BENCHMARKING

Para crecer, debemos
compararnos con los mejores
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Analisis por matrices


http://www.google.com.pe/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=f86S4EjaBYWhcM&tbnid=dQ0NVZLntS5ekM:&ved=0CAUQjRw&url=http://bestpracticehub.com/business-benchmarking-tools/&ei=rdRdUqTUBYqd2gX43oGQBA&bvm=bv.54176721,d.b2I&psig=AFQjCNGNTLzTgzNNim3yfjxxxeSC745Pkg&ust=1381967251967822
http://www.google.com.pe/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=f86S4EjaBYWhcM&tbnid=dQ0NVZLntS5ekM:&ved=0CAUQjRw&url=http://bestpracticehub.com/business-benchmarking-tools/&ei=rdRdUqTUBYqd2gX43oGQBA&bvm=bv.54176721,d.b2I&psig=AFQjCNGNTLzTgzNNim3yfjxxxeSC745Pkg&ust=1381967251967822

Benchmarking

MATRIZ DE ANALISIS
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Marketing Mix
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Ambev
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Bermudas
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Observacion
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Benchmarking:

MATRIZ DE RESULTADOS
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Benchmarking:
MATRIZ DE ESTRATEGIAS

OPORTUNIDADES AMEMAZAS
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EJEMPLO: MATRIZ DE ANALISIS DE UNA EMPRESA DE CERVEZA CASERA

Marketing Mix Producto Precio Plaza Promocion
- y < O .l @ : : y = '. '
IS 3d
Backus 10| 8 10 8 . 10| 10| 10| 6 9 - | 10] 8
Ambev 8 - 10| 8 8 -
Ajegroup 71818 5 - 8166 6 -
Fortaleza/ Debilidad| D | - | - | F| D D F D FlF D|D|D D|D|F|D F|D

* Encuesta realizada a consumidores




: UR A DJEDB DJAYD
1 |Volumen Sabor
2 |Grado Alcoholico Cartera de productos
3 |Ingredientes Vencimiento
4 [Envases Marca
5 |[Empaque Eslogan
6 [Servicios anadidos Logo
7 |Medios de Pago Prestigio
8 |Ubicacién de planta Precios de mercado
9 |Publicidad Virtual Transporte
EJEMPLO. MATRIZ DE 10 [Publicity Canales de distribucién
° 11 [Puntos de venta Ruta
RESULTADOS DE UNA . Ruteo
13 Publicidad Visual
EMPRESA DE CERVEZA 14 Publicidad TV
15 Publicicdad Radio
CASE RA 16 Publicidad escrita
17 Activaciones especificas
18 BTL
19 Relaciones publicas
20 Fuerza de ventas
21 Merchandising
: OPOR DAD A AZ/
o L. L, Agresividad de mercado estimula cambios en las
Crecimiento econdmico de laregién .,
1 conductas de compra de los jovenes
2 [Nivel de empleabilidad pleno de laregién Aparicidon de nuevos competidores de poder
3 |Alto nimero de jovenes laborando en la regidn Proyeccidnes econdmicas evidencian desaceleracion
Reducida oferta de entretenimiento nocturna en la |Incremento de consumo de bebidas alcohdlicas en
4 |regién jovenes de nuevas categorias de productos
Aparicidon de numerosas propuestas de
entretenimiento nocturna en el pais (agrupaciones |Presidn a proveedores por empresas de poder
5 [musicales, programas tv, imitacion, etc)




EJEMPLO: MATRIZ DE ESTRATEGIAS DE UNA EMPRESA DE CERVEZA CASERA

FORTALEZAS

Volumen

Grado Alcoholico
Ingredientes
Envases

Empaque
Servicios anadidos
Medios de Pago
Ubicacion de planta
Publicidad Virtual
Publicity

