):
A

ALEMANIA / HUGO LAHME \ OPERACION ES

COMERCIALES DEL

POLONIA / TECHNOLAMP SP) \
TURQUIA KRANZ GOODS INDUSTRIAL / COM PETI DOR' POR
AZZURRA,BADARI LIGHTING,BAGA ,BEBY GROUP ,CHELINI S.P.A,DI
CONFORTI MA,FDV GROUP
ITALIA S. P.A,MAGGIMASSIMO,MECHII\;I,PDSSONI,SFORZIN,SIRTEK r C LI E NTE

ITALIA VETRERIA VISTOSI,ZONCA S.P.A

SIRIA JAMIIYAN

SUECIA \ FAGERHULTS BELYSNING /
ESPANA NPERLAMP SAL ILUMINAV

amara Malaga —
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¢ Cual es su estrategia de acceso al cliente?

D CO N q Ué prod uctos Ejemplo 2: clientes, canal, precios y marcas competidoras de la empresa italiana Baga (fabricante de lamparas de

y a qué precios se
esta introduciendo —
e n e | m e rca d O - pe—— 194214, 1140, San Pe(elsbulgo,z x_;:.nkmcussmu, 13 litro, POM

El cliente se ha traducido e identificado como: BAGA

CLIENTE: Omega Pro.
CANAL: Importador Mayorista Especializado. LOV ELYLIGHT

) Cudles son sus
9060,4 \

gama alta) en Rusia

IMPORTAD
O (US $)

principales clientes. s [ S idades / 1510 K (oS,

A (0ct.-Dic
o bruto)
VALOR

1gp?jksrm 178.293,28

OPERACIONES TOTALES CANTIDAD

IMPORTAD 2.548 / 22.099, 8Kg. (peso

A (0ct.-Dic
om): bruto)

ABRA SRL,ARCHEO VENICE DESIGN S.R.L.BAGA,CERAN
CARLESSO,DE MAJO,ESEDRA S.R.L.,IL FANALE,IL TEMPO

ITALIA DEL,LINEALIGHT,MANGANI,MECHINI,MLE S.R.L. MLE,PENTA
SRL,TARGETTI,VETRERIA VISTOSI S.R.L.
VETRERIA,VIABIZZUNO,ZONCA S.P.A.
FINLANDIA LEDIL OY
BELGICA WACO,KREON NVMODULAR 0 P E RAC I o N ES

LEToNIA SIA WARKS COMERCIALES DEL
REINO UNIDO OCHRE LTD,TERENCE DISDALE DESIGN LIMITED CO M P ETI Do R' Po R

DOMAG LED,DOMUS-LICHT ZUM WOHNEN GMBH DOMUS-
LICHTFASHION, FLOS S.9.A.,HESS AG,LEBRUN,LEDS C4 5.A., LUXLIGHT
PTE LTD,MIOOOI BV, OKTALITE,OLIGO LIGHTTECHNIK GMBH C
ALEMANIA OLIGO,RZB RUDOLF ZIMMERMANN BAMBERG GMBH,SPIRIDON LIENTE
S.A,STOUT VERLICHTING STOUT VERLICHTING, TOM
DIXON,VERPAN, WILLY MEYER 8 SOHN GMBH & CO. KG

AUSTRIA KOLARZ-LEUCHTEN GMBH
ESPARA ARTURO ALVAREZ EL TORRENTLAMP S.A. LEDS-C4 S.A. LIGHT
PROJECT,MARINER, RIPERLAMP S.A.L.,VANLUX

SUECIA FAGERHULT BELYSNING AB

dmara malaga ~ - -
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Ejemplo: canal de distribucion de la empresa italiana Baga

(fabricante de lamparas de gama alta) en Rusia

BAGA

Lo VY ELY LIGHT

lJ PN ADA
A A

P 0 X 0 ) A\DJA
A A A A OTA

) 0 H DOR

malaga

o ciudad redonda
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BAGA

A g

nta de la empresa en el mercado objeto de estudlo

IMPORTADORES MAYORISTAS
ESPECIALIZADOS

- OMEGA PRO (12%)

EMPRESAS TRANSPORTE

- TOPAZ (11%)

- MTL (15%)
- TRANS REGION (5%)
- STILLTRANS

- ARREDO
- INTERIOR-
- LUCKY BUY
- ELECTRO MAREN
- ALFARET
-1TG

EMPRESAS

- PPM (2%)
- ART MODERN GROUP
- ARCHI CO
- PUFF
- LIGHT DECISIONS
- BELOSCO INTERIOR
- TRIUMPH
- HOUSE STUDIO A
- GRUPO ASK
- ELECTRO DESIGN
- ART MEISTER
- SPECTRAL LIGHT

TIENDAS MINORISTAS DE
DISENO (FiSICAS)

- B- GROUP
- TORGAL
- SVET DIZANYIN SERVIS
- EL MAS DESIGN
- INTERNO
- RENAISSANCE PITTI
- ISK LIGHT

TIENDAS MINORISTAS DE
DISENO (INTERNET)

- SVET6
- XSVET
- VASHSVET

CONSUMIDOR FINAL

Malaga
Export
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¢ Cual es su estrategia de expansion internacional?

