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LA COMPETENCIA

1. La Competencia Directa

La competencia la constituyen las empresas que producen los mismos productos o servicios
que los de tu negocio. También esta constituida por quienes producen bienes sustitutos
o bienes alternativos a tu producto. Los competidores potenciales son todas aquellas
empresas o unidades de produccién con quienes podriamos ingresar a operar en el mismo
sector de negocio que el nuestro.

Ejemplo:

Si elaboras vajilla de ceramica, tus competidores directos seran otros artesanos que hacen
lo mismo o que hacen productos similares.




APLICACION PRACTICA {Cémo conozco mi competencia?

Tarea para la casa No 1: Observacion de la competencia.
Instrucciones:
1. Ubica por lo menos tres negocios que identifiques como tus competidores.

2. Fija el dia y hora en que visitarés el negocio. Una vez en el lugar te desempefiaras como
compradora. Recuerda bien los aspectos a observar. Revisa antes el cuestionario de
observacién de la competencia.

3. Terminada la visita llena inmediatamente la ficha de observacion en las afueras del local
o0 en tu casa. Ten cuidado porque la informacién se te puede olvidar si no la escribes a
tiempo.

iUtiliza el formato siguiente para cuando hagas el trabajo de campo!

FORMATO: OBSERVACION DE LA COMPETENCIA

Fecha: N° de competidores observados:

¢Los/as vendedores son corteses?
: (saludan, agradecen, se despiden.)

| ¢Demora mucho la atencion?

Otros comentarios acerca del trato
| hacia los clientes

¢Sus precios son mas altos o mas
| bajos?

¢ Ofrecen rebajas?

| ¢Ofrecen ofertas por compras al por
| mayor?

| ¢Tienen el producto visible?

. ¢Lucen limpios?

¢ Aparecen ordenados y atractivos?

| ¢Los utensilios o materiales estan
| limpios?

| ;Se usan colores en la presentacion
de los productos?

MODULO PLAN DE MARKETING




| ¢Se encuentra ubicado en: Mercado
| ambulante, Feria, puesto en mercado,
| Tienda, Otros?

| ¢Pasa mucha gente?

| ¢Es zona peligrosa?

¢ Es zona comercial?

i ¢ Hay mucho ruido?

: ¢Hay mucha basura?

Otros comentarios:

| ¢La atencion es diaria?

JAtienden en horario corrido?

| Otros comentarios:

| ¢Ellocal se distingue de los demés?

:. ¢ Esté decorado atractivamente?

| ¢Tiene vitrinas de exhibicion?

¢ Tiene letreros informativos?

! gof;ece comodidades? (asientos, TV,
etc.)

. Otros comentarios:

| 2. Las 5 fuerzas Competitivas

Un analisis que permite conocer la estructura de sector o industria son las 5 fuerzas
competitivas de Porter. El autor propone ampliar el analisis de la competencia, més alla
de los competidores directos. Segun Porter, la rentabilidad de las empresas en un sector o
industria son el resultado de cinco fuerzas:

A. Poder de negociacion de los clientes.

B. Poder de negociacion de los proveedores.

; C. Amenaza de nuevos competidores entrantes.
i D. Amenaza de productos sustitos.

E. Rivalidad entre los competidores.
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Modelo de Porter

Amenaza
de nuevos
competidores

|
1
|

Amenaza de
productos
y servicios
sustitutos

A. Poder de negociacién de los Compradores o Clientes. Es causada por el poder que
tienen los clientes para negociar los precios y la facilidad que tienen para cambiar de
compaiiia proveedora. Por ejemplo: Las consumidores extranjeros que tienen una amplia
oferta de prendas de distintos precios, calidad y disefios, plazos, lo cual dificulta muchas
veces la capacidad de los artesanos/as de poner sus precios.
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B. Poder de negociacion de los Proveedores. Es causada por el poder de que éstos
disponen los proveedores por su grado de concentracion, por la especificidad de los
insumos que proveen, por el impacto de estos insumos en el costo de la produccidn, o
por la importancia del volumen de venta para el proveedor. Por ejemplo: Un laboratorio
certificado que brinda servicios de anélisis de calidad de los insumos para la artesania tiene
un poder de negociacién muy alto.

