May 11 2012.GWB - 1/8 - Fri May 11 2012 10:56:02
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4.7 E

VENTAJA COMPETITIVA

FUENTES (activos
estratrégicos)

Recursos superiores
Habijlidades especiales
Posicion ventajosa
Combinacibn de recursos

VENTAJA COMPETITIVA

CAPACIDAD DISTINTIVA

Operaciones de bajo costo Precio
Amplitud de la distribucion calidad
Capacidad de innovacidn Servicio
Responsividad Rapidez
Exc. Confianza
S

|
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ORTALEZA FINANCICTA -

ILACRONES GUSERNAMENTA

PLANEACKN ¥ PROGRAMACION
LET = mysTEALA DE CALIDAD

]
i

NOS GERENTES -
= SAFRCIT ACION

~U TUSRA Y MAOTIACION

- FSTEMA DE RECLUTAMIENTO

NGENIERIA DE TISERD
* CAPACIDAD CTREATIVA

- MNGENEFA DE PRODUCTO

= PATENTES

- CONOCSIENTODS ESPECIALIZADOS

~
N

- RELACIONES COMN PROVEEDORES

= mETEWMA DE OCOMFPRAS

= ACCESDO PREFEREMNCLAL

= CAFAZIDAD
INSTALADA - mAAPRCa - EXISTEMCAS DE
» CALIDAD DE = MACkaNARRA ¥ | - LescaciOe * USTA D= REFACCIONES
INSUMOS Eouro -~ CanALES cuEnTEs - PERSONAL
- CERCANIA * PRODUCT- PROPIOS - FUERZA DE TECsacCO
- DiIsPores. VIDAD - FLOTA VENTAS
INMEDIATA - FLEeEIUoAD | men oe - CONOCHA.
- CALIDAD DRSO DEL MERSCADO
- assos = AELACIONES
COSTOS COMN CANALES

EJEMPLOS DE POSIBLES FUENTES DE LA VENTAJA COMPETITIVA
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4.2.A. PANORAMA DEL MERCADO

PRODUCTOS COMERCIALIZACION COMPRADORES

firmas y marcas
_ A tipos
participacion
) tamano
presentaciones

. ubicacién
calidad

. descripcion basica
precios

intermediaciéon
y puntos de venta
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4.2.8B. SEGMENTACION DEL MERCADO

SICOGRAFICAS
DEMOGRAFICAS
dad » personalidad
: :.xo = estilo de vida
- ingreso « habitos

= Olras

CANALES
Y PTOS. DE VENTA

,,_.-7 - tipos
« ubicackdin

« Otras

GEOGRAFICAS
- zonas de influencia
- urbano o rural
« tamano poblacional

OTRAS o clima
- variaciones
- patrones de compra culturales

= lealtad a marcas

= conocimiento del producto
- tipo de uso

« volumen de compra

e Otras

= Ootras

VARIABLES DE SEGMENTACION
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4.2.C. TIPOLOGIAS DEL CONSUMIDOR

TIPOLOGIA A PARTIR DEL ESTILO DE VIDA Y
NIVEL DE RECURSOS

ALTO H. MADURO H. EXCELSO H. CONOCEDOR
e responsable - exitoso » |Ovenes
= bien educado = gusta del lujo = alto consumo
NgEEL o familiar » vanguardista e Nuevos productios
RECURSOS « busca el confort « en la moda = gusto por la vida
ngresos. » Seguridad « exclusividad « de accion
educacion,
etc.) H. TRADICIONAL H. SEGUIDOR H. PRACTICO
« Conservador « detallista « ahomradores
e leal a marcas « buscadores = autosuficientes
- CASErO « en la moda =« buscan lo Gtil y
« predecible « apariencia durable
BAJO estética = recreackon
CONSERVADORES DE ESTATUS FUNCIONALES

ESTILO DE VIDA
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TIPOLOGIA SEGUN LAS ACTITUDES DEL COMPRADOR

TIPO DE COMPORTAMIENTO

COMPRADOR

BARATERO: busca el més bajo precio

DE PRECIO: busca la mejor relacitn beneficio-precio

OPORTUNISTA: buscadores de ofertas

DE HABITO: dificil que cambie de marca o producto

IMPULSIVO: hace compras sin previo andlisis

VANGUARDISTA: adquiere nuevos productos suponen
ventajas sobre los tradiciona

EXCELSO: no les importa el precio sino el estatus

EMOCIONAL: atraidos por simbolos e imagenes

FUNCIONAL: valoran la utibdad y otras ventajas
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