Puntos de venta

OPORTUNIDADES

a |Crecimiento econdmico de laregién

b |Nivel de empleabilidad pleno de laregidn
Alto numero de jovenes laborando en laregidn

d |Reducida oferta de entretenimiento nocturna en laregion

Aparicion de numerosas propuestas de entretenimiento
e [nocturnaen el pais (agrupaciones musicales, programas tv,
imitacion, etc)

FORTALEZAS - OPORTUNIDADES

Aprovechar la reducida oferta de entretenimiento nocturna de la
region paraingresar en el mercado de jovenes laborando
aprovechando la propuesta de producto de la empresa (volumen,
ingredientes, grado alcohdlico, envases, servicios, etc) formando
asi una barrera de entratada a la competencia. (1,2,3,4,5,6,d, e)

Fomentar el consumo de jovenes que se encuentran laborando,
mediante el uso de herramientas virtuales y medios de pago
utilizados para asegurar el segmento (7,9,11, b,c)

AMENAZAS

Agresividad de mercado estimula cambios en las
conductas de compra de los jovenes

b [Aparicion de nuevos competidores de poder
Proyeccidnes econdmicas evidencian desaceleracior
Incremento de consumo de bebidas alcohdlicas en
jovenes de nuevas categorias de productos

e |Presidn a proveedores por empresas de poder

FORTALEZAS - AMENAZAS

Incrementar la cartera de productos hacia nuevas
categorias de consumo del segmento de mercado
aprovechando la ubicaciéon de local, medios de pagoy
servicios anadidos de la empresa. (6,7,11,d)

Aprovechar el punto de venta para desarrollar una
barrera de entrada a nuevos competidores (11,b)
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DEBILIDADES

Sabor

Cartera de productos
Vencimiento

Marca

Eslogan

Logo

Prestigio

Precios de mercado
Transporte

Canales de distribucidon
Ruta

Ruteo

Publicidad Visual
Publicidad TV
Publicicdad Radio
Publicidad escrita
Activaciones especificas
BTL

Relaciones publicas
Fuerza de ventas
Merchandising

Ne OPORTUNIDADES

a |Crecimiento econdmico de la regién

b [Nivel de empleabilidad pleno de la regidon
Alto numero de jovenes laborando en la regién

d |Reducida oferta de entretenimiento nocturna en laregidn

Aparicién de numerosas propuestas de entretenimiento
e |nocturna en el pais (agrupaciones musicales, programas tv,
imitacion, etc)

DEBILIDADES - OPORTUNIDADES

Incrementar la cartera de productos para poder aprovechar el
crecimiento de laregidon (1,2, a)

Incrementar la propuesta de comunicacidon de la empresa para
llegar ainlfuir en el importante mercado de jévenes laborando
enlaregion (13,14,15,16,17,18,20,c)

N¢e AMENAZAS

Agresividad de mercado estimula cambios en las
conductas de compra de los jovenes

Aparicién de nuevos competidores de poder

c |Proyeccidnes econdmicas evidencian desaceleracidon
Incremento de consumo de bebidas alcohdlicas en
jovenes de nuevas categorias de productos

e |Presidén a proveedores por empresas de poder

DEBILIDADES - AMENAZAS

Incrementar la propuesta de comunicacion de la empresa
para enfrentar la agresividad de mercado existente en
otras categorias (13,14,15,16,17,18,20,a)

Desarrollar nuevas estrategias de plaza para incrementar
el N2 de canales de distribucién y asegurar un volumen
de ventas ante la desaceleraciéon econémica proyectada

(9,10,11,12,c)




Aprovechar la reducida oferta de
entretenimiento nocturna de la region

EJEMPLO: para ingresar en el mercado de
clientes jovenes laborando
ESTRATEGIA ELEGIDA aprovechando la propuesta de

producto de la empresa (volumen,
Ingredientes, grado alcohalico,
envases, servicios, etc) formando asi
una barrera de entrada a la
competencia. (1,2,3,4,5,6,d, e)