) ldentificacion de los paises en los que esta presente nuestro competidor.

amara Malaga

Malaga la ciudad redonda
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¢ Cual es su estrategia de comunicacion?

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

- Offline

) Marca. é{Qué valore ansmite la marca?, éitradicicar_madernidad?, ées un elemento importante en la
estrategia de coFeSNREFlIde |a e sta en ﬁ do plar,’, siNGEL 25 que transmite éestan en
concordancia corhs Jue tien rca el c( gggpy- 1 ﬁ

alCtricidad

Valuing Time

) Catalogos y folletos promocionales.

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

) Anuncios en medios de comunicacion: revistas especializadas, televisién, radio, etc.
1 Patrocinio de detgrminados eventos, asistencia a ferias, eventos sociales, etc.

amara Ma Iﬂgﬂ
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es Su estrategla de comunicacion?

i Cua
Analisis de los principales recursos de la empresa para darse a conocer a sus potenciales clientes.

= Online

1 Web. Breve andlisis de la estructura de la web: lenguaje de programacién (flash, html, javascript, etc.),
imagen de la web, estructura de los contenidos (clasificacion de los productos), aspectos mas
destacados de la web, utilizacién de metaetiquetas (home y resto de paginas).

1 Utilizacion de estrategia SEO. Tipo de enlaces a los que estd suscrito.

MO - LR LG fin A

Camara malaga

Mélaga la cvdad redonda
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Analisis de los principales recursos de la empresa para darse a conocer a sus potenciales clientes.

= Herramier (CGoogle Analytics

Keyword Planner

€ Alexa

Glmetrix  sermirusH

compelitors research

la cwudad redanda
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|

IMPORTADOR-
DETALLISTA

5% Ventas Totales

DUTY-FREE

Importadores de todo tipo de bienes de
consumo. Tiene tiendas detallistas,

situadas en aeropuertos, estaciones
ferroviarias o pasos fronterizos, dada su
xencion de impuestos. Importadores como
po Duty Free, Dufri, Belgorod Duty Free
o Port Alliance

LE GRANDS CHAIS DE FRANCE
DAVIDE CAMPARI - MILANO 5.P.A
MOET & CHANDON

VEUVE CLICQOUT PONSARDI
SIMONNET FEEVRE

P. & C. HEIDSIECK

FRUTOS VILLAR

Mapa de Competidores

EXPORTADORES DE VINO

IMPORTADOR- IMPORTADOR- HORECA
MULTIPRODUCTO ESPECIALIZADO

Importadores esp lizados de canal

79% Ventas Totales

16% Ventas Totales Fort, OKB
. . Impartadares especializado en vinos de gama ;
Sus importaciones, aungue pueden estar mas m::“ o m"Ed-—\m:-« i H;‘ v;m” -]\E\ El Nido )
relacionadas con bebidas, en general, y o 2, P ‘;'_ B _d’_ [ . ‘ pales Casa Castillo
paises con una gran tradicion vinicola, como S : Santa Ana

alimentacion, comprenden toda una variedad
de productos de consumo, Importadores
como Regstaer, Elan, o Aerotreydservis.

son Francia, Espafia, Italia, Alemania o Chile.
Suelen contar con una extensa red comercial,
grandes almacenes logisticas y una red de
distribuidores regionales. Importadores como

Bourdeaux Richelieu
Cuvee du Pape
Begali Lorenzo

LE GRANDS CHAIS DE FRANCE

HORECA como Mozel, DP-Trade, Company

Ai-El-Es Globalvin, Bravo-D, Ludin, Lodzhikal

PERTER MERTES GMEH .
56 &co Import, NPK Servicies o Erdin.

L. ESCHENAUER

L]

L

.

: BARTON & GUESTIER VINIBOTTER
L ]

L

BINDERER
GRUPO MEZZACORONA

OLIVIER TRICON

GINESTET

LES VIGNERONS DE LA MEDITERRANEE
LES CAVES DE RAUZAN

CA DE MEDECI

BOUCHARD PERE & FILS
SOGRAPE VINHOS 5.4
LUCE DELLA VITE

* 00 " 00 s

@émara BRIV LS

Malaga

o ciudad redonda
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GRAN DISTRIBUCION - DISTRIBUIDOR REGIONAL
HIPERMERCADOS y SUPERMERCADOS

SEGMENTOS MEDIOS: Eksposhop, Ramstore, Auchan,
Magnit, Perekriostok, Paterson, Metro Ramstore, Auchan,
Magnit, Perekriostok, 7 Kontinent, Azbuka, Paterson, Metro
SEGMENTOS PREMIUM: 7 Kontinent, Azbuka

OTROs

MERCADOS, QUIOSCOS, TIENDAS PEQUENAS,
GASTRONOMS

En cada region de Rusia suele haber dos o tres
distribuidores de vinos y bebidas de importacion que
compran a los grandes importadores de Moscu y San
Petersburgo.