C. Amenaza de nuevos competidores entrantes. Se define como las barreras que existen
para la entrada de nuevos competidores en el sector o la industria, estas pueden ser: la
inversion que se necesita para poner el negocio, el grado de conocimiento o especializacion,
acceso alosinsumos claves, y el acceso alos canales de distribucion, entre los masimportantes.
Por ejemplo: Mientras que la inversién que se requiere para montar un pequefio negocio de
venta de comida al paso (ambulante) es baja, la cantidad de recursos necesarios para iniciar
organizar una restaurante gourmet es altisima. En dicho mercado, por ejemplo, operan muy
pocos competidores, y es poco probable la entrada de nuevos actores.
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D. Amenaza de productos sustitutos. Se da en los casos que los productos son
reemplazados o desplazados por otros productos de caracteristicas similares o que cumplen
la misma funcién para el cliente. Por ejemplo: un tapiz de San Pedro de Cajas y un cuadro
de pintura, ambos pueden cumplir la misma funcion, de tener una decoracion artistica.

E. Rivalidad entre los competidores. Esta se refiere a la intensidad de la rivalidad o
competencia entre las empresas dentro de un mismo sector o industria, esto dependera
de la concentracién o diversidad de los competidores, la diferenciacion del producto o
el posicionamiento de marca. Por ejemplo: En el caso de los artesanos existe mucha
competencia en las artesanias de calidad media, pero también existe unos pocos artesanos
que han logrado diferenciarse con artesanias de alta calidad (piezas unicas).
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APLICACION PRACTICA:
Actividad de clase No 1: Matriz de las 5 fuerzas competitivas.

_ Analisis del sector y los competidores. Utilizaremos la siguiente matriz (Modelo de anélisis
| de Porter). Marcar en la columna correspondiente segtin la informacion y criterio que tengas
al respecto de cada afirmacion.

= Tasa de crecimiento de la industria/servicio del sector

+  Numero de competidores

*  Poca diferenciacion del producto

- Diversidad de competidores (variedad de estrategias,
objetivos, origenes, formas de relacionarse, etc.)

+  Conocimiento necesario del negocio

«  Proteccién de la propiedad Intelectual de las empresas

*  Posicionamientos de las marcas existentes

* Integracién vertical, es decir control de los sistemas de
distribucion

o Existencia de productos sustitutos

* Nivel de satisfaccion de los productos sustitutos en
comparacion con nuestro producto

+  Grado de especializacion de los insumos

. Gos_tp,-gqr.rée_rﬁpla'zqde-provéedorés !

| +  Numero de proveedores

i *  Amenaza de la integracion hacia delante de los
proveedores

|
‘ ~* Costo de reemplazo por parte del comprador

g s tanbacs

i  +  Amenaza de integracion hacia atras
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Después de haber llenado este cuadro, las preguntas que debemos hacernos son:
{Identifica cuéles son los factores mas importantes que definen el éxito de la empresa?
Colocar como méximo 3.

{Identifica qué factores deberias contrarrestar para mejor el posicionamiento estratégico
de la empresa? Colocar como méaximo 3.

Il
LA DEMANDA

Es el anélisis de la demanda para los productos o servicios que ofrecerd tu negocio. También
llamado el estudio del mercado. Aqui debes averiguar sobre tus potenciales clientes y
conocer a tu competencia a fin de determinar que haras para ganar ese mercado.

1. El mercado potencial

Son las personas que quieren comprar tu producto tal como lo ofreces. Para poder calcularlo
tienes que reconocerlas y calcular cuantas son. Por ejemplo si vas a poner un negocio de
venta de desayunos al paso debes averiguar lo siguiente:
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2. Segmentacion del mercado

Significa agrupar a tus clientes potenciales o futuros de acuerdo a caracteristicas, necesida-
des, deseos, disposicion de pago, comportamiento comun. Algunos criterios bésicos para
segmentar son: Sexo, edad, nivel de ingresos, grado de instruccién, trabajo que realiza,
lugar en el que vive, etc.

3. ¢Qué es un Sondeo de Mercado?

Es una investigacion que nos permite conocer cuales son las caracteristicas y necesidades
de los posibles clientes, cuél es su comportamiento, sus costumbres, gustos y preferencias
respecto a los productos o servicios que ofreces u ofreceras.

=
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4. {Como podemos sondear el mercado?

« Observando, vi

endo detalles en la realidad que te pueden servir para el disefio del

producto o servicio a ofrecer.

» Conversando, abordando a las personas, buscando informacioén.

