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INTRODUCCION

El tema eneste trabajo de grado es el analisis de competencia, los procesos que se gestionan y
estrategiasempleadas en el posicionamiento de un producto, servicio o0 marca asi mismo se busca
conocer como ha sido la experiencia en la busqueda de impactar el mercado en cada una de las

compafiias seleccionadas.

Para el desarrollo dela investigacion se hizo necesario llevar a cabo una investigaciontanto
documental como de indagacidnen distintos libros, textos y paginas web que fueron consultados
para profundizar en la historia de cada una de las trescompafiiasseleccionadas Microsoft, Apple y
Google se convierten en el objeto de investigacion porque son compafiias que desde su creacion
han competido por ser pioneras en el mercado de la tecnologia, ademas durante su constante
crecimiento el publico objetivo cautivado por cada empresa ha ido creciendo y las compafiias

impactan y revolucionan con algunos productos que lanzan al mercado.

Elementos como los ingresos, las ganancias, pérdidas y niveles de competitividad se convirtieron
en factores de la investigacion realizada, teniendo en cuenta que el mundo del marketing y de la
tecnologia se presenta un nivel de competitividad constante el cual cada empresa debe identificar
oportunamente para desarrollar procesos y estrategias que ayuden al posicionamiento de su marca

Para conocer los contextos historicos de Apple, se consultd el texto “La gran manzana” 10 claves
del éxito de Apple escrito por Leandro Zanoni y un estudio realizado denominado “Analisis
estratégico de la compafiia Apple por el autor Pablo AnsedeEspifieira, posteriormente seinvestigd
la historia de Microsoft retomada de su pagina principal y de algunos documentos que
recopilaban informacionde cada afio, igualmente se hizo con la empresa Google quien maneja

descriptivamente las creaciones e innovaciones que han surgido desde su fundacién hasta hoy.

Teniendo en cuenta lo anterior sedio inicio al desarrollo del tema del texto de la Universidad
Harvard Business Review “Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia”
escrito por Michael E Porter, este texto ofrece una serie de herramientas importantes que se

deben tener en cuenta para llevar a cabo el cumplimiento de los objetivos en una compafiia.




Para cumplir con los objetivos de la investigacion es importante explicar el proceso para realizar
un analisis de competencia pues dentro de este se analizan elementos y herramientas de
marketing, a través del analisis de competencia se puede aplicar para cualquier comparfiia, a
medida que se va desarrollando la investigacion se van dando a conocer los elementos que hacen

parte de un analisis de competencia.

La investigacion aportard y guiard el proceso que se debe llevar a cabo cuando una compafiia
presenta competidores, asi mismo presenta una serie de conceptos que se manejan dentro del

marketing, para facilitar la comprension del lenguaje constante que se emplea.

Dentro de las herramientas de investigacion utilizadas se encuentra la entrevista y la encuesta,
con los cuales se buscO obtener resultados cuantitativos y cualitativos teniendo en cuenta su
contexto historico y constante evolucion, las compafiias que se escogieron para esta investigacion
son Microsoft, Apple y Google reconocidas como 3 empresas competitivas a nivel del mercado

tecnoldgico.

Con lo anterior se quiere demostrar que la comunicacién es transversal en diferentes contextos y
areas, la Universidad Santo Tomas al formar profesionales basandose en el humanismo permite
que los comunicadores conozcan las diferentes herramientas y procesos que llevan a gestionar la

paz como elemento primordial en las acciones que continuamente se llevan a cabo.

Esta vision y conocimiento de la importancia de la paz en la comunicacién que gestionamos se
fundamenta a partir de teorias y practicas aplicadas en los maltiples ambientes laborales en los

cuales los comunicadores se encargan de mantener y nivelar la comunicacion como herramienta.

Finalmente este trabajo aporta y complementa los conocimientos de aquellos que deciden realizar
un analisis de competencia o que simplemente quieren conocer acerca de la competitividad que

presentan empresas que se debutan el liderazgo en el mercado de la tecnologia.
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1. CAPITULO: ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS Y CONTEXTO
INSTITUCIONAL

En el siguiente capitulo se conocen los diferentes contextos a nivel institucional e historico de
cada compafiia, teniendo en cuenta los niveles de competitividad que estas han presentado dentro
del mercado tecnoldgico y los diferentes avances que han presentado para el posicionamiento de
su marca frente a las demas compafiias que presentan los mismos servicios y algunos de los

mismos productos.

