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R E D F L E X I O N  C O N S U L T O R E S ,  ¿ Q U I É N E S  S O M O S ?

3

A través de la Inteligencia Competitiva, el desarrollo de estrategias empresariales y nuestros productos 
personalizados, desde Redflexion ayudamos a pymes e instituciones a facilitar su toma de decisiones y que 

así alcancen el éxito en los mercados globales.



Comprender el 
Mercado

Inteligencia COmeptitiva



COMPRENDER EL 
MERCADO



* ANALIZAR ENTORNO
* SEGUIMIENTO DE TENDENCIAS
* CONOCER CLIENTE /DESEGMENTAR MERCADO
* ANALIZAR LA COMPETECIA 
* IDENTIFICAR cambios en canales
* LA COMPETENCIA DEJA RASTRO: 
Producto, Precio, Promoción y 
Distribución…

APRENDER A “TIRAR DE HILO”

¿CÓMO DIRIGIR MIS ESFUERZOS EN EL EXTERIOR?

GLOBALIZACIÓN

CADA MERCADO ES DIFERENTE Y TIENE UNAS DEBILIDADES Y UNAS NECESIDADES INSATISFECHAS, 
TENEMOS QUE SABER ATACAR ESAS DEBILIDADES PARA ATRAPAR AL MERCADO. 



CONOCER AL ASESIN@



LEGISLACIÓN

TECNOLOGÍA

CULTURA ECONOMÍA

POLÍTICA

ESTRUCTURA SOCIAL

CONSUMO

COMPETENCIA CLIENTES

DISTRIBUCIÓN

TENDENCIAS COMERCIALES

VISIÓN ESTRATÉGICA DEL MERCADO



¿Quién es mi 
competencia?

Inteligencia COmeptitiva



¿Quién es nuestra competencia?

ANTES DE FORMULARNOS ESTA PREGUNTA 
DEBEMOS TENER CLARO:

¿Dónde Estamos?

¿Hacia donde queremos ir?

¿Cómo llegaremos allí?



¿Dónde voy a vender? 

¿Quién es mi competidor real? 

¿Dónde obtener información? 



¿Qué hacen mis competidores? 
❑ Estrategia competitiva

❑ Estrategia de producto

❑ Estrategia de acceso al cliente

❑ Estrategia de distribución

❑ Estrategia de expansión internacional

❑ Estrategia de comunicación



¿CUÁL ES SU ESTRATEGIA COMPETITIVA?

⇒Intentar identificar qué posición ocupa la empresa dentro del mercado: líder,
seguidor, retador, especialista cliente (de qué clientes), especialista producto (qué
productos)….

⇒Definición de cuáles son sus ventajas competitivas, es decir, aquellas ventaja que
una empresa tiene respecto a otras empresas competidoras.

• Posición en el mercado: especialista
producto

• Ventajas competitivas: avanzados
sistemas de producción y una filosofía
de operación sustentada en altos
estándares de calidad.

• Estrategia: diferenciación

• Posición en el mercado:
líder

• Ventajas competitivas:
gran capacidad de
producción

• Estrategia. volumen

Ejemplo: estrategia competitiva de las empresas Cosmocel y Leili (dedicadas a la
producción de fertilizantes) dentro del mercado chino.





¿CUÁL ES SU ESTRATEGIA DE PRODUCTO?

⇒Evolución de su cartera de productos, desde los comienzos de la empresa.

⇒Productos más destacados de la empresa.

⇒Alguna línea/característica común en sus productos: calidad, económico,
instalación por el consumidor final, control remoto del proveedor, aspectos medio
ambientales, etc.

⇒¿Algún producto en particular para el mercado que se está estudiando?

⇒¿Alguna adaptación de sus productos o requerimientos específicos para el mercado
en cuestión?

⇒Imagen del producto. ¿Es relevante el aspecto exterior/ envase del producto, en la
estrategia comercial de la empresa?

⇒Servicios adicionales al producto. En caso de haberlos, cuales y los motivos que
pueden haber llevado a incorporarlos. ¿Se debe a algún aspecto en concreto del
mercado que se está estudiando?



