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ESTRUCTURA DE LA CLASE

1. ¿Qué es y para qué sirve 
benchmarking?

2. Tarea semanal



PROBLEMÁTICA



¿CÓMO CONOCES TU COMPETENCIA?

1.¿Quién es tu competencia (nombres de marcas)?

2.¿Quiénes son clientes de tu competencia en redes?

3.¿Cuáles son las tres estrategias principales de tus competencia? 

4.¿Qué te diferencia de tu competencia en redes?

5.¿Cuáles son las ventajas competitivas de tu competencia en redes?

6.¿Cuáles son las debilidades de tu competencia en redes?



¿Quién es tu competencia y quién eres tu dentro de 
ellos?



Celeste

Morado

Tu

Naranja

Amarillo

Verde

Al realizar el análisis vas a saber: 
¿Quiénes son y por qué?



¿Dónde estás tú dentro de tu 
competencia?





¿QUÉ ES EL BENCHMARKING?



Analice para comprender a la competencia y sus estrategias.



¿CUÁL ES OBJETIVO DEL BENCHMARKING?



Innovar, evolucionar, mejorar y diferenciarse.



¡CÓMO 
LOGRARLO!
Innovación, evolución, mejoramiento y diferenciación



N°1 Aciertos y Errores de la competencia



https://www.facebook.com/tanachocolateria/ https://www.facebook.com/amazonachocolate/



https://divinum.com.pe/productos/marca/tana?fbclid=IwAR2Zr_tT5h2jkxFpSgyY9OMrgGszMt6E7pNG7fxdCezDmjBapsgVebO2_x8



https://www.facebook.com/exotic.pe/

¿ Como comprar?
¿ Quien contesta?
¿ Para que publicar algo que no puedes vender?



N°2 Conocernos
Tener una visión más amplia de nuestra industria, así como de nuestros 
clientes en cuanto a sus preferencias/tendencias, sus necesidades, sus 
gustos…



4,706 personas siguen esto

2,182 personas siguen esto

2,753 personas siguen esto

614 personas siguen esto

614.. personas siguen esto

https://www.facebook.com/PangoaOrganic











http://www.compadre.pe/





N°3 Inspirarnos
Conocer a la competencia no significa que tengamos que copiar su 
estrategia si vemos que tienen éxito, sino que nos tiene que servir de 
inspiración para poder hacer algo que, dentro de lo que está funcionando, 
nos diferencie.





Fondo solido.



Post con mariposa: 

Identidad

diferenciación







https://www.facebook.com/divinumperu/







Te invito?
Un 
cappuccino..
t.952256389



Te invito?
Un Americano 

caliente..
t.952256389



https://www.instagram.com/p/CJBvxRkhQwd/https://www.youtube.com/watch?v=_l1oscfnO00

https://www.instagram.com/p/CJBvxRkhQwd/
https://www.youtube.com/watch?v=_l1oscfnO00


N°4 Anticiparnos

Conociendo las estrategias de nuestros competidores, nos 
podría dar luz para poder adelantarnos a ellos, o sino al menos, 
poder estar a la misma altura.



Deportistas, pasteleras, 

mujeres jóvenes de clase a, 

luchadores por igualdad.

¿Cómo son?

Clientes de tu competencia

¿Quiénes son?



Deportista

Blogger
Luchadora



Luego de 124 años de experiencia, 

llegó el momento de presentar: 

D'Onofrio Reserva.

Nueva línea Premium de chocolates 

elaborados con la más fina selección 

de ingredientes y cacao 100% 

peruano.

https://youtu.be/7kjkg9iB7qU



https://divinum.com.pe/inicio#





N°5 Analizarnos
¿Tenemos estrategias competitivas?

¿Estamos llegando a los mismos nichos de mercado?

¿Utilizamos políticas de fidelización que nos aseguren que nuestros 
clientes vuelvan a nosotros?



¿Tenemos estrategias competitivas?



¿Estamos llegando a los mismos nichos de mercado?



¿Utilizamos políticas de fidelización que nos aseguren que nuestros clientes vuelvan a nosotros?





N°6 Posicionarnos

¿Podemos llegar a más gente?

¿Ampliar presencia digital?

¿Cómo podríamos comunicar

de forma diferente?

Posicionamiento

Ejecución

Conocimientos 
curso NCBA

Análisis de 
competencia



N°7 Mejorar



Estrategias de creación de relaciones de largo plazo



Buscar océano azul



Contar historias



Herramentas que pueden ayudar

Google, búsqueda de keywords

Google Trends

Adword Preview Tools

SEMrush

Spyfu



PRÁCTICA
Analizar qué hace la competencia en redes 

sociales y como se posiciona en la web



OBJETIVO

✓ Entender quien es tu competencia.