La competitividad ha sido relativa entre Microsoft, Apple y Google pues cada empresa busca
innovacion e impacto tanto dentro de su publico objetivo como dentro de los nuevos mercados
que han ido abordando. La prestacion de servicios y productos han cautivado poco a poco a
nuevas personas que quieren estar a la vanguardia de la tecnologia y esto aporta a cada compafiia

el aumento de nuevos ingresos.

1.1.CONTEXTO INSTITUCIONAL

Para comprender el estado de las compafiias es importante conocer la historia y antecedentesde
las organizaciones Microsoft, Apple y Google con el fin detener una contextualizacion, al
conocer puntualmente lo que sucede con cada empresa y ayudar a evidenciar sucompetitividad.

En la historia empresarial se han presentado grandes rivalidades entre compafiias de referencia:
Coca-Cola vs Pepsi, Nike vs Adidas, Ford vs General Motors, McDonals vs Burguer King... etc.
Sin embargo, la que esta resultando mas mediatica en los Gltimos afios es quiza la protagonizada
por las dos corporaciones tecnoldgicas por excelencia: Microsoft y Apple debido a la
competitividad por ser los lideres del mercado tanto en software como en hardware, desde su
fundacion las batallas por cautivar cada vez mas pablico y aumentar sus ingresos son constantes,
con Microsoft todo empezé el 4 de Abril de 1975, afio en el que se funda la compafiia®. En menos
de 12 meses, el 1 de Abril de 1976, entr6 en escena la compafiia de la manzana. Al principio,

Apple y Microsoft no jugaban exactamente en el mismo sector, pero una cuidada estrategia de

1ZANONI, Leandro. La gran manzana” 10 claves del éxito de Apple. Buenos Aires. (2012) Contenido sobre
investigacion de Apple. Contenido disponible en: http://www.xente.mundo-r.com/ansede/APPLE.pdf



http://www.xente.mundo-r.com/ansede/APPLE.pdf

esta Ultima, acompafiada de una serie de artimafias empresariales, hizo que ambas compafiias

pasaran a ser competidoras directas en el afio 1978.

Google creada en 1996 con el fin de convertirse en uno de los motores de bdsqueda mas
reconocidos en todo el mundo, nace como un proyecto de investigacion de la Universidad de
Stanford de dos estudiantes: Sergey Brin y Larry Page, esta compafiia es reconocida como las
mejores  del Netscape Netcenter, de acuerdo a lo anterior Microsoft se presenta como
competencia a través de su buscador Bing el cual como objetivo central estd en organizar las
busquedas de tal forma que cuando los usuarios naveguen sea fécil para el usuario. (Anexo

cuadro descriptivo de la historia de cada compafiia)

1.1.1Contexto Histérico

En este capitulo se realizara una contextualizacion histdrica a partir de cada una de las compafiias
seleccionadas para desarrollar un andlisis de competencia entre Microsoft, Apple y Google, es
fundamental conocer en este momento el posicionamiento y el desarrollo que tiene cada
compafiia desde su fundacion.

»Zes ademas el mayor fabricante

Microsoft reconocida como la “compaiiia mas valiosa del mundo
de software, y a partir del 2012 es dominante en el mercado tecnol6gico pues abarca sistemas

operativos en PC y Office Suite.

Apple identificada dentro del mercado tecnoldgico por su innovacion constante en productos de
tecnologia, desarrolla hardware, software y equipos electrénicos como Macintosh, Ipod,
Iphoneylpad, marca la diferencia al crear sus propios sistemas operativos y plataformas.

Google identificado como lo buscadores mas grandes “desde la fundacion de Google en 1998, la
empresa ha crecido hasta llegar a ofrecer servicios a cientos de miles de usuarios y clientes de

todo el mundo.” Su negocio son las basquedas y la publicidad.

2YCHARTS, Zacks. Capitalizacion de mercado Rankings: InvestmentResearch. Disponible en:
<http://www.eliax.com/index.cfm?post_id=7140> 2012

3MARTINEZ, Maria.El marketing online segiin Google.Disponible en: <http://www.linkeados.com.ar/el-marketing-
online-segun-google/>2012



http://www.eliax.com/index.cfm?post_id=7140
http://www.linkeados.com.ar/el-marketing-online-segun-google/
http://www.linkeados.com.ar/el-marketing-online-segun-google/

Para dar a conocer puntualmente qué ha sucedido durante la evolucién de cada compafiia desde
su fundacion, se realiz6 un cuadro afio por afio mostrando los lanzamientos e innovaciones que

Microsoft, Apple y Google han lanzado a su pablico. (Anexo)