¿CUÁL ES SU ESTRATEGIA DE ACCESO AL CLIENTE?
⇒ Con qué productos y a qué precios se está acercando al 
mercado. 

⇒ Cuáles son sus principales clientes.

OPERACIONES 
COMERCIALES DEL 
COMPETIDOR, POR 

CLIENTE

Ejemplo 1: clientes, canal, precios y productos
comercializados por la empresa italiana Marca
Corona (empresa cerámica) en India



¿CUÁL ES SU ESTRATEGIA DE ACCESO AL CLIENTE?

OPERACIONES 
COMERCIALES DEL 
COMPETIDOR, POR 

CLIENTE



¿CUÁL ES SU ESTRATEGIA DE ACCESO AL CLIENTE?

OPERACIONES 
COMERCIALES DEL 
COMPETIDOR, POR 

CLIENTE

Ejemplo 2: clientes, canal, precios y marcas
competidoras de la empresa italiana Baga
(fabricante de lámparas de gama alta) en Rusia



¿CUÁL ES SU ESTRATEGIA DE ACCESO AL CLIENTE?

OPERACIONES 
COMERCIALES DEL 
COMPETIDOR, POR 

CLIENTE



¿CUÁL ES SU ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN?

⇒Definición de las principales vías / canales de venta de la empresa en el mercado 
objeto de estudio.

• PRINCIPALES CLIENTES EN CADA
CANAL.

• PESO ESPECÍFICO DE CADA
CANAL EN LAS VENTAS TOTALES
DEL COMPETIDOR

Ejemplo: canal de distribución de la empresa italiana Baga
(fabricante de lámparas de gama alta) en Rusia



¿CUÁL ES SU ESTRATEGIA DE EXPANSIÓN INTERNACIONAL?

⇒Identificación de los países en los que está presente nuestro competidor.

⇒Estrategia de expansión en general: exportaciones puntuales, agentes comerciales,
establecimiento, socio local, distribuidor propio. Estrategia de expansión en el
mercado objetivo (en caso de ser distinta).

Ejemplo: estrategia de expansión internacional de las empresas italianas Gedy y Mod Design, dedicadas a la
fabricación de accesorios para baño.



¿CUÁL ES SU ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN?
Análisis de los principales recursos de la empresa para darse a conocer a sus
potenciales clientes.

Offline

⇒Marca. ¿Qué valores transmite la marca?, ¿tradición, modernidad?, ¿es un
elemento importante en la estrategia de comunicación de la empresa o está en un
segundo plano?, los valores que transmite ¿están en concordancia con la imagen que
tiene de la marca el consumidor?.

⇒ Catálogos y folletos promocionales.

⇒ Promociones, en el punto de venta o entre sus clientes directos.

⇒ Anuncios en medios de comunicación: revistas especializadas, televisión, radio,
etc.

⇒ Patrocinio de determinados eventos, asistencia a ferias, eventos sociales, etc.



Online

⇒Web. Breve análisis de la estructura de la web: lenguaje de programación (flash,
html, javascript, etc.), imagen de la web, estructura de los contenidos (clasificación de
los productos), aspectos más destacados de la web, utilización de metaetiquetas
(home y resto de páginas).

⇒Utilización de estrategia SEO. Tipo de enlaces a los que está suscrito.

⇒Utilización de estrategia SEM. Grado de utilización de las redes sociales y demás
comunidades para darse a conocer a sus potenciales clientes.

¿CUÁL ES SU ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN?



ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN ACTUAL…



MAPAS DE PROXYS

Inteligencia COmeptitiva
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Usos empresariales de la navegación mediante web proxy

•Navegación anónima para el rastreo de competidores

•Acceso a fuentes de información restringidas por zona geográfica

•Análisis de marketing a través de Internet

• Información sobre precios

•SEO

•SEM
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¿Qué son los Web Proxy?

• Servidores que funcionan como puentes o intermediarios en internet para acceder a páginas web con algún tipo de restricción.

