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Análisis Competitivo de Diferenciales
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El objetivo de este análisis es poder conocer en más detalle los competidores. La idea es lograr definir claramente el foco de la comunicación y el diferencial de cada competidor.

Es probable que algunos competidores no tengan coherencia en sus mensajes y le apunten a muchas cosas en su comunicación. Esto es una buena noticia, pues representa una oportunidad para capitalizar nuestro diferencial, sabiendo que tendrá poca resistencia. En otras palabras, el carente posicionamiento de los competidores, así como la falta de coherencia de sus mensajes, hace que la focalización de nuestro diferencial, la claridad en el mensaje y la coherencia en la ejecución, sobresalgan en una categoría dispersa.

Competidor 1

[bookmark: Texto10]Nombre del competidor:      

¿Cuál es el mensaje principal que comunica a su audiencia?
     

¿Cuál podríamos deducir que es el mercado objetivo al cual intenta llegar?
     

¿Qué vehículos de comunicación suele utilizar para darlo a conocer?
     

¿Es coherente en los diferentes puntos de contacto?
     

¿Qué percepción tienen los clientes de este competidor?
     


Competidor 2

Nombre del competidor:      

¿Cuál es el mensaje principal que comunica a su audiencia?
     

¿Cuál podríamos deducir que es el mercado objetivo al cual intenta llegar?
     

¿Qué vehículos de comunicación suele utilizar para darlo a conocer?
     

¿Es coherente en los diferentes puntos de contacto?
     

¿Qué percepción tienen los clientes de este competidor?
     


Competidor 3

Nombre del competidor:      

¿Cuál es el mensaje principal que comunica a su audiencia?
     

¿Cuál podríamos deducir que es el mercado objetivo al cual intenta llegar?
     

¿Qué vehículos de comunicación suele utilizar para darlo a conocer?
     

¿Es coherente en los diferentes puntos de contacto?
     

¿Qué percepción tienen los clientes de este competidor?
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