1.1.1.1 Problema Comunicativo

En el mercado las empresas siempre estan compitiendo entre ellas para ganarse los clientes, la
competencia causa a las empresas que funcionen mas eficazmente produciendo algunos bienes y
servicios de alta calidad al precio mas econdémico posible. La competencia genera la actividad
empresarial y alienta a las nuevas empresas a entrar en el mercado al recompensar la eficiencia.
“En unas condiciones de mercado ideales, las empresas reaccionan de manera flexible y rapida a
las variaciones del mercado y a la constante entrada de nuevos agentes. La entrada de nuevas
compafiias constituye el estimulo necesario para el ajuste, al tiempo que la capacidad de las
empresas para ajustarse y la rapidez con que lo hacen constituye una medida de su eficacia y, por
afiadidura, de su competitividad”.*

De acuerdo a lo anterior, la competencia es uno de los ejes decisivos en este proceso de mercado,
pues a partir de las estrategias y desarrollo de las mismas se cumplen los objetivos y metas de las
compafiias, pues la supervivencia frente a los competidores es constante ante la necesidad de
buscar mayores beneficios.

La mundializacion y la liberalizacion, facilitadas por los rapidos adelantos de la tecnologia, han
creado una nueva dindmica de la competencia y, en ese proceso, hacen que los determinantes de
la competitividad sean mucho méas complejos.

En el marco del comercio internacional, la competitividad se define tradicionalmente en funcién
de los tipos de cambio, los costos y los precios, es por esto que la competitividad dinamica
asociada con la naturaleza cambiante de la competencia, que privilegia no solo la relacion entre
los costos y los precios, sino también la capacidad, a nivel de la empresa, de aprender, ajustarse

rapidamente a las nuevas condiciones del mercado e innovar.

* Naciones unidas. La competencia y competitividad. Contenido Disponible en:
http://www.sela.org/DB/ricsela/EDOCS/SRed/2009/04/T023600003408-0-
Competencia, competitividad y desarrollo.pdf



http://www.sela.org/DB/ricsela/EDOCS/SRed/2009/04/T023600003408-0-Competencia,_competitividad_y_desarrollo.pdf
http://www.sela.org/DB/ricsela/EDOCS/SRed/2009/04/T023600003408-0-Competencia,_competitividad_y_desarrollo.pdf

“la competitividad se refiere a la capacidad de las empresas para producir bienes y servicios que
superen la prueba de la competencia internacional y, al mismo tiempo, mejorar sus medios

tecnolc')gicos.”5

1.1.2 Planteamiento del problema

En el mundo del marketing y de la tecnologia se presenta un nivel de competitividad constante el
cual cada empresa debe identificar oportunamente para desarrollar procesos y estrategias que
ayuden al posicionamiento de su marca o fortalezcan el nivel en donde se encuentra la compafiia,
Microsoft, Apple y Google han presentado niveles de competencia bastante altos, tanto que se
han convertido en noticia cada vez que realizan el lanzamiento de un producto o servicio y su
contrincante meses después trata de presentar el mismo producto/servicio pero con su propio
sistema operativo y agregando unas cuantos accesorios que lo hacen innovador. La batalla por
convertirse en el lider del mercado es cada vez méas alta y mediada por demandas que llegan a
juicio en donde una de las compafiias presenta cargos por uso indebido de ciertos temas que los

relacionan.

El marketing como herramienta mediadora de estrategias de comunicacién y de mercadeo
empleadas en las compafiias se convierte en el proceso a analizar en esta investigacion, para esto
es necesario cuestionar lo siguiente ¢Es el analisis de competencia el proceso para evaluar las
estrategias de comunicacién y marketing existentes en una compafila 0 para crear nuevas

soluciones de mercado?

Quizas el andlisis no sea la solucion total dentro de la competitividad, pero se llega a convertir en
la herramienta que ayuda a evaluar las estrategias que la empresa tiene direccionadas dentro del

marketing y los procesos aplicados que se estan llevando a cabo para cumplir los objetivos.

Es importante realizar en una compafiia un informe segin su FY fiscal year esto le ayudara a

tener un control de los ingresos, gastos e inversiones que la compafiia tiene segln su trabajo

> UNCTAD (1997), "La mundializacién, la competencia, la competitividad y el desarrollo", TD/B/44/15, 14 de
octubre. Contenido Disponible en: http://www.sela.org/DB/ricsela/EDOCS/SRed/2009/04/T023600003408-0-
Competencia, competitividad y desarrollo.pdf
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durante cierto tiempo, normalmente se lleva a cabo cada 3 meses, pero esto ya depende de la
rigurosidad y de los productos o servicios que se presten.

