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4. Analisis de la competencia y de los competidores

Reflexiones

® Un mercado puede ser muy atractivo por si mismo y
no serlo para una empresa determinada.

®" Proceso creciente de atencion a la competencia
derivado de las actuales condiciones del entorno.

® Mercados en lento crecimiento, ciclos de vida mas cortos,
globalizacién de los mercados, cambios frecuentes en los
gustos de los consumidores.

® Marketing de guerra.
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Competencia basada en la perspectiva del
consumidor

" Una empresa sera competidora de otra si el
consumidor estima que sus productos ofrecen los
mismos _atributos especificos o satisfacen el mismo
beneficio basico.

iNO CAER EN LA MIOPIA COMERCIAL!

4.1. El concepto de
competencia actual
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Niveles en la definicion de competencia

NIVEL DE
COMPETENCIA

DEFINICION

Deseo " Productos entre los que puede elegir el
consumidor para satisfacer una necesidad basica.

Genérica ® Productos que satisfacen el mismo deseo del
consumidor.

" Productos con atributos similares pero con

Forma , .
diferente grado de presencia — dentro de la
competencia genérica.

Marca ® Agrupa todas las marcas dotadas de los mismos

atributos y con niveles similares de ellos.
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Ejemplo en el sector de bebidas

Ccorvezas )

‘

Ref
Cola normal efrescos
Cola sabor
frutas

4.1. El concepto de
competencia actual

- COMPETIDORES DE MARCA - COMPETIDORES DE FORMA

[ | COMPETENCIA GENERICA [[] COMPETIDORES DE DESEO

Adaptacion de Lehmann y Winner (1994).
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Meétodos de identificacion de los
competidores
Ig
\n Competidores desde Competidores desde
= la 6ptica de la empresa la éptica del consumidor
c
©
> TPy 2 » Comportamiento de compra
- » Clasificacion estandar en P P
O funcion del sector industrial.

Cre = Comportamiento de uso
= Analisis de grupos

estratégicos.

de competidores actuales

4.2. ldentificaci
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Ejemplo de clasificacion estandar en

funcion del sector industrial

Métodos

Yy proyectos

INEbase
. INEbase / Empresas / Explotaci... / Directori... / Empresas activas

Resultados por comunidades auténomas

Empresas por CCAA, actividad principal (grupos CNAE 2009) y estrato de asalariados.

Unidades: Empresas

-'Seleccione valores a consultar

Comunidades y Ciudades Auténomas

a =
Nacional
01 Andalucia
02 Arag6n
03 Asturias, Principado de
04 Balears, llles
05 Canarias
06 Cantabria

Seleccionados: 20

24

Total: 20

+Elija forma de presentacién de la tabla

© INE 2018  Accesibilidad = Aviso de seguridad = Aviso legal

Estrato de asalariados

4 B=E?
Total
Sin asalariados
Det1a2
De3a5s
De6a9
De 10a19
De 20 a 49

Seleccionados: 1 Total: 13

Productos
y servicios

Sede
electronica

Actividad principal

a

Total CNAE
05 Extraccién de antracita, hulla y lignito
051 Extraccién de antracita y hulla

052 Extraccién de lignito

061 Extraccion de crudo de petréleo
062 Extraccion de gas natural

: Z0senesy 20 celdas

06 Extraccién de crudo de petréleo y gas natural

Consultar todo

Ayuda = Dénde encontrarnos

Total: 334

Periodo

Q

Seleccionados: 1

1l
Ny
oL

Total: 11

Buscar

I ES EN

L]

Contactar
INE

Sistema estadistico
x¥ europeo
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&
?

Quién somos Contacta Avisolegal Preguntas frecuentes

el Aprovecha los CAMERBONOS y consigue hasta 50.000 Clientes !!
E Conoce nuestros nuevos CAMERBONOS y ofrece tus productos a 3.000, 7.500, 15.000, 25.000 6 50.000 CLIENTES!