Omega en Yekaterimburgo, Regata en Rostov del Don,
Séptima en Novosibirsk, Formula en Krasnoyarsk, etc

Yui

I

Malaga
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NOMERE: BOTTER CASA VINICOLA

DESCRIPCION:

| wendo el rastro de |3 com1petencia

Competidor: BOTTER CASA VINICOLA

CANALES DE DISTRIBUCION: IMPORTADORES

Bodega con una amplia experiencia en la elaboracion de vinos embotellados de calidad media-alta, procedentes de las principales
regiones vinicolas italianas. Ademas, innovadoras técnicas de produccion, junto con una politica orientada hacia el medio ambiente,
hacen que la empresa cuente con varias certificaciones de calidad y reconocidos premios internacionales.

Su estrategia de expansion hacia los mercados extranjeros, hace que sus vinos estén presentes en unos cuarenta mercados. La
asistencia a las principales ferias especializadas en su sector, hace que la empresa se promocione a nivel internacional.

CANTIDAD EXPORTADA A RUSIA

(Aprox. ult. mes)

VALOR EXPORTADO A RUSIA

393.753 hotellas 325.290 $

(USD §, ult. mes)

IMPORTADOR CUOTA EN VALOR | MARCAS

LUDING 0.6 % La Casadei, Bardolino, Montepuldiane D’Abruzze Mentachelli, Coabe, Ranoldi.

(000 Ny OMHI-TPEA ) ' Otras marcas: Pladdo, Bella Tavela, Lambrusco del Emilia, Splitter-Falco dej NERIS, Dellisimg.

oRo 255% Calais Nere DiAvala, Casa Vinisala Batter Carle Spa
Otras marcas: La Winghi, Mezzacorona, Castel del Borgo.

MPK SERVICES 71% Via di Rema

(000 "HNK CEPBMC™) ' Otras marcas: La Fugue de Nenin, Ghateau O escurar, Le Petit Cheval, Le Coudiers, Portes de
Mediterranss, Feudi del Bojarde.

KARACHAROVO PLUS LTD {(QOQD 6.9% Vine del Arte

KARAYAPOBO NAKC)

maiaga

o ciudad redonda

Otras marcas: Yallehelbn, Weinhandune Sigrun Reis, Bratelln, Lennthi.

Malaga
Export
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wendo el rastro de la co 1petencia

IMPORTADOR

LUDING

Operaciones Comerciales: BOT

PUNTO DE
LLEGADA /

INCOTERM

Fossalta di

Piave, Venecia.

EXwW

la ciudad redonda

DESCRIPCION MERCANCIA

Vino tinto semidulce “Rampooldi Rosso” (0,75 |.). Graduacién alcohdlica: 11%.

Embalaje en cajas de 6.

VALOR

(UsD)

ER CASA VINICOLA

CANTIDAD
CAJAS
(6 BOTELLAS)

Vino tinto semiseco “Rampoldi Rosso” (0,751.). Graduacion alcohdlica: 119%.

Embalaje en cajas de 6. 3.897 625
Vino tinto semidulce “Rampoldi Rosso” (0,75 |.). Graduacion alcohdlica: 11%.
] . 6.151 1.000
Embalaje en cajas de 6.
Vino tinto semiseco “Rampoldi Rossa” (0,751.). Graduacion alcohdlica: 11%.
N A 3.844 625
Embalaje en cajas de 6.
Vino tinto semiseco “Ramooldi Rosso” (0,751.). Graduacion alcohdlica: 11%.
. ! 3.843 625
Embalaje en cajas de 6.
Vino tinto semidulce “Rampooldi Rosso” (0,75 |.). Graduadién al cohdlica: 11%.
N - 6.917 1125
Embalaje en cajas de 6.
Vino tinto semiseco “Rampoldi Rossa” (0,751.). Graduacion al cohdlica: 11%.
N A 3.846 625
Embalaje en cajas de 6.
Vino tinto semidulce “Rampoldi Rosso” (0,75 |.). Graduadién alcohdlica: 11%.
] . 6.153 1.000
Embalaje en cajas de 6.
Vino tinto de uva de mesa “La Casadei Cahernet Sauvignon” (0,751.).
s re . ] 19.154 500
Graduaddn alcohdlica: 12%. Embalaje en cajas de 6.
Vino tinto de uva de mesa “La Casadei Merlot” (0,75 |.). Graduacion alcohdlica:
] . 2,586 325
12%. Embalaje en cajas de 6.
Vino tinto de uva de mesa “La Casadei Sauvignon” (0,75 |). Graduadon 6.034 875

alcohdlica: 12%. Embalaje en cajas de 6.