El andlisis de competencia en esta tesis se convierte en la clave oportuna para analizar la
competencia y el nivel en el que se encuentran dentro del mercado, esto se realiza con el objetivo
de crear nuevas estrategias de marketing y evaluar las que ya han sido aplicadas tanto a nivel de
mercadeo como de comunicacion.

1.1.2.1 Nucleo Problémico

¢Es el analisis de competencia el proceso para evaluar las estrategias de comunicacion y

marketing existentes en una compafiia o para crear nuevas soluciones de mercado?

11




1.1.2.2 Justificacion

Se identifica la necesidad de conocer el proceso para entrar en el mercado y competir a través de
la creacidn de nuevas estrategias de marketing y el analisis de competencia que se realice, pues
las compafiias ingresan con el objetivo de ofrecer productos y servicios en la tecnologia y
buscando cautivar la mayor cantidad de publico objetivo y posicionar la marca como pionera o

lider.

En varias ocasiones la creacion de una empresa no solo como finalidad tiene el satisfacer al
cliente o aumentar las ventas, sino también es fundamental conocer cual es su competencia,
cuéles son sus acciones Yy caracteristicas, de acuerdo a lo anterior se logra una mejor labor al
conocer un punto de referencia a partir de lo que la empresa puede mejorar en algunos aspectos
en los que se encuentre en desventaja y fortaleciendo aquellos procesos que la han llevado a su

éxito.

Es por esto que es necesario llevar a cabo un andlisis de competencia por medio del cual se
evalUan los procesos desarrollados a nivel de comunicacién y marketing en una compafiia, en esta
investigacion daré a conocer paso a paso el proceso para llevar a cabo el andlisis y los conceptos

fundamentales que se deben conocer para entender el mundo del marketing.

12




1.1.3 Objetivos

¢Es el andlisis de competencia el proceso para evaluar las estrategias de comunicacion y

marketing existentes en una compafiia o para crear nuevas soluciones de mercado?

OBJETIVO GENERAL

1. Analizarlas estrategias de comunicacion y marketing desarrolladas en cada compafiia para

evaluar su efectividad.

2. ldentificar la estrategia de negocio y el modelo de innovacion empleado por cada empresa
para determinar de qué manera impactan con sus productos y/o servicios en el mercado de

la tecnologia.

3. Realizar un andlisis critico del posicionamiento que cada empresa tiene a partir de su

experiencia e impacto en el pablico objetivo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
1. Analizar las diferentes estadisticas con relacion a los impactos que generan continuamente
las compafiias Microsoft, Apple y Google.
2. Dar a conocer los pasos para realizar un analisis de competencia.
3. Desarrollar diferentes conceptos utilizados en el marketing para profundizar los
conocimientos que se deben tener en el mundo de la mercadotecnia.
4. Evaluar por medio de entrevistas y encuestas cual es la percepcion que se tiene en este

momento de cada compafiia y si estan o no satisfaciendo las necesidades de los clientes.

13




1.1.3.1 Metodologia

Los enfoques metodoldgicos que se llevaron a cabo para el desarrollo de esta investigacion son
cuantitativo y cualitativo, teniendo en cuenta que la recoleccion de informacion se realizé a partir
de entrevistas con preguntas abiertas las cuales tenian como objetivo dar a conocer percepciones

e informacion que los entrevistados tenian como referencia de cada compafiia.

Los resultados arrojados se compararon descriptivamente para saber qué compafiia es lider y las
razones por las cuales se posiciona como pionera. Ademas se realizo un analisis cuantitativo de
ingresos, gastos e inversiones que cada compafiia hace cuando se prepara para el lanzamiento de
algin producto o servicio, esto se realiza para demostrar cuantitativamente los niveles
econdmicos que afrontan y los cuales generan impacto en medios de comunicacion al darlos a

conocer.

El tipo de estudio se baso en el proceso que se puede aplicar para un analisis de competencia,
desde el autor Fred R. David en su libro Estrategias para el liderazgo competitivo, el autor
propone tres pasos para identificar las competencias centrales en una empresa las cuales se dan a

conocer puntualmente, pero mas adelante se profundizaran.

“Las competencias centrales, en particulas aquellas que comprenden el aprendizaje colectivo, se
basan en el conocimiento y pueden ser mejoradas cuando se aplican.”®En primer lugar cuando se
presenta una competencia central esta permite el acceso potencial a una amplia diversidad de
mercados, en segundo lugar esta competencia debe ofrecer un contribucién significativa a los
beneficios percibidos por el cliente del producto final y en tercer lugar deberia ser dificil imitar
para los competidores.