Inicio > Productos > Fichero empresas > Consulta
| |
M— Fichero de Empresas
N = .
espaiiolas Fichero de empresas
« Consulta
Consulta

e Prestaciones y
modalidades de acceso  |ntroduzca la informacion que desee localizar. No es necesario rellenar todas Ias casillas del
formulario para iniciar una blisqueda. Cuantas mas casillas rellene mas reducird el nimero de

e Afadir mi empresa ) .
P referencias localizadas.

o Gestion de pedidos

icacion y ana

\ Tipo Direccion: Principales D Sucursales
" e Tarifas
¢ Ayuda Datos de identificacion Filtros de busqueda

Bases de datos CIF: Seleccionar solo registros con:

- internacionales
om. Comercial : Felafopo
Nuevas Empresas . Ventas
P Codigo Actividad : avuda O I Ventas =
Informes comerciales VIpo CGau—y—Juriaca avuda O [~ Comercio Exterior
Rankings empresariales [V  Fisica (Empresario individual) I Cargos

. L [~ Direccion U.R.L.
Informacion sectorial Fecha Constitucion :| »—

BUSCAR  Borrar

Datos de localizacion

de competidores actuales

Acceso usuarios Direccion:

Login l:J Cadigo Provincia: avuda (@
Password| | Cédigo Postal

4.2. |ldentif
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Grupos estrategicos

Variables que caracterizan la estrategia

Cobertura geografica

R
.

N
Q9
©
-
hd
&)
©
N
)
-
@)
L]
I;
Q
Q.
&
@)
(&)
()
O

y

ony ana

Numero de segmentos atendidos

Numero de marcas

y

Tamano de la empresa
Grado de integracidén vertical
Liderazgo tecnoloégico

Grado de innovacién en productos o procesos

4.2. ldentificaci

Politica de precios
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Nociones de competencia actual y
potencial (rivalidad ampliada)

© COMPETENCIA POTENCIAL
; TJ ¢ Deseo
o] ©O \ Oferentes de
© productos
O S < sustitutivos Genérica %
n N - w ) :I
LS, 25 5
E_ O -8 % \6 Competencia Forma o
E Q. © u 4:‘-_ al nivel de la AL
© g 2 E’j az industria 8
s

.‘2 o O Q “\i Grup’o Marca 2]
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4. Analisis de la competencia y de los competidores

Nociones de competencia actual y
potencial (rivalidad ampliada)

Competencia actual

Oferentes que operan con la Competencia potencial

Nocion de competencia
ampliada de Porter

!

El grado de competencia en el mercado depende del papel
ejercido por cinco fuerzas:

" Rivalidad entre los competidores existentes.
® Amenaza de productos sustitutivos.

" Entrada de nuevos competidores.

" Poder de negociacion de los proveedores.

" Poder de negociacion de los clientes.

misma categoria de productos,
pero también oferentes de

productos sustitutivos
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Nocion de rivalidad ampliada

Determinantes de la
amenaza de
sustitucion

4.3. Anal
rival

Determinantes de la
Barreras de Amneur;a\llzaasde NUEVAS rivalidad competitiva en

S entrada entradas ENTRADAS la industria
o O R IR !

O : TTTTR, A :
-g © | : Competidores :
©O 2 Poder negoualdor de la industria ~ Pbder negociador
S = de los proveedores U deilos compradores
= o L _
g' o S |PROVEEDORES|———>  |jiensidad | COMPRADORES
s EO . Gelarivalidad =
o 8 @ Determinantes del ! ‘ Amenaza |  peterminantes del
" — = poder de los i de sustitucion  poder de los
‘2 © proveedores i FABRICANTES compradores

-‘g . | DE PRODUCTOS

— E SUSTITUTIVOS

Porter (1980)
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Determinantes del grado de rivalidad
intraindustria

Numero de competidores y grado de diferenciacion

UNO POCOS MUCHOS
O Oligopolio Competencia
'8 ALTA diferenciado imperfecta
(&) Monopolio
— : : :
Q Oligopolio Competencia
E BAJA indiferenciado perfecta

(6)
vodafone

IBERIAF: a—— v #M

e
=

4.3. Analisis ampliado de la
rivalidad competitiva del

BENTLEY MANSGO
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;. Como identificar el grado de
diferenciacion de los competidores?

Mapas de percepcion y posicionamiento

" Preguntar a los consumidores por las semejanzas
entre un conjunto de marcas.

" El objetivo es crear en un espacio bidimensional o
multidimensional: un mapa perceptual.

¥ | as dimensiones obtenidas resumen los atributos
que los consumidores utilizan para hacer los juicios de
similitud.

