UNIVERSIDAD DE
GUADALAJARA

Red Universitaria de Jalisco




Ar\
f}o
e

rwl

r Yl

s CUCEA

Aprovechamiento de las ventajas

competitivas




Conocer a tu competencia

La comprension de nuestro mercado es esencial para entablar relaciones
rentables con nuestros clientes. Para ofrecer el mayor valor, generar
satisfaccion, obtener la lealtad del consumidor y convertirnos en una opcion
realmente atractiva es necesario conocer y estudiar a nuestra competencia,
permitiendonos asi crear ventajas competitivas, acorde a las posibilidades
de nuestra empresa y la industria en la que participamos.




Hoy en dia es muy importante hacer un
esfuerzo significativo para evaluar las
fortalezas y debilidades e identificar los
objetivos y estrategias de cada
competidor. Descubrir la importancia
gue le dan a temas como rentabilidad,
mantener una cuota de mercado,
ofrecer un servicio al cliente destacado
o invertir en desarrollo tecnolégico nos
puede ayudar a conocer con mayor
precision las reacciones que tomaria
dicho competidor ante una accion
determinada de cualquier tercero en la
iIndustria.




Ser el mas barato: implica disminuir lo mas posible
los costos de produccion y distribucion y crear un

> | sistema de provision de valor eficiente y adecuado,
gue permita ofrecer productos de buena calidad,
fiables y de facil acceso a precios inferiores a los de
la competencia para asi ganar una mayor cuota de
mercado.

Enfoques a

traves de los
cuales Ofrecer el mejor producto: ofreciendo un valor
superior al de la competencia con los productos

podemos =2 | méas innovadores gue posicionen a la empresa

desarrollar como lider de su industria.
ventajas
competitivas Adecuar la oferta a tu cliente: enfocando todos

los esfuerzos a satisfacer mejor que nadie a

con r_ngyor segmentos especificos, en lugar de atender a todo

efectividad el mercado. Implica segmentar con precisién un
mercado y ajustar los productos o servicios para

I gue satisfagan a las necesidades de los clientes del
> | segmento.
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Posicionamiento de producto/servicio

Es una forma de mercadeo que
presenta los beneficios de tu producto a
un publico en particular. A través de la
investigacion de mercado, la empresa
puede determinar qué mercado elegir
basados en las respuestas favorables
hacia el producto.




Tipos de posicionamiento

e Posicionamiento por atributos especificos como el tamano, forma,
precio, etc.

* Posicionamiento por beneficio o necesidad que satisface el producto.

* Posicionamiento por uso o aplicacion: El producto se posiciona como
el mejor en determinados usos o aplicaciones.

* Posicionamiento por competidor: se afirma que el producto es mejor
en algun sentido o varios en relacion al competidor.

e Posicionamiento por categoria de productos: el producto se posiciona
como el lider en cierta categoria de productos.

* Posicionamiento por calidad o precio: el producto se posiciona como
el que ofrece el mejor valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a
un precio razonable.



Estrategias de posicionamiento

« Los atributos especificos del producto, como el tamano, rendimiento,
precio, forma, etc.

« Las necesidades o beneficios que satisfacen.

« Las oportunidades de utilizacion, ya que hay épocas en que el producto
puede tener una mayor demanda, esto es por ocasiones especificas de
uso.

 Los clientes o0 consumidores. Se usa cuando se intenta diversificar un
producto.

« Comparandolo con uno de la competencia.
« Diferenciandolo de los de la competencia.

« Distintas clases de productos: Esto se realiza en productos que luchan
contra marcas sustitutas.



Marca como un activo

Las empresas de hoy valen mas por sus marcas que por sus activos
fijos (fabricas, edificios o “fierros”), tanto que varias firmas de auditoria
aun debaten en las formas de valuar a una empresa por sus marcas

en lugar de sus activos.




Cuando Pepsico adquirid en
Meéxico la marca “Manzanita
Sol” hace mas de 10 anos, le
cambiaron la imagen grafica,
destruyeron todos los
envases retornables y
modificaron la féormula. Lo
unico que conservaron fue el - - -
nombre, por lo que Mavzand  SRCONE Mavzail
representa en la mente de los SREL . @R ek,
consumidores. =: .
El dia de hoy Manzanita Sol
esta entre las 3 primeras en
la categoria de refrescos de
manzana.




Marcas mas valiosas del mundo

Coca Cola
IBM
Google
Apple

Microsoft

Yahoo!




¢, Que requiere una marca para lograr dicho valor?

Recordacion

La primera condicion para lograr una marca fuerte es que sea
reconocida por sus consumidores, tanto de manera espontanea (el
famoso Top of Mind) o ayudada (Share of Mind). Se dice que el
porcentaje de recordacion espontanea de una marca solida debe
ser igual o superior al porcentaje de su participacion de mercado.




Lealtad de marca
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* No sirve de mucho una marca bien recordada si no tiene consumidores
leales.

Calidad percibida
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* Recordacion + lealtad es buena combinacion, pero le falta la calidad
percibida. La calidad real es dificil de validar, sin embargo es mas
relevante lo que un consumidor percibe.




Conciencia social o ambiental

Una marca no podra ser valiosa si no participa en algun tipo de causa social,
ambientalista, ecoldgica o humanitaria. Ya no es un diferenciador, pero si un
estandar indispensable para cerrar un circulo virtuoso.

Valor financiero

El correcto balance de los 4 puntos anteriores tiene que descansar en un
valor de compra. El desarrollo de varios negocios y marcas debe ir en
funcion de crear un valor mas alto para los accionistas.
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