• Algunos tipos de bloqueo o censura a determinados sitios o páginas web de internet se deben a cuestiones de seguridad u optimización de recursos 

(como ocurre en centros de trabajo, escuelas, puntos de acceso público, etc.) o a discriminación de usuarios por su origen o zona geográfica de 

procedencia en base a la IP utilizada para conectarse.

• Estos servicios permiten enmascarar la IP originaria usando la proporcionada por el Proxy como si accediéramos desde otra máquina permitiendo, en 

muchos casos, una navegación anónima.



- 28 -

¿Qué son los Web Proxy?

• Ventajas

✓ Acceso a sitios restringidos o bloqueados.

✓ Navegar anónimamente, ocultando o enmascarando  tu 

dirección IP (la que revela el punto de entrada a Internet 

utilizada para rastrear comunicaciones)

✓ Rastrear y monitorizar elementos con información de usuarios 

de páginas web como cookies, anuncios o contenido dinámico 

(JavaScript, applets Java y controles ActiveX).

✓ Suelen ser servicios gratuitos

• Desventajas

✓ Ralentizan mucho la navegación

✓ Problemas serios de inseguridad en según qué páginas web y 

niveles de profundidad.

✓ A través de ellos las descargas están limitadas a unos pocos MB 

(cuando no se está seguro de la fuente se recomienda no 

descargar nada)

✓ No todos los recursos presentes en las paginas web están 

disponibles (p.ej.: bases de datos de acceso restringido)
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Tipos de Web Proxy que existen en internet
• Proxy Web basado en software

• Programa que se ejecuta del lado del servidor, como CGIProxy, PhProxy, Glype, etc.

• Proporciona todo lo necesario para ocultar tu dirección IP y navegar anónimamente, solo visita la página principal con el navegador web e introduce la dirección a la 

cual se necesita acceder.

• No hay necesidad de descargar, instalar software, ni volver a configurar la conexión del equipo.

• No permite acceder a páginas HTTPS o de protocolos seguros.

• Algunos servicios son lentos y pueden producir errores, pero son populares, numerosos, y fáciles de usar.

• Proxy abierto
• Servidor proxysde tipo HTTP o SOCKS.

• Requiere modificar la configuración del navegador o la conexión del equipo para poder de utilizarlos.

• Compatible con casi todas las páginas web, incluidas las que utilizan protocolos seguros.

• Inseguro. Suele ser utilizado para ciertas actividades ilegales.

• Redes de Proxy
• Permiten a sus usuarios comunicarse entre sí de forma anónima (Freenet I2P, JAP, TOR) al contar con capas de cifrado ("enrutamiento cebolla") y la creación de redes 

peer-to-peer.

Según cómo manejan de la información del usuario:
• Proxy transparente: No oculta la información IP de los clientes. Su objetivo no es proporcionar anonimato sino servir de punto de acceso común a Internet para varios 

equipos.

• Proxy anónimo simple: No oculta que se está utilizando un proxy, pero evita desvelar la IP real del cliente.

• Proxy ruidoso: Son similar al anterior con la salvedad de que en vez de mostrar su dirección IP, muestrauna generada aleatoriamente.

• Proxy de alto anonimato: es el más sofisticado. Oculta el hecho de que se esté utilizando un proxy para realizar la petición. Solo muestran su IP en la cabecera, por lo que no 

es posible saber que se está utilizando un proxy.
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Tipos de Herramientas
• Proxy basado en web

• Se accede con el navegador web a sitios que prestan este servicio y se introduce la dirección web que se quiere visitar.
• No permite la navegación en sitios que usen SSL (el protocolo HTTPS para navegación segura), o donde sea necesario autentificarse con usuario 

y contraseña.

• Servidor proxy HTTP
• Similar al anterior, pero en este caso es necesario configurar manualmente  el proxy en el navegador con la dirección IP del proxy. 
• Así tecleamos directamente en el navegador la página a la se quiere acceder. 
• No permite la navegación en sitios que usen SSL (el protocolo HTTPS para navegación segura), o donde sea necesario autentificarse con usuario 

y contraseña.