A
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P RO F U N D O . iBEA CLIENTES DE BAGA

+ 000 "TANNAKTHUKA"

Analisis especifico de |la competencia

IMPORTADORES MAYORISTAS
ESPECIALIZADOS EMPRESAS TRANSPORTE NOMBRE ORIGIMNAL OO0 "TANAKTUKA"
_ D;‘L?;;Agnfé I(T;}um) DIRECCION 197198, Rusia, San Petersburgo, ul. ¥ablochkov, &
- COMPETIDOR A ANALIZAR: BAGA ey =
. = - TRANS REGION (5% )
- STILLTRANS
- ELEC M
rd - A
—> SECTOR: ILUMINACION - CLIENTE: Galaxy (s, galaktikassiou)
. CANAL: Construccidn
ESCRIPCION: Empresa rusa presente en el sector de |la construccion desde hace mas de 5
afios. La construccién y reparacion de edificios vy estructuras constituye su actividad
> M ERCADO. RUSIA principal, que se completa con la demolicion de edificios v estructuras v la instalacion de
. tede tipe de fachadas, estructuras y ventanas, tragaluces y vidrieras y trabajes de techo.
- HERRAMIENTA: OPERACIONES VaTon
EMPRESAS TIENDAS MINORISTAS DE IMPORTAD 22.230
CONSTRUCTORAS/REFORMAS DISENO (FISICAS) O (uss)
COPERACICNES CON BAGA CANTIDAD -
- GALAXY (28%)
- IKS 3000 (28%) - B- GROUP IMPORTAD 26 unidades / 1.394 Kg. (peso
. TORGAL A [0t Dic bruto)
DISENADORES/ARQUITECTOS - SVET DIZANYIN SERVIS 2009):
PPM (29) EL MAS IDESIGN VALOR
; (2%) _INTERNO IMPORTAD 132.378
- M“.V.-\L;;D-t-' .S%UUP REMAISSAMCE PITTI O (US 5)
- PUEF =i L OPERACIONES TOTALES [ CANTIDAD
IMPORTAD
TIENDAS MINORISTAS DE 2 (0ct.-Dic 359 / 21.142 Kg. (peso bruto)
DISENO (INTERNET) Rty
2009):
el - SVETS
TRO JI:_;II?\ e
- SPECTRAL LIGHT - WASHSVET
ALEMANIA HUGO LAHME
POLONIA TECHNCLAMP SF
TURQUiA KRANZ GOODS INDUSTRIAL
AZZURRA,BADARI LIGHTING, BAGA ,BEEY GROUF ,CHELINI 5.P.A,DI
ITALIA CONFORTI MA, FDV GROUP
5.P.A,MAGGIMASSIMO,MECHINI, POSSONI, SFORZIN, SIRTEK
ITALIA VETRERIA WVISTOSLZONCA S.P.A
SIRIA JAMITYAN
CONSUMIDOR FINAL SUECIA FAGERHULTS BELYSNING
ESPANA RIPERLAMP SAL ILUMINACIO

amara Malayu
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BASICO:

—> COMPETIDOR A ANALIZAR: PORCELANOSA
- MERCADO: RUSIA
- HERRAMIENTA: Google

amara mﬂ Iﬂgﬂ
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QVisic’m estratégica de los mercados

Especializacion / Nicho
Segmentacion

Nuevos canales
Competidores
Conocimiento del cliente
Tendencias

Propuesta unica de valor
 Competencia estratégica
* Diferenciacién
* Configuracion unica de actividades
* Mensaje unico y contundente
 Modelo de negocio adaptado

amara Malaga
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Vision estratégica de los mercados

v" Ver donde los demas no ven.
v" Anticipar las tendencias.
v" Gestionar la innovacion.

v Adaptarse en un mercado global dindmico, cambiante y muy
competido.

» ®
Camara malaga
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Vision estratégica de los mercados.

® Ver donde los demas no ven.

® Anticipar las tendencias.

® Gestionar la innovacion.

® Adaptarse en la era de la globalizacion.

\6 ii
Aprender a competir de

manera diferente
amara mﬂlﬂgﬂ
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Y QUE SIGA EL ROCK AND ROLL EN NUESTRA EMPRESA!!

Anselmo Rios
CEO

5 redfiexion

arios@redflexion.com

GRACIAS!

amara Ma Iﬂgﬂ
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