« Aplicar una encuesta: Es mas especifica. Es lo que se hace para buscar respuestas mas

concretas, que

no se pueden lograr con ninguna de las anteriores.

5. ¢€Cémo hago un estudio de mercado utilizando la

encuesta?

Se siguen los siguientes pasos:

o

&

2°, Calcular el nimero de encuestas a realizar.

1° Definir los objetivos de la encuesta. \

3° Disefiar el cuestionario de la encuesta.

4° Aplicar el cuestionario y recoger los datos.

5° Procesar o tabular la informacion recogida."

1° Definir los objetivos 2° Calcular el nimero
de la encuesta. de encuestas a realizar.

3° Disenar el
cuestionario de
la encuesta.

5° Procesar o tabular la 4° Aplicar el cuestionario
informacioén recogida. y recoger los datos.
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MODELO DE ENCUESTA

Objetivo: Conocer los gustos y preferencias de las personas que transitan por el barrio Los Laureles
del distrito de El Sausal, sobre una jugueria que se instalaré en esa zona.

Datos Generales
NOMIBIE: .o e Sexo: (M) (F)
Edad : a) Menos de 20 afios b) 21 a 30 afios ¢) 31 a 40 afios d) 40 a mas
Ocupacién: Obrero () Empleado () Trabajador independiente () Su casa ()
Domicilio: En el distrito () En otro distrito ()
Presupuesto con que cuenta:
a) S/ 100 - 200 () b) S/ 200 - 300 () c) 300 a mas
Preguntas
1 iCada cuanto tiempo acude a una jugueria Ud y su familia?
a) diariamente () b) 1 vez a la semana () ¢) 1 vez al mes() d)Otros - Especifique .............c...
2. {Qué acostumbran a consumir?
a) jugos de frutas naturales () b) gaseosas () c) pasteles dulces () d) pasteles salados ()
e) Otros- especifique ...
3 {Donde acostumbran ir
a) A la s del barrio () b) A las del centro comercial ()
c) A las de otros distritos () d) especifique nombres ...
4 {Porqué prefieren ir a esos lugares?

a) Es barato () b) Esta cerca a mi trabajo o domicilio ()

¢) Por el buen sabor y sazén () d) otros (especifique)
5 {Cémo se ha enterado de la existencia de esos establecimientos?
a) Por recomendacion de amigos () b) Por volantes ()

c) Porque la visite cuando pasaba por ahi () d) Otros (especifique)

6 {Cuanto acostumbra a gastar cada ver?

a) menos de S/10 () b) Entre S/10 a 20 () ¢) Mas de 5/20 ()

éoun.o PLAN DE MARKETING
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APLICACION PRACTICA i{Cémo sondeo el mercado
para mi plan de negocios?

Una vez elaborado el cuestionario te toca aplicar la encuesta. Ten en cuenta lo siguiente:

® N oW

10.
11.

12.

Reproducelo en un minimo de 10 fotocopias.

Fija fecha y lugar para realizar la encuesta. Recuerda tiene que ser dos o tres dias antes
de la préxima clase.

Decide si lo harés sola o con la ayuda de tus compaiieros de clase, familiares, etc.

En el trabajo de campo aborda a las personas que vas a encuestar de acuerdo al perfil
que has segmentado (ejemplo, mujeres entre 20 a 30 afios)

Al iniciar la entrevista recuerda:
Saludar con una sonrisa y presentarte con tu nombre y apellido.
Decirle a la persona el motivo de la encuesta y el tiempo que va a tomar Ejemplo:

“Voy a iniciar un negocio y deseo saber cuéles son los gustos y preferencias de las
personas para atenderlas mejor. Permitame tomar 5 minutos de su tiempo”

Si acepta debes preguntarle: {Ud consume o le gusta (el producto o servicio que
ofreces)? Si te dice SI. Procede a hacerle las preguntas del cuestionario.

No olvides. Debes hacer todas las preguntas y apuntar las respuestas.

Las preguntas de los DATOS GENERALES hacerlas al tltimo, asi el/la entrevistado(a) te
responderd con mas confianza y sinceridad.

Después de su aplicacion numera los cuestionarios. Consérvalos en un sitio seguro
para tabularlos.

Recuerda este es un primer acercamiento al MERCADO.
Volveras a buscar informacién cuando lo requieras.

Actividad de clase No 2: Elaboracion del cuestionario.