• Aplicaciones para acceder a un proxy
• Programas que se descargan e instalan en el equipo que dan la opción al navegador de escoger una IP que pertenezca a otro país.
• Normalmente son de pago.
• Solo disponibles para los servicios que se acceden con el navegador.

• Servicios VPN
• Es la opción más avanzada y segura. 
• Son de pago.
• Ofrecen una dirección IP diferente, en algunos casos compartida o única.
• Además de para la navegación web, también sirven para aplicaciones de mensajería (chat), clientes de email, etc.
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Herramientas. Lista de proxys

http://hidemyass.com/proxy-list/

http://hidemyass.com/proxy-list/


Mapa de Competidores

SIGUIENDO EL RASTRO DE LA COMPETENCIA

Vino en Rusia



Competidor: BOTTER CASA VINICOLA

SIGUIENDO EL RASTRO DE LA COMPETENCIA
Vino en Rusia



Operaciones Comerciales: BOTTER CASA VINICOLA

SIGUIENDO EL RASTRO DE LA COMPETENCIA
Vino en Rusia



Operaciones Comerciales: BOTTER CASA VINICOLA

SIGUIENDO EL RASTRO DE LA COMPETENCIA

Vino en Rusia



Operaciones Comerciales: BOTTER CASA VINICOLA

SIGUIENDO EL RASTRO DE LA COMPETENCIA

Vino en Rusia



ANÁLISIS ESPECÍFICO DE LA COMPETENCIA

PROFUNDO: 

 COMPETIDOR A A ANALIZAR: BAGA
 SECTOR: ILUMINACIÓN
 MERCADO: RUSIA
 HERRAMIENTA: OPERACIONES



ANÁLISIS ESPECÍFICO DE LA COMPETENCIA



 COMPETIDOR A A ANALIZAR: PORCELANOSA
 MERCADO: RUSIA
 HERRAMIENTA: GOOGLE

BÁSICO: 

ANÁLISIS ESPECÍFICO DE LA COMPETENCIA



¿QUÉ ES UN MARKETPLACE?



¿ Q U É  E S  U N  M A R K E T P A L C E ?  

Los Marketplaces son plataformas que ponen en contacto a vendedores y compradores. Estas
plataformas permiten a las empresas acceder a un gran número de potenciales clientes a los que sería
difícil acceder desde su propia página web.

Podríamos decir que un Marketplace es el equivalente digital a un centro comercial. 

¿Por qué han crecido tanto los Marketplaces?

A todos los internautas nos gusta estar bien informados sobre los
productos antes de decidirnos a comprarlos y los Marketplaces se han
convertido en una poderosa fuente de información sobre los productos
que queremos comprar.
La misma comodidad que ofrecen los centros comerciales offline, en los
que encuentras prácticamente de todo, la tienen los Marketplaces, pero
con la gran diferencia de estar en la red.



¿QUÉ TIPOS DE
MARKETPLACES EXISTEN?



¿ Q U É  T I P O S  D E  M A R K E T P L A C E S  E X I S T E N ?

Existen diferentes tipos de Marketplace dependiendo de su especialización. 

Esta especialización puede ser según el tipo de producto / servicio que trabajan, según al perfil de 
cliente al que van dirigido, según su modelo de distribución, etc.

Marketplace 
Retailers B2C

Marketplace 
verticales B2C

Marketplace 
horizontales B2C



¿ Q U É  T I P O S  D E  M A R K E T P L A C E S  E X I S T E N ?

MARKETPLACE HORIZONTALES B2C

Son aquellos que no están especializados en la venta de productos de un sector, sino que 
ofrecen una gran variedad de productos que aumenta en función de las crecientes 
necesidades de los clientes.

La web de Amazon crece año tras
año, registra 5,7 billones de
visitantes al mes, y dispone de un
catálogo de productos a
disposición del consumidor que
registra más de treinta categorías.
Por si queda alguna duda al
respecto, hoy en día Amazon
dispone hoy en día de 400
millones de productos distintos.