" Los productos situados préoximos son juzgados como
similares y forman un mercado bien definido de
productos sustitutivos

4.3. Analisis ampliado de la
rivalidad competitiva del
mercado



UC

UNIVERSIDAD
DE CANTABRIA

liado de la

isis amp
dad compet

4.3. Anal

itiva del

riva

mercado

Marketing Estratégico

4. Analisis de la competencia y de los competidores
Ejemplo mapa de percepciony
posicionamiento

..
open
course
ware

> +

TIENE CLASE
1 APORTA DISTINCION
@ Lincoln
@ Cadillac
€ Mercedes
¢ BMW
@ Chrysler
9 Buick
@ Oldsmobile < el
* @ Chevrolet
APARIENCIA CONSERVADORA FORD CONTINUAS MEJORAS
ASOCIADO CON GENTE MAYOR @ Datsun SE ASOCIA CON GENTE JOVEN
@ Toyota DIVERTIDO DE CONDUCIR
@ Dodge
¢ VW

9 Plymouth

MUY PRACTICOS

BAJO CONSUMO v

PRECIO ASEQUIBLE
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OTROS determinantes del grado de
rivalidad intraindustria

" El exceso de capacidad de produccion conlleva mayor rivalidad.

B La existencia de economias de escala refuerza el nivel de rivalidad.

® | as sinergias en produccion, marketing u otras actividades reducen
costes, lo que incrementa la rivalidad competitiva.

®  FElevados costes de salida acrecientan la rivalidad.

®  El nivel de rivalidad varia en sentido inverso al crecimiento del

mercado (p.ej., una elevada dimensién de la demanda lleva aparejada

una baja concentracién y, por extension, una baja rivalidad).

® Un alto nivel de segmentacion de clientes se asocia con baja
rivalidad.

® La no existencia de fuertes imagenes de marca es signo de baja
rivalidad.
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4. Analisis de la competencia y de los competidores

Nocion de rivalidad ampliada

Amenaza de productos sustitutivos

" La percepcidn de los clientes de que ambos tipos de
productos no se diferencian para satisfacer sus necesidades
aumenta la rivalidad.

® La facilidad con la que cuenten los clientes para acceder a
otros productos que satisfacen la misma necesidad aumenta la
rivalidad.

® Cuando el precio del producto sustitutivo o no supone una
gran diferencia respecto al ofrecido por el negocio o, incluso, es
menor, aumenta la rivalidad.

® Cuando la calidad y el rendimiento del producto sustitutivo
es superior al ofrecido por el negocio aumenta la rivalidad.
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Nocion de rivalidad ampliada
Entrada de nuevos competidores

(barreras de entrada)

® Economias de escala. Volimenes altos de producciéon aumentan el
atractivo del mercado y la rivalidad.

" |dentidad de marca y diferenciacion del producto. Posicionamientos
fuertes aumentan las barreras de entrada y reducen la rivalidad.

® Requisitos de capital. Altos requisitos de capital aumentan las
barreras de entrada y reducen la rivalidad.

® Costes de produccion y comercializacion. Costes elevados aumentan
las barreras de entrada y reducen las amenazas de nuevas entradas.

® Acceso a canales de distribucion. El dificil acceso a canales de
distribucion es una barrera de entrada que reduce la rivalidad.

® Politica gubernamental. Politicas gubernamentales proteccionistas
impiden la llegada de nuevos competidores. Politicas liberales favorecen
el acceso al mercado y aumentan la rivalidad.
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Nocion de rivalidad ampliada

Determinantes del poder de los proveedores

mercado

® La diferenciacion de los inputs de los proveedores incrementa su
poder de negociacién y, por tanto, la rivalidad en el mercado del
negocio.

® Costes de cambio de proveedor elevados suponen mayor capacidad
de éste para determinar las estrategias comerciales del sector,
perjudicando la posicion competitiva del negocio y aumentando la
rivalidad.

" Coste relativo respecto al total de compras. La concentracién de
compras en un unico proveedor genera dependencia y perjudica la
posicidn competitiva del negocio, aumentando la rivalidad en el
mercado.

® Amenaza de integracion hacia delante. La posibilidad de que los
proveedores se integren verticalmente aumenta el numero de
competidores y reduce la oferta de inputs, aumentando la rivalidad.
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Nocion de rivalidad ampliada

Determinantes del poder de los compradores

® Volumen de compras elevado. A mayor volumen, mayor poder de
negociacion del cliente, lo que aumenta la rivalidad para el negocio.

del

® Costes de cambio elevados. Si las empresas proveedores tienen
elevados costes de cambio de clientes, aumenta la rivalidad competitiva.

Iliva

liado de la

® Amenaza de integracion hacia atras. Posibilidad de que aumente el
numero de competidores y disminuya la dimension de la demanda.

® Grado de concentracion. La concentracion de la demanda implica un
volumen inferior de potenciales clientes, con mayor poder de
negociacion y, por tanto, mayor rivalidad en el mercado.

isis amp
mercado

dad compet

®  Sensibilidad al precio. Una demanda altamente sensible puede
derivar en guerras de precio entre competidores, lo que aumenta la
rivalidad.

riva

® |dentidad de marca. Posicionamientos fuertes incrementan el
atractivo de los clientes, les concede poder y, con ello, aumenta la
rivalidad.