También los diferentes conceptos que se dieron a conocer durante la investigacion son
respaldados y definidos con autores como (Philip Kotler, AllRies, Jack Trout, William Stanton,
Alberto Levy, Michael Etzel, Bruce Walkerentre) quienes argumentan a partir de sus diferentes

percepciones el tema del marketing con base en estos métodos que han empleado y se analizan

® FRED, David. Estrategias para el liderazgo competitivo: De la vision a los resultados. P4g. 234.
14




una serie de variables las cuales son de utilidad para identificar y desarrollar un analisis de

competencia dentro de una organizacion.

1132 1. R. I

Es importante sefialar que la informacion obtenida deberd reunir aspectos relacionados con el
analisis y presentacion de la informacion. Por lo tanto seran utilizadas las diferentes técnicas en la
recoleccion de datos, también el tratamiento y el analisis de la informacion, asi como las formas

en que es presentada toda la informacion obtenida.

Meéndez “define a las fuentes y técnicas para recoleccion de la informacién como los hechos o
documentos a los que acude el investigador y que le permiten tener informacion. También sefiala

que las técnicas son los medios empleados para recolectar informacion”’

. Manifiesta que existen:
fuentes primarias y fuentes secundarias, en las fuentes primarias se maneja la informacion oral o
escrita que es recopilada directamente por el investigador a traveés de relatos o escritos
transmitidos por los participantes en un suceso o0 acontecimiento y las fuentes secundarias hacen
parte de la informacion escrita que ha sido recopilada y transcrita por personas que han recibido
tal informacion a través de otras fuentes escritas 0 por un participante en un suceso 0
acontecimiento.
Hernandez sefiala que para recolectar informacion implican tres actividades que se encuentran
vinculadas entre si que son:

e Seleccionar un instrumento o método de recoleccion de los datos.

o Aplicar ese instrumento o método para recolectar datos.

o Preparar observaciones, registros y mediciones obtenidas.8
Por lo anteriormente nombrado, se llevo a cabo encuestas en la presente investigacion dirigidas a
personas relacionadas con el tema de la tecnologia y competencia entre compafiias el objetivo es
analizar el posicionamiento que tiene Microsoft, Apple y Google en el mercado teniendo en

cuenta antecedentes que presentan y el contexto de cada una

" MENDEZ, C. Técnicas de recoleccién de datos. (1999, p.143)

® HERNANDEZ. . Técnicas de recoleccién de datos. (2006, p.140)
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1.1.4 Analisis e interpretacion de la informacion

En este apartado se dara a conocer la metodologia para realizar un analisis de competencia se
debe primero identificar y determinar cual o quiénes son la competencia que se encuentra en
capacidad de cautivar clientes potenciales, en este caso la

s empresas son Microsoft, Apple y Google, reconocidas compafiias competidoras en el mercado

de la tecnologia, innovacion y plataformas de busqueda.

Después de identificar los competidores, es necesario continuar determinando los principales
objetivos, es decir qué buscan en el mercado y qué motiva su comportamiento, pues no siempre
las empresas tienen como finalidad aumentar sus utilidades, en ocasiones algunas sélo quieren
satisfacer y cumplir las metas propuestas con antelacién, manteniendo sus utilidades mediante el
uso de otras estrategias.

Se daran a conocer en gran parte los conceptos utilizados dentro del marketing para entender el
proceso de un analisis de competencia dentro del mercado tecnoldgico, se argumentaran a partir
de diferentes autores que son especialistas en el tema del marketing (Philip Kotler, AllRies, Jack
Trout, William Stanton, Alberto Levy, Michael Etzel, Bruce Walkerentre otros.)

Con base en estos métodos se analizan una serie de variables las cuales son de utilidad para
identificar y desarrollar un andlisis de competencia dentro de una organizacion. Esta metodologia
es muy interesante de trabajar puesto que permite conocer las diferentes estrategias de
competencia entre empresas y facilita los procesos de marketing.

Otra herramienta de informacion es el uso de estadisticas las cuales evidenciaran los diferentes
niveles de competencia que presentan las compafiias Microsoft, Apple y Google , teniendo en
cuenta que se ubican dentro del mercado tecnolégico, sistemas operativos y plataformas de
busqueda.

Posteriormente el identificar las estrategias de los competidores es una herramienta que facilita de
cierta forma el proceso de analisis de competencia pues entre méas se parezcan la competencia
aumenta entre compafias, Microsoft y Apple ofrecen productos parecidos, unos al mismo precio
como otros no, atacan casi siempre un mismo segmento de mercado y su cobertura es idéntica en

todo el mundo.
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Es importante conocer de que forma se desarrollan las caracteristicas como calidad, mezcla del

producto, servicios, precios, distribucion, publicidad, ventas de acuerdo a lo anterior, es

primordial recolectar la mayor cantidad de informacion que servird para el desarrollo del

producto propio de una compaiiia.