✓ Como se posiciona, calidad de material que suben, cual es efecto.

✓ Cuales son sus ventajas, debilidades, estrategias, actividades de comunicación o promoción.

✓ Eso te va ayudar a elaborar tus estrategias y diferenciarse en redes y web.

✓ Aplicaras lo mejor que encuentras y no repetirás los mismos errores de tu competencia.

✓ En el futuro vas a controlar y clasificar a tu competencia continuamente.



TRABAJO FINAL DE ENTREGA

1. La lista de tu competencia  (documento Excel)

2. Análisis de su posicionamiento y actividades en web 
(documento de presentación power point)



¿CÓMO HACER?

1. Identifica quien es tu competencia.

2. Realiza la lista de tu competencia,  pon su nombre, página 
web, redes sociales, plataformas de venta (el trabajo  se debe 
de presentar en Excel).

3. Realiza el análisis de su posicionamiento y actividades en la  
web (informe de trabajo, presentar en power point)



NOMBRE

COMPETENCIA DIFERENCIACIÓN WEB FACEBOOK INSTA

TIKTOK

LINKEDIN

Nombre resumen enlace enlace enlace enlace

LISTA DE COMPETENCIA EN EXEL



Análisis visual

1. Nombre de competidor.

2. Productos (que ofrece a sus clientes).

3. Como se posiciona o estrategias .

4. Su ventaja competitiva, valor agregado, o su diferenciación.

5. Su debilidad o errores.

6. Resumen de análisis de redes y web.

7. Como o que aplicaría para tu marca.

➢ Analizando página web y redes de tu competencia, has un screnshot de pantalla de:

1. Buscador en google 

2. Web pagina 

3. Facebook

4. Instagram

5. Linkedin, tiktok, YouTube, otro



EJEMPLO



1.NOMBRE: CACAOCACAO SUYO

2.Productos que ofrece: chocolate de origen, chocolate con leche.

3.Posicionamiento: el chocolate de origen de diferentes variedades reconocido fuera y con premios internacionales 

que venden en tiendas físicas en todo Perú.

Estrategia: sólo vender

4.Ventaja: Premios internacionales, diferentes origines, mantienen la identidad gráfica.

Venden en diferentes tiendas reconocidas a nivel nacional

5.Debilidades: copy writing (contenido de textos); imágenes puros mockup - no provocan, no son reales. No hay 

material originario – la marca en redes esta lejana de realidad y esencia. Redes están manejados de agencia que no 

sepa de chocolate y agricultura.

Página web no tiene tienda online, no hay identidad historial, falta experiencia de viaje de visita.

No fideliza no despierta al interés, no enamora, no se diferencia.

6.Redes: corresponden a la identidad de web, venden productos indicando puntos de venta físico, no vende online; el 

gestión de redes activa; no describe en post; no hay imágenes originales (chocolate parece plástico) – no provoca;

WEB: Presenta los puntos de venta (clientes potenciales), no vende online.

7.Aplicar:

1. El premio como ventaja competitiva.

2. Comunicar con tiendas que esta en la lista y ofrecer producto.

3. En redes y web ayudar a clientes a comprar producto – indicando donde pueden encontrar en forma física o mejor 

vender sólo online (facilitando la compra porque no hay seguridad que comprará en la tienda).

4. Mantener identidad en web y en redes.

5. Usar imágenes originales, agregar texto descriptivo.

6. WEB, desarrollar la identidad historial, usar fotografía de buena calidad para lograr uniformidad.



1. BUSCADOR DE GOOGLE



2. GOOGLE BUSCADOR DE IMAGENES



3. PAGINA WEB 
1.Posicionamento: chocolate de origen de diferentes 
variedades más premiado del perú.
2.Productos: chocolate de origen.
3.Ventaja: premiado varias veces, reconocido.
4.Puntos de venta:





DEBILIDADES: 1. Los imágenes de baja calidad 
mezclados con imágenes óptimas (no transmite el 
origen de cacao).
2. Pagina web se percibe como no terminada. 
Descuidan parte de identidad de la historia.



4. ANALISIS DE ACTIVIDADES, MATERIAL COLGADO, SEGUIDORES EN FAN PAGE DE FACEBOOK



4. ANALISIS DE ACTIVIDADES, MATERIAL COLGADO, SEGUIDORES EN INSTAGRAM