4.3. Anal
I
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Analisis del sector

(v, Frente a este escenario competitivo,
; g scual es la situacion actual del sector de la empresa?
©

)

3 .2

© =
= =

Q. 8_'5 Sector VS Sector

E E © CONCENTRADO . FRAGMENTADO

T 5 O
82 o 2
w5 E
S 5

| emp— Sector Sector
< © DIFERENCIADO | VS- | coMoDITIZADO

- >

™

<
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Analisis del sector

_u\sltccm[Aq [
2

8 _ campepjq CONCENTRADO
o 9 — Carrefour (§p —

©
O © Existen pocos competidores y, por tanto, la_intensidad competitiva es baja.
_8 S El caso extremo es el del monopolio, donde la intensidad competitiva es nula.
T =
=% O
o 95 -
E S = Existencia de barreras de entrada elevadas.
S E g » Existencia de economias de escala.
o o @ » Existencia de costes de transporte bajos, ya que puede concentrarse la
- O E actividad empresarial geograficamente y enviar los productos a cualquier
‘2 © parte del mundo.

_‘g » Existencia de ventajas en el poder de negociacion.

= Escasa diferenciacion del producto o servicio. Cuando esto ocurre no hay
limites al tamano de la empresa, el producto se convierte en una
mercancia y la exclusividad no es relevante, ni la imagen de marca.

= Legislacion genérica o poco especifica.

= Ausencia de legislacion en defensa de la competencia.

riva

4.3. Anal
[
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Analisis del sector

© Sector
—_— FRAGMENTADO

53
O © Existen muchos competidores y, por tanto, la_intensidad competitiva es alta.
_8 S Ausencia de lideres claros en el mercado. Las cuotas de venta se reparten.
SE

o O

E = -8 = Existencia de barreras de entrada bajas.

S E g » Ausencia clara de economias de escala.

o o @ = Costes de transporte y distribucion elevados. Esta circunstancia limita el
- O E tamano de las plantas de fabricacion aun existiendo economias de escala.
‘2 © Por tanto, la industria estara mucho mas fragmentada para superar el
‘C_U © inconveniente de los costes de transporte.

c -9 » Proveedores y clientes con elevado poder de negociacion.
< C_U = Empresas trabajando por diferenciar sus productos o servicios.

. > = Existencia de legislacion local para cada mercado, lo que dificulta la

3 consecucion de economias de escala y la minimizacion de costes.
< = Existencia de legislacidn clara en defensa de la competencia.
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Analisis del sector

© Sector
— DIFERENCIADO
S5
O © Las empresas del sector comercializan mercancias con una diferenciacién clara,
_8 S lo que les permite trabajar estrategias diversas y alejadas de la variable precio.
T =
=% O
Q 9 y o)
E g— (4} = Habitual en productos que aportan valor anadido al consumidor.
(&
© QO = = Las empresas investigan e innovan.
w o9
¢T) = E » |as empresas buscan ser unicas y estar entre las mejores.
~¢_5 .‘g = Apenas existe imitacion de estrategias comerciales.
: L |
< C_U = Cada competidor destaca en un atributo claramente distinto.
cfi E » La situacion competitiva es estable.
<

» La rivalidad competitiva es relativamente baja.
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Analisis del sector

© Sector
— COMODITIZADO
o 9
T O
© Las empresas del sector comercializan mercancias sin diferenciacion cualitativa
_8 S (“commodities”), lo que lleva al consumidor a guiarse principalmente por precio.
TS
=% 0
28D | .
E (4} = Habitual en productos que carecen de valor anadido.
S E g = Generalmente son productos altamente estandarizados.
o o @ » |as empresas se copian las estrategias comerciales.
- O E = No existen identidades de marca fuertes.
‘2 © = Ningun competidor destaca claramente en el mercado, sus productos son
_‘g similares a ojos de los clientes.

» Larivalidad competitiva es elevada.

La estrategia principal de los competidores es trabajar via rotacion (con
pequefos margenes comerciales, para alcanzar precios bajos, Yy
beneficiandose de volumenes altos de ventas).

4.3. Anal
rival
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PRACTICA 7

Realizar un analisis de los competidores de la empresa
segun los distintos niveles de competencia existentes,
identificando las oportunidades y amenazas para la
empresa que se derivan de dicho analisis.

PRACTICA 8

Analizar el grado de rivalidad competitiva del mercado de
la empresa, identificando las oportunidades y amenazas
que se derivan de dicho analisis.