Conociendo cada uno de los conceptos y procesos que hacen parte de un andlisis de competencia

es necesario investigar los diferentes temas que complementan este proceso, es por esto que se

dard a conocer la mayor informacion posible con relacion al marketing y se demostrard la

importancia de la aplicacién de un analisis de competencia dentro de una organizacion.

A continuacidn se dara inicio a cada uno de los pasos que se deben tener en cuenta para realizar

un analisis de competencia en una compafifa’:

9 . Iy e . . .
Pasos para realizar un analisis de competencia. Disponible en:
<http://www.crecenegocios.com/pasos-para-realizar-el-analisis-de-la-competencia/> 2012
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1.1.4.1 Tipo de estudio

El tipo de estudio realizado fue cuantitativo y cualitativo a partir del cual se llevé a cabo el
proceso para un analisis de competencia, es importante recurrir a documentos que aportaron al
tema para dar a conocer el procedimiento que se puede aplicar, desde el autor Fred R. David en
su libro Estrategias para el liderazgo competitivo: De la vision a los resultados, este desarrolla un
proceso para el analisis de competencia, el autor propone tres pasos para identificar las
competencias centrales en una empresa las cuales se dan a conocer puntualmente, pero mas
adelante se profundizaran.

“Las competencias centrales, en particulas aquellas que comprenden el aprendizaje colectivo, se
basan en el conocimiento y pueden ser mejoradas cuando se aplican.”™

En primer lugar cuando se presenta una competencia central esta permite el acceso potencial a
una amplia diversidad de mercados, en segundo lugar esta competencia debe ofrecer un
contribucion significativa a los beneficios percibidos por el cliente del producto final y en tercer

lugar deberia ser dificil imitar para los competidores.

'° FRED, David. Estrategias para el liderazgo competitivo: De la vision a los resultados. Pag. 234.
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2. CAPITULO: MARCO TEORICO

Durante el proceso de este trabajo se desarrollan conceptos como;marketing, marketing
internacional y nacional, analisis de competencia, competencia nacional y extranjera, analisis de
mercados, nicho de mercado, cadena de valor, valor de marca, comunicacion de marketing y
canales de distribucion,lo anterior se relaciona con la comunicacién organizacional teniendo en
cuenta que los procesos de marketing son basados en estrategias de comunicacion que se emplean
para llevar a cabo objetivos que radican desde el mercadeo, a lo largo de la investigacion los
conceptos se desarrollaron con autores como Philip Kotler, Alberto Levy, José Avila, Gary
Armstrong entre otros.

Para tener un conocimiento de claro de qué es el marketing es importante conocer las diferentes
definiciones que los autores proponen frente a “marketing”:

2.1MARKETING

Para PhilipKotler'*"el marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar
productos de valor con sus semejantes”*?, de acuerdo con la definicién el marketing segin
Kotler, se define como un proceso que no solo parte de lo administrativo sino también tiene en
cuenta la parte social, esto con el objetivo de identificar las necesidades y deseos de los
individuos par que de esta forma se presente un intercambio de productos con un valor
representativo.

Segln Alberto Levy'®“El marketing es la accién de conjunto de la Empresa, dirigida hacia los
clientes, con un objetivo de rentabilidad”**a partir de este autor el marketing es una accién
gestionada internamente por la compafiia, dirigida a cumplir el objetivo de rentabilidad que se

establece teniendo en cuenta que este debe estar dirigida siempre a sus clientes.

"KOTLER Philip. Megatendencias de la mercadotecnia: “considerado uno de los mas destacados profesores de marketing estadounidense, da al
marketing un sentido absolutamente innovador que se debe anticipar a lo que el publico ha de desear y luego exigir. Esa es la verdadera esencia
de la mentalidad de un buen marketero: ver lo que otros no logran ver.” Disponible en:
http://www.itescam.edu.mx/principal/sylabus/fpdb/recursos/r82928.PDF

THOMPSON, Ivan. Definicion de Marketing. http://www.marketing-free.com/articulos/definicion-marketing.htm|(2006)

BLEVY, Alberto .ECP Estrategia, Cognicion Y Poder Cambio Y Alineamiento Conceptual. “es director de consultoria de Deloitte América Latina, en
la especialidad de Planeamiento Estratégico Interactivo y Alineamiento Competitivo. Es licenciado en Administracion, Contador Publico, Doctor
en Ciencias Economicas por la Universidad de Buenos Aires, uno de su libro mds conocido es EI Marketing Avanzado. Disponible en:
http://www.antartica.cl/antartica/servlet/LibroServlet?action=fichalibro&id libro=62630

