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1. Las fuerzas competitivas.

2. El proceso de identificacion de la
competencia.

3. El andlisis de los competidores.
4. Estrategias de marketing competitivas.

Bibliografia:
Kotler, Keller, Cdmara y Molla(2006):
Direccion de Marketing. Ed. Pearson.
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Cinco fuerzas determinantes del atractivo
de un segmento (Porter)
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MERCADONA
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El concepto de competencia industrial

» Conjunto de
empresas que ofrece
productos o clases de
productos que se
pueden sustituir unos
por otros.

Numero de empresas
y grado de
diferenciacion

Barreras de entrada,
de movilidad y de
salida

Estructura de costes

Grado de integracion
vertical

Grado de
globalizacion
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Concepto de competencia industrial
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Barreras y rentabilidad

Barreras de salida

Baijas Altas

ntabilidad bajll Rentabilidad baja

Bajas y estable y con riesgo

Rentabilidad alta | Rentabilidad alta
y estable y con riesgo

Altas

Barreras de entrada
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Competencia desde el punto de vista del mercado

* Los competidores son Mapa de competidores
GQUZHGS empresas de Eastman-Kodak
que satisfacen una
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Grupo estratégico en el sector de la herramienta aplicada

g Grupo C
Ne ‘Linea moderada _
— *Coste de fabricacion medio
o *Servicio medio
O Grupo B Precios medios

Linea completa

*Menor coste de produccion

Buen nivel de servicio

*Precios medios

GrupoD
Bai Linea amplia

dja *Coste de fabricacion medio

*Bajo nivel de servicio
*Bajos precios

Alta Baja
Integraci()n vertical
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Planes de expansion de un competidor

Mercados

Usuarios Comercial

individuales o industrial Educativo

Ordenadores Dell| ——————ly
personales

Accesorios
de hardware

Productos

Software
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Andlisis de la competencia:
fortalezas y debilidades

( Cuota de mercado )

Cuota de notoriedad

( Cuota de preferencia >
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Valoraciones de los competidores

Market Share Mind Share Heart Share
2000 2001 2002 2000 2001 2002 2000 2001 2002

Competitor A 50% 47% 44% 60% 58% 54% 45% 42% 39%
Competitor B 30 34 37 30 31 35 44 47 93
Competitor C 20 19 19 10 11 1 11 1 8
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specialista
en nichos
Lider Retador Seguidor

A
20% |10%

Expansion de la demanda  Atacar al lider Imitador Especia-
global del mercado Status quo lista
Defensa de la cuota
de mercado
Expansion de la cuota
de mercado
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Expansion de la demanda total del mercado

* Nuevos usuarios
- Penetracion del mercado
- Nuevo mercado (nunca lo han utilizado)
- Otros lugares

- Mdas uso
- Cantidad de consumo
- Frecuencia de consumo

- Nuevos usos
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Estrategias de defensa

(2) Defensa de flancos

(1)

artificag
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Cuota de mercado dptimo

Rentabilidad

0% 25% 50% 75% 100%
Cuota de mercado
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Estrategias de ataque

(4) Ataque en bypass

I (2) Ataque de flancos l
(1) Ataque frontal {::\
iﬁi\

efensor

(3) Ataque envolvente {z}/

(5) Ataque de guerrillas

Atacante

Direccion Comercial [
Alejandro Molla Descals y Haydée Calderon Garcia
Curs 2009-2010

VNIVERSITATH DVALENCIA
OpenCourseWare



Pepsi compra Gatorade en una estrategia de bypass
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Estrategias para empresas seguidoras

Estrategia de falsificacion
+ Estrategia de clonacion

+ Estrategia de imitacion

+ Estrategia de adaptacion

‘TOROUEV

Performance is in stock at your &S Dealer.