Siguiendo los criterios desarrollados en el modelo elabora un cuestionario para realizar tu
encuesta. Puedes usar el mismo formato adaptando las preguntas a tu giro de negocio.

Actividad declase No 3: Tabulacion de datos dela encuesta

Ahora debes ordenar los datos obtenidos en la encuesta. Sigue las indicaciones que te dara
el/la facilitador/a. Puedes utilizar el formato de tabulacién siguiente.
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MARKETING MIX

1. Las Estrategias Genéricas

A partir de los trabajos previos, en esta sesion se podra formular cual es la caracteristica
propia del negocio que la competencia dificilmente puede igualar.

Esa ventaja puede ser por:
« Conocimiento amplio del negocio
* Uso de tecnologia especializada y costosa
» Personal capacitado y especializado
* Patentes registradas

* Economias de escala

La base para llegar a tener una ventaja competitiva se encuentra en 3 estrategias genéricas:

Liderazgo en costos, apunta a reducir los costos de la empresa en todas las etapas de la
cadena de valor.
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Diferenciacion, se basa en proveer al producto o servicio un atributo Unico tangible o
perceptible que dificilmente pueda ser imitado.

A

Enfoque o Segmentacion, busca ganar ventajas de especializacion en un segmento
especifico, a partir de una mejor comprension de las necesidades de estos consumidores y
dar respuestas a sus particularidades.
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A su vez esta Ultima estrategia se puede combinar con las 2 primeras.

Bajo Costo Diferenciacion
w g Amplio Liderazgo en costo Diferenciacion
ag
g g Reducido Segmentacion con liderazgo en Segmentacion con diferenciacion
< W
Qe costo
|
25

2. Marketing Mix (4 Ps)

Son todas las acciones que se emprenden para satisfacer las necesidades y deseos de los
clientes, mejorar las ventas, obtener mas ingresos y utilidades. Para ello debemos:

* Elaborar los Productos o prestar los servicios que necesitan los clientes.

* Fijar los Precios que los clientes estén dispuestos a pagar.

+ Determinar la Plaza (lugar de distribucion o venta) donde deberia estar el negocio
para que tus clientes puedan llegar.

* Identificar las actividades de Promocién a utilizar para informar a tus clientes
y atraerlos a comprar tus productos o servicios.

2.1 ¢Como defino estrategias de PRODUCTO?

Es el producto o servicio que va a satisfacer las necesidades o deseos de los consumidores.

Si ya tienes el producto o servicio que brindaras y el beneficio que obtendran tus clientes es
importante que le des un valor agregado es decir algo diferente a lo que ofrecen los demas.

Para establecer las estrategias de PRODUCTO, se debe tener presente los niveles que estan
presentes en el producto o servicio, cada nivel agrega mas beneficios al consumidor.

Producto o Servicio Basico: es el beneficio inicial o primario que el producto o servicio
busca satisfacer en el consumidor. Ejemplo: El arroz en grano.

Producto o Servicio Real: es el resultado final del producto planificado alrededor del
producto bésico, y que incluye: el nivel de calidad, las caracteristicas, el disefio, la marca y
el envase. Ejemplo: Una bolsa de arroz de 1kg.

Producto o Servicio Aumentado: esté representado por un creado alrededor del producto
bésico y el producto real, pero ofreciendo servicios y beneficios adicionales para el consumidor,
como: servicios conexos, servicios de postventa, garantia, financiamiento, entrega a
domicilio, etc. Ejemplo: Una bolsa de arroz de1kg, que viene con una receta y un saborizante.
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PRODUCTO REAL
COMPRADO

Nombre de
la marca

Empaque

Calidad
Disefio

Ejemplo:

Artesania: Chompas para abrigar a las personas.

Gastronomia: Comida para los clientes que desean comer.

Artesania: Chompas de alpaca, en diferentes tallas y colores, con una
etiqueta sobre la composicién e instrucciones para su lavado, y con
distintos diserios.

Gastronomia: Meni que comprende: entrada, plato de fondo, refresco
y postre; de 2 tipos: normal y dietético, dentro de un local cerrado con
atencion personalizada.

Artesania: Las chompas de alpaca pueden ser cambiadas hasta dentro
de los 7 dias después de realizada la compra.

Gastronomia: En el restaurante se puede pagar con tarjeta de crédito,
ademas por S/1.00 més se puede llevar a su domicilio.