“MARKETING FREE. Qué es el marketing. Disponible en: http://admindeempresas.blogspot.com/2008/06/que-es-el-marketing.html.
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A partir de William J. Stanton, Bruce J Walker, Michael J Etzel™ "El marketing es un sistema
total de actividades de negocios ideado para planear productos satisfactores de necesidades,
asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de
la organizacion**De acuerdo a lo anterior el marketing es un sistema que encierra una serie de
actividades de negocio creadas para planear productos o servicios que contribuyan a la
satisfaccion de las necesidades de los clientes, teniendo en cuenta que se debe asignar un precio,
un lugar de distribucion y los objetivos a cumplir con estos.

Segun Jerome McCarthy, "el marketing es la realizacion de aquellas actividades que tienen por
objeto cumplir las metas de una organizacion, al anticiparse a los requerimientos del
consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a las necesidades y los servicios

que el productor presta al consumidor o cliente"*’

.De acuerdo a este autor el marketing centra su
objetivo en cumplir las metas de una compafiia, preocupandose por las necesidades del
consumidor o cliente y generando a partir de estas un producto o servicio para su satisfaccion.

Al Ries y Jack Trout,*®"el término marketing representa "guerra” estos consideran que una
empresa debe orientarse al competidor es decir, dedicar mucho mas tiempo al andlisis de cada
"participante” en el mercado, exponiendo una lista de debilidades y fuerzas competitivas, asi
como un plan de accién para explotarlas y defenderse de ellas "**LLos conceptos del marketing de
estos dos autores se enfocan en que dentro del marketing se debe realizar un analisis de cada
participante dentro del mercado, identificando las debilidades y fuerzas competitivas que se
presentan dentro de la creacion de un plan de accidn y gestion en una compafiia.

El marketing a finales de la década de los 70, solamente se relacionaba con las empresas que
realizaban transacciones con sus productos o servicios, esto impedia que su concepto abarcara

también los temas relacionados con el intercambio dentro de los mercados. A inicios del afo

1SSTANTON, William y WALKER, Bruce, “los autores anteriores escribieron el libro Fundamentos del Marketing un
clasico del marketing que se ha caracterizado por ser herramienta que proporciona los fundamentos de esta
disciplina. Se ha organizado en torno a cuatro categorias: tecnologia, internacionalizacidon, el entorno fisico y un
comportamiento ético y social responsable; aunque no se limitan a ellos, pues estan convencidos que el marketing
puede y deberia ser aplicado a cada situacion de intercambio

16STANTON, Etzel y Walker, Fundamentos de marketing, 13a Edicién. Pag. 7.

YMARKETING FREE. Definicion del marketing. http://www.marketing-free.com/articulos/definicion-marketing.html
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1969 Philip Kotler y Levy crean y proponen una nueva opcion de pensamiento la cual buscaba
ampliar el marco de accion que presentaba el marketing en todos los tipos de empresas que
tuvieran o no fines de lucro, su objetivo era lograr que el marketing no solo se limitara a las
transacciones de tipo comercial o al intercambio de productos o servicios, sino que fuera posible
generar intercambios de cualquier indole.

Es decir el marketing es la forma de satisfacer las necesidades que presenta el consumidor a
través de los productos o servicios que se le ofrecen dentro del mercado, en este proceso se
presenta la creacion de estrategias para que el consumidor adquiera algun servicio o producto.
Cuando se habla de marketing no solo se trata solo de competir en el mercado, el objetivo es
evaluar, crear e innovar nuevas estrategias de comunicacién que ayuden a mejorar los procesos

de comunicacion tanto a nivel interno como externo de la compafiia

2.2 FUNCIONES DEL MARKETING

El marketing desarrolla una serie de funciones las cuales se encargan de ayudar a identificar
elementos que complementan el proceso de la creacion estratégica para desarrollar un anélisis de
competencia dentro de una organizaciéon, de acuerdo a lo anterior se dardn a conocer las
funciones y su conceptualizacion:

e El marketing orientado a la identificacion y satisfaccion de necesidades y deseos:
“Las necesidades estan relacionadas con las satisfactorias basicas (alimento, abrigo, vivienda,
seguridad), en cambio, los deseos tienen que ver con los satisfactores especificos (por ejemplo:
una hamburguesa Mc Donald’s para saciar el hambre).

