ESTUDIO DE LA COMPETENCIA
¢QUE OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS SON SIMILARES
AL PROPUESTO Y QUE VENTAJAS OFRECEN?

El andlisis de 1a competencia consiste en identificar a los principales competidores
(ya sean competencia directa o indirecta) mediante una investigacion que revele sus
fortalezas y debilidades en comparaciéon con las tuyas.

Los competidores directos comercializan el mismo producto para el mismo
publico, mientras que los indirectos venden el mismo producto a un publico
diferente. Después de identificar a 1a competencia debes analizar la informacion
reunida para ver qué lugar ocupas en el mercado.

Sin el analisis de la competencia es muy dificil saber qué hacen los demdas para
ganar clientes dentro de tu publico objetivo. El informe de un andlisis de la
competencia puede incluir 1o siguiente:

e Una descripcion del mercado objetivo de tu empresa.

e Detalles acerca de tu producto o servicio con respecto a los de la competencia.

e La participaciéon en el mercado, ventas y recaudacién actuales y proyectadas.

e Comparacion de precios.

e Andlisis de la estrategia para redes sociales y marketing.

e Diferencias de calificacion de los clientes.

Con este andlisis podrds ganar ventaja competitiva en el mercado y mejorards tus
estrategias. Analizar a la competencia nos dard una perspectiva de
aproximadamente cudantos competidores tenemos, cudles son sus insights y cuadles
son nuestros clientes objetivo.
Para analizar a la competencia debemos:

1. Crear un resumen de los competidores

Selecciona entre cinco y diez competidores para compararlos con respecto a tu
empresa. Los que elijas deberdn ofrecer productos o servicios similares y contar con
un modelo de negocios también similar al tuyo. Ademads, deberias elegir una mezcla

de competidores directos e indirectos para ver como podrian afectar a tu empresa



los mercados nuevos. Elige tanto competidores emergentes como de larga
experiencia en el mercado, de esta manera el andlisis sera mas diversificado.
Consejo: Para buscar competidores de tu sector, usa Google o Amazon. Busca tu
producto o servicio. Es muy probable que tu competencia se encuentre entre los
primeros 10 resultados que surjan. Si tu empresa es emergente o prestacion de
servicios para un nicho de mercado en particular, te convendrd buscar entre los

resultados menos populares de la busqueda para hallar a 1os competidores directos.

2. Readlizar un estudio de mercado
Esta parte serd@ una mezcla de investigaciones primarias Yy secundarias. La
investigacion primaria proviene directamente de los clientes o del producto mismo,
mientras que la secundaria es la informaciéon que ya se ha recabado. Después da
seguimiento a los datos reunidos con una plantilla para investigacidén de usuarios.
La investigacion primaria del mercado puede incluir 1o siguiente:

o Comprar productos o servicios de la competencia.

o Entrevistar a clientes.

o Realizar encuestas en linea para los clientes.

o Organizar grupos de sondeo presenciales.
La investigacion secundaria del mercado puede incluir:

o Examinar los sitios web de la competencia.

o Evaluar la realidad econdmica actual.

o ldentificar los desarrollos tecnoldgicos.

o Leer documentacion sobre las empresas.

3. Comparar las funciones de los productos

En esta comparaciéon los productos se deberian separar funcién por funcién. Si bien
es cierto que cada producto tiene sus caracteristicas particulares, la mayoria
incluira lo siguiente:

o Precio.



o Servicio que se ofrece.
o Edad del publico que es cliente.
o Cantidad de funciones.
o Estilo y disefio.
o Facilidad de uso.
o Tipoy cantidad de garantias.
o Servicio de asistencia a los clientes.
o Calidad del producto.
Consejo: si la lista de funciones es muy larga, poder seleccionar solo aquellas que

consideres mds importantes.

4. Compara el marketing de los productos
Este paso es similar al anterior, solo que, en lugar de comparar las funciones del
producto, comparards el trabajo de marketing de la competencia.

Entre las areas que te convendra analizar, se encuentran:

o Redes sociales.

o Contenido del sitio web.

o Avisos publicitarios pagados.

o Comunicados de prensa.

o Textos sobre el producto.
Es importante que te hagas las siguientes preguntas: équé historia intentan contar?,
¢qué valor aportan a sus clientes?, ¢cudl es 1a misidn de la empresa?, écudl es la voz

de la marca?

5. Usa el andlisis FODA
Tras realizar estas investigaciones, puedes realizar un andlisis FODA (o DAFO)
centrado en tu empresa, en el cudl identificaras tus Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas.



Puedes hacerte las siguientes preguntas: iqué es 1o que hacemos bien?, {qué
podriamos mejorar?, chay brechas de mercado en nuestros servicios?, {qué nuevas

tendencias del mercado se vislumbran?

6. ldentifica tu lugar en el mercado
El Ultimo paso del andlisis de competitividad consiste en entender qué lugar ocupas
en el mercado. Para comprenderlo, creards un grdafico con los ejes X e Y. Los dos ejes
deben representar los factores mas importantes necesarios para ser competitivo en
tu sector del mercado.

Por ejemplo, el eje X puede representar la calidad del producto, mientras que el
eje Y podria ser el precio. Después, dibuja a cada competidor dentro del grafico
segun sus coordenadas (X, y). También te interesard incluir a tu empresa en el

grafico, 1o que te dard una idea de qué lugar ocupas entre l1os demas competidores.
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https://acortar.link/Pz25uK




Recuerda que es importante realizar este andlisis peridbdicamente para tener en

cuenta en qué puedes mejorar.
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