$&S Cycle, Inc. » 14025 Cty. Hwy. 6. » Viola, Wisconsin » 608-627-2080 » www.sscycle.com
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Estrategias especificas de ataque

+ Estrategia de descuentos

+ Estrategia basada en productos mds baratos
+ Estrategia basada en productos de prestigio
+ Estrategia de proliferacion de productos

» Estrategia de innovacion del producto

+ Estrategia de mejora de servicios

+ Estrategia de innovacion en la distribucion

+ Estrategia de reduccion de costes operativos
» Fuerte inversion publicitaria
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Especia
Especia
Especia
Especia
Especia
Especia
Especia
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Roles de los especialistas en nichos

ista en consumidores finales

ista a nivel vertical

ista en consumidores en funcién de su tamaiio
ista en un consumidor concreto

ista en una zona geogrdfica

ista en un producto o en una linea de productos
ista en un solo atributo del producto

ista en productos a medida

ista en la relacion calidad/ precio

ISTa en un servicio

ista en un canal de distribucion
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Equilibrio

Cliente = Competidor

Identificacion de oportunidades

Orientacion luchadora

Beneficio a largo plazo Alerta
Nacimiento d 9o P idad Explota las debilidades
acimiento de necesiaaades Es reactivo
y grupos
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Caracteristicas de los mercados organizacionales

Demanda derivada
Demand ineldstica
Demanda fluctuante

 Menos compradores,
pero de mayor tamaiio
- Relaciones estrechas

entre clientes y . Compradores
proveedores concentrados
+ Compradores geograficamente
profesionales + Compra directa
+ Diversas influencias de
compra

* Mayor ndmero de
llamadas

Direccion Comercial [
Alejandro Molla Descals y Haydée Calderon Garcia
Curs 2009-2010

VNIVERSITATH D VALENCIA
OpenCourseWare



Situaciones de compra

Recompra directa

Recompra modificada

Nueva adquisicion
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Resultados deseables de una
transaccion B2B: OTIFNE

Entrega
puntual

Totalidad Sin
del pedido errores
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Factores de la credibilidad empresarial

Pericia

Honradez Atractivo
empresarial empresarial
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Factores que afectan a las relaciones entre empresas
compradoras y proveedoras

Disponibilidad Importancia
de alternativas del suministro

Dinamismo del
mercado de
proveedores

Complejidad
del suministro
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Categorias de relaciones comprador - proveedor

+ Compraventa basica + Sistemas

» Transacccion simple cooperativos

- Transaccion - Sistemas d,e
contractual colaboracion

Provisién al cliente ~ * Sistemas de
adaptacion mutua

+ El cliente es el rey
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Imputacion de gastos por naturaleza a
las distintas funciones

i Empaquetado  Facturacion

Gastos Total Ventas Publicidad y entrega y cobro

| Salarios 9.300 € 5100 € 1.200 € 1.400 € 1600€ |
Alguiler 1,000 € . 400 € 2,000 € 600 €
Suminisiros 3500 ¢ 400€ 1.500 € 1.400 € 200 €

15,800 € 5500 € 3.100 € 4,800 € 2.400 |
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Reparto de los gastos funcionales a los canales

I

Tipo de

canal Ventas
| Femeteria 200
- Suministros de jardineria 65
Grandes almacenes 10
275

. Gastos tuncionales 5500 €

| Dividida por niimero de

umnidades 275

lqual a 20 &

. . .
Empaquetado Facturaclon
Publicidad y entrega y cobro J
a0 o0 50
20 21 21
30 9 9
100 80
J.100 € 4,800 € 2400 €
100 80 80
K1 K3 60 € 30 ¢
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Cuentas de resultados por canales

— o ——— — R ;

Suministros Grandes Total de

Ferreteria de jardineria  almacenes la empresa
. LA LiLii2d i SR L Wi A RN ol '
ventas 30.000 € 10.000 € 20000 € 60 000 €
Coste de los Dienes vendidos ~ 19.500 € 6500 € 13.000 € 39.000 €
Margen bruto 10.500 € 3,500 € 7.000 € 21.000 €
Gastos
Vontas {20 € por contacto) 4,000 € 1.300 € 200 € 5500 €
Publicidad (31 € por
anuncio) 1.550 € 620 € 930 € 3100 €
Frpaguétado y entrega
(60 € por pedido) 3000€ 1.260 € 540 € 4800 €
Facturacion (30 € por pedido) 1.500 € 630 € 270 € 2.400 €
Tolal pastos 10.050 € 3810 € 1.840 € 15800 €
Benchicio nelo o pérdida neta 450 € (310, € 5.060 € 5200 €
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