Desde su lanzamiento en 1999 la
compañía no ha dejado de crecer y de
expandirse internacionalmente.
Actualmente podemos encontrarla en
más de 225 países alrededor del
mundo, y sus cifras no dejan de crecer
año tras año. Los resultados son claros:
Alibaba cuenta con 700 millones de
usuarios activos alrededor del mundo,
de los cuáles 636 millones son
consumidores activos anuales en el
mercado minorista chino..



¿ Q U É  T I P O S  D E  M A R K E T P L A C E S  E X I S T E N ?

Son aquellos que están especializados en la venta de productos de un sector, por lo que
su oferta va dirigida a un segmento concreto de potenciales clientes.

MARKETPLACE VERTICALES B2C

https://www.rapnet.com/


¿ Q U É  T I P O S  D E  M A R K E T P L A C E S  E X I S T E N ?

En este tipo de marketplace un vendedor profesional o empresa online ofrece sus
bienes y servicios a sus clientes, que, en este caso, son los consumidores o usuarios
finales. Este tipo de Marketplace podría ser clasificado a su vez en horizontal o vertical.

MARKETPLACE B2C



¿ Q U É  T I P O S  D E  M A R K E T P L A C E S  E X I S T E N ?

Son aquellas plataformas que se dedican a conectar a empresas. Es decir, están
dedicadas a la venta de productos y/o prestación de servicios entre empresas. Al igual
que los Markeplaces B2C, estos pueden ser horizontales, verticales, pure players, etc.

MARKETPLACE B2B



¿ Q U É  T I P O S  D E  M A R K E T P L A C E S  E X I S T E N ?

En este caso, la plataforma facilita las relaciones comerciales entre consumidores,
ayudándoles a encontrarse, a comunicarse y a exponer y encontrar los productos que
quieren comercializar.

MARKETPLACE C2C



¿ Q U É  T I P O S  D E  M A R K E T P L A C E S  E X I S T E N ?

El mercado Business To Government (B2G) conecta a empresas privadas y públicas con
agencias gubernamentales a través de ofertas gubernamentales, RFP y contratos a
plazo.

MARKETPLACE B2G



LOS BENEFICIOS DE VENDER 
EN MARKETPLACES



L O S  B E N E F I C I O S  D E  V E N D E R  E N  M A R K E T P L A C E S

Volumen de ventas Ecommerce 2019 



L O S  B E N E F I C I O S  D E  V E N D E R  E N  M A R K E T P L A C E S

Volumen de ventas Ecommerce 2019 



L O S  B E N E F I C I O S  D E  V E N D E R  E N  M A R K E T P L A C E S

A nivel mundial, más del 50% de las ventas de comercio electrónico se realizaron a 
través de Marketplaces en 2019, contribuyendo $ 2.18 trillones a la economía cada 

año. Se pronostica que crecerá dramáticamente en los próximos 5 años, a medida que 
más empresas adopten estas plataformas como su canal habitual de distribución para 

las ventas de internet.

Fácil acceso a miles  de clientes
(cross-border)

Mejora de imagen y visibilidad

Costes menores que tienda propia

Acceso gratuito a numerosas 
herramientas marketing

Soluciones logísticas

Sin inversión para testear 
nuevos mercados



L O S  B E N E F I C I O S  D E  V E N D E R  E N  M A R K E T P L A C E S

1 TAOBAO $ 538 billones CHINA

2 TMALL $ 472 billones CHINA

3 AMAZON $ 339 billones EEUU

4 JD.COM $ 295 billones CHINA

5 EBAY $ 90 billones EEUU

Los Marketplaces líderes en 2019



Especialización / Nicho

Propuesta única de valor

Segmentación
Nuevos canales
Competidores
Conocimiento del cliente
Tendencias

Competencia estratégica
Diferenciación
Configuración única de actividades
Mensaje único y contundente
Modelo de negocio adaptado

Visión estratégica de los mercados.



Aprender a competir de 
manera diferente

Ver donde los demás no ven.
Anticipar las tendencias.
Gestionar la innovación.
Adaptarse en la era de la globalización.

Visión estratégica de los mercados.
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GRACIAS POR SU ASISTENCIA



                                    

                            