La lmportaneia dela innovacién
Un praducto tiene un cn:ia de v;da que se resume en: mtreducemﬁ, crecimiento,

xte nfdersu ciclo de
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CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ j DECLINACION

e Ventas

Producto
Innovado

d

Tiempo

2.2 ¢Como defino estrategias de PRECIO?

Las estrategias para fijar el PRECIO de un producto se basan principalmente en:

1. Los costos: Los precios de venta no pueden ser menores que tus costos, ya que no
recuperaras tu inversion. En este esquema el precio se fija afiadiendo un margen de
utilidad a tus costos.

2. El precio que tus clientes estan dispuestos a pagar: si tu precio es mayor al que los
clientes quieren pagar, no podrés vender tus productos. Le compraran a la competencia
o compraran productos sustitutos al tuyo.

3. El precio de la competencia: si tu precio es mayor al de la competencia, los clientes
preferiran comprarle a ella.

Si conoces el perfil de tu cliente (poder adquisitivo, costumbres, gustos, etc.), puedes definir
el precio en relacién a tu competencia de la siguiente manera:

» Diferenciarte por los costos: el mismo producto a menores costos

« Diferenciarte por la calidad: productos exclusivos a mayor precio, porque la calidad de
sus insumos o acabados es superior.
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2.3 {Como elaboro estrategias de PLAZA?

Es la forma en la que va a llegar tu producto o servicio al consumidor final, para esto
deberas conocer los canales de distribucion que existe.

Un producto o servicio de calidad e innovador, con un buen precio y
buena promocién, puede fracasar por distribucién deficiente, que haga
que el producto o servicio no llegue o llegue de manera defectuosa al
consumidor final.

« Distribuciéon directa: Es la venta directa
de productos o servicios a quienes lo uti-
lizaran.

* Distribucion al por mayor: Es
vender los productos en grandes
cantidades a mayoristas quienes
venden en pequefias cantidades
a minoristas.

MébpuLo PLAN DE MARKETING

* Distribucion al por menor: Se
trata de vender los productos a
tiendas y almacenes, para que
estos a su vez vendan a los
consumidores.




* Entrega a domicilio: Es la forma
de distribucién utilizada por
los consumidores que por su
ritmo de vida no puede comprar
directamente. También es unaforma
de enfrentar a la competencia.

* Por internet: Es la forma de distribucion
utilizada generalmente por servicios o
productos intangibles como software, clases
virtuales, etc.

Ejemplo:

La venta de artesanias a consumidores extranjeros se realiza en su mayoria a través de la
exportacion de los artesanos a mayoristas extranjeros, que luego colocan los productos en
tiendas pequeiias o supermercados.

2.4 {Como defino estrategias de PROMOCION?

Puedes realizar lo siguiente:

* Anunciar: Ganar el interés del cliente sobre lo que ofreces.

* Hacer promociones de venta para que el cliente compre mas.
 Buscar que los clientes siempre te compren a ti.

* Mejorar tus habilidades como vendedor.

Se puede promocionar utilizando diversos materiales y medios. Las formas mas conocidas
son:

- Promocién de ventas: descuentos, obsequios,
- Publicidad: volantes, tarjetas de promocion, cartas de presentacion, catéalogos.

- Recomendacidn verbal.
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APLICACION PRACTICA: Elabora tu Plan de Marketing

Si ya tienes informacion sobre tus clientes, sus gustos y necesidades, y sobre la competencia

avanza en la elaboracion del Plan de negocios

Actividad de clase No 4. Definir el Perfil de los clientes

{Quiénes compraran los productos y/o servicios de tu negocio? Describelos de manera
detallada (clientes actuales o los potenciales). Recurre a la informacion obtenida en la

tabulacion de las encuestas.

Caracteristicas Socio demograficas
Tipo de cliente (Sexo, Edad, Ocupacién, Nivel
de ingresos, Lugar)

Caracteristicas Psicoldgicas
(Motivaciones, Estilo
de vida, Actitudes)
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Actividad de clase No 5: Definir el Producto o Servicio de
acuerdo a las Necesidades de los clientes

Con la informacién obtenida del cuadro de tabulacién de las encuestas responde a la
pregunta llenando los recuadros del Formato siguiente.
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Actividad de clase No. 6 Definir a la Competencia

Con la informacién obtenida de la ficha de observacion de la competencia responde a la
pregunta llenando los recuadros.




Actividad de clase No 7: Definir Estrategias de Precio, Plaza
y Promocion ‘
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