ANALISIS A LA COMPETENCIA




Guia para Analizar lo que Ofrece la Competencia

1. Identificacion de Competidores
a.Tipos de Competidores

e Competidores Directos: Empresas que ofrecen productos o servicios
similares en tecnologia e IA.

o Ejemplo: Plataformas de analisis de datos basadas en |A que compiten
directamente con tu producto.

o Competidores Indirectos: Empresas que ofrecen soluciones alternativas que
podrian reemplazar la necesidad de tu producto.

o Ejemplo: Herramientas de analisis manuales o software de Bl
tradicional.

b. Crear una Lista de Competidores

e Investigacion: Utiliza busquedas en linea, informes de la industria, y redes
profesionales para identificar quiénes estan compitiendo en el mismo
espacio.

e Recursos: Utiliza plataformas como Crunchbase, LinkedIn, y sitios de noticias
tecnoldgicas para obtener una lista actualizada de competidores.

2. Evaluacion de Productos y Servicios
a. Andlisis de Ofertas

o Caracteristicas y Funcionalidades: Examina las caracteristicasy
funcionalidades que ofrecen los competidores en sus productos o servicios de

IA.

o Ejemplo: ;Qué tipo de modelos de IA utilizan? ;Ofrecen analisis
predictivo, procesamiento de lenguaje natural, etc.?

e Calidad y Rendimiento: Investiga la calidad y el rendimiento de sus
soluciones mediante resefias de usuarios, estudios de caso y comparaciones

técnicas.

b. Comparacion de Precios



Modelos de Precios: Analiza los modelos de precios que utilizan los
competidores (suscripcion, licencias, pago por uso, etc.).

Precios y Planes: Compara los precios y los diferentes planes que ofrecen
para entender cOmo se posicionan en términos de costo.

3. Estrategias de Marketing y Ventas

a. Canales de Marketing

Publicidad y Promocion: Observa los canales y tacticas que utilizan para
promocionar sus productos (publicidad en linea, redes sociales, eventos,
etc.).

Mensajes y Posicionamiento: Analiza cdmo se posicionan en el mercadoy
qué mensajes utilizan para atraer a su publico objetivo.

b. Estrategias de Ventas

Modelo de Ventas: Revisa como los competidores venden sus productos
(venta directa, distribuidores, partners, etc.).

Enfoque de Ventas: Investiga sus estrategias de ventas, incluyendo técnicas
de generacion de leads y cierre de ventas.

4. Analisis de Fortalezas y Debilidades

a. Fortalezas de la Competencia

Innovaciones y Tecnologia: Identifica las innovaciones tecnoldgicas y las
ventajas que los competidores tienen en sus productos o servicios.

Reputacion y Marca: Examina la reputacion y el reconocimiento de la marca
que tienen en el mercado.

b. Debilidades de la Competencia

Areas de Mejora: Identifica areas en las que los competidores podrian estar
fallando o donde su oferta es deficiente.

Retroalimentacion de Clientes: Analiza las criticas y comentarios negativos
sobre los productos o servicios de los competidores para identificar
debilidades.



5. Evaluacion de Oportunidades y Amenazas
a. Oportunidades en el Mercado

o Tendencias del Sector: Identifica tendencias emergentes en tecnologia e I1A
que los competidores podrian no estar aprovechando completamente.

o Necesidades No Satisfechas: Busca necesidades del mercado que no estén
siendo bien atendidas por los competidores.

b. Amenazas

e Cambios en el Mercado: Examina posibles amenazas como nuevas
tecnologias, cambios en la regulacion, o movimientos estratégicos de los
competidores.

e Innovaciones: Considera la posibilidad de que los competidores estén
desarrollando nuevas innovaciones que podrian impactar tu posicionamiento.

6. Crear un Informe de Analisis Competitivo
a. Resumen de Hallazgos

¢ Puntos Clave: Resume los puntos clave de la comparacion, incluyendo las
fortalezas y debilidades de tus competidores.

e Comparaciones: Incluye una tabla comparativa si es util para visualizar
claramente coémo te posicionas frente a la competencia.

b. Estrategias y Recomendaciones

o Diferenciacién: Basado en el andlisis, define como puedes diferenciar tu
oferta para captar una mayor cuota de mercado.

e Mejoras: Desarrolla un plan para abordar las debilidades identificadas y
aprovechar las oportunidades.

Ejemplo Practico

Supongamos que estas desarrollando una plataforma de IA para el analisis
predictivo en el sector retail.



Identificacion de Competidores:

o Directos: Empresas como DataRobot, RapidMiner.

o Indirectos: Herramientas de Bl como Tableau o Power BI.
Evaluacion de Productos:

o Caracteristicas: Comparar los modelos predictivos, integracidon con
otros sistemas y facilidad de uso.

o Precios: Examinar los modelos de precios y los planes ofrecidos por
cada competidor.

Estrategias de Marketing:

o Canales: Analizar si utilizan marketing de contenido, SEO, publicidad
pagada, etc.

o Mensajes: Revisar como comunican los beneficios de sus soluciones.
Fortalezas y Debilidades:
o Fortalezas: Innovaciones en IA, reputacion en el mercado.

o Debilidades: Dificultades en la integracién, falta de soporte en ciertos
mercados.

Oportunidades y Amenazas:

o Oportunidades: Aumento en la demanda de anélisis predictivo en
retail.

o Amenazas: Nuevas startups con tecnologias emergentes.
Informe y Estrategias:
o Resumen: Comparacion de caracteristicas y precios.

o Estrategias: Ofrecer caracteristicas unicas no disponibles en la
competenciay mejorar el soporte al cliente.