Por tanto, una de las tareas mas importantes del marketing es identificar las necesidades y deseos
que existen en el mercado, para luego, satisfacerlos de la mejor manera posible con un producto o
servicio, légicamente, a cambio de una utilidad o beneficio.”%

Como funcién primordial el marketing identifica las necesidades y deseos que se presentan en el
mercado, y posteriormente satisface esto con algun producto o servicio creado puntualmente para
ese objetivo, a cambio de obtener un beneficio o utilidad. Para lograr entrar en el mercado es

necesario darle a la gente lo que busca y lo que esta necesitando, teniendo en cuenta elementos

20AVILA, José. El Marketing Estratégico Orientado a las Necesidades del Cliente. Disponible en:
http://caracas.olx.com.ve/el-marketing-estretegico-orientado-a-las-necesidades-del-cliente-iid-92463594
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como; ofrecerles un costo que puedan pagar e impactar con estrategias de marketing de una
forma apropiada para que estos accedan al producto.

e El marketing evalla la capacidad productiva de la empresa:
“Segun John A. Howard, una de las funciones de la mercadotecnia consiste en conceptualizar
las necesidades o deseos del mercado meta en productos o servicios de acuerdo a la capacidad
productiva de la empresa, para cumplir esta funcién, los mercaddlogos necesitan evaluar las
reales capacidades productivas de la empresa.”*.
Dentro del proceso de la evaluacion del marketing es necesario revisar puntualmente la calidad
de los productos que se estan presentando al cliente, luego conocer cuél es la calidad maxima
productiva a la cual puede llegar la empresa y finalmente se determinan los puntos de equilibrio,
lo anterior tiene como objetivo asegurar beneficios como la calidad en los procesos productivos.

e El marketing utiliza un sistema total de actividades comerciales:
La mercadotecnia es considerada como un sistema que desarrolla una serie de elementos para
cumplir con los objetivos de la compafiia en un tiempo estimado, emplea elementos que
interrelacionan al cliente y a la empresa. “Un sistema es un conjunto de elementos que actian e
interactlan entre si para lograr objetivos determinados en un periodo de tiempo especifico. Entonces, la

mercadotechia es un sistema porque tiene un conjunto de elementos que actlan e interactdan entre si para
coadyuvar al logro de los objetivos de la empresa.”?
e El marketing debe cumplir las metas de la empresa para mantenerla en vigencia

La mercadotecnia cumple con una de las funciones que es cooperar en el proceso de la obtencién
de las metas que la compafiia tiene en diferentes rangos de plazo, es asi como debe hacer parte de
las actividades que se desarrollan dentro de la empresa.

“Las actividades de mercadotecnia se realizan para coadyuvar al logro de aquellos objetivos (a
corto, mediano y largo plazo) que la empresa se ha propuesto. Para ello, debe participar de forma

.o, . , .. . - . ., 2
sinérgica con todas las demaés actividades (financiera, administrativa, produccién).” 3

*! Analisis estructural de la mercadotecnia.
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mercadotecnia_definicion.htm
%2 |bid., http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mercadotecnia_definicion.htm
23 . . . . .

La mezcla de la mercadotecnia o marketing mix. http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mezcla-
mercadotecnia-mix.htm?2005.
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2.3 EL MARKETING MIX

El marketing mix o la mezcla de mercadotecnia forman parte de un nivel tactico en el cual se
desarrollan estrategias para que la organizacién impacte el mercado con préximos productos que
satisfagan los deseos y necesidades con precios accesibles para el cliente pues el mensajes debe

ser apropiado y dentro de un sistema que sitte el producto en un lugar correcto.

Kotler y Armstrong, definen la mezcla de mercadotecnia como las herramientas tacticas
controlables de la mercadotecnia que la compafiia relaciona para generar una respuesta deseada
en el mercado objetivo, la mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer
para influir en la demanda de su producto.

Por otro lado el "Diccionario de Términos de Marketing" de la American Marketing Asociation,
define a la mezcla de mercadotecnia como aquellas las variables controlables que una compafiia
utiliza para lograr la meta deseada en ventas dentro del mercado meta.

Concluyendo la mercadotecnia se transforma en el conjunto de elementos y herramientas que se
emplean para generar una respuesta en el publico objetivo, esto desarrollando estrategias

diferentes que ofrece el marketing para cumplir con la meta que se esta buscando.

2.3.1 Herramientas o variables de la mezcla de mercadotecnia

El concepto de las 4 P’s estad constituido por herramientas y variables de la mercadotecnia este
fue introducido por el Dr. Jerome McCarthy a mediados de la década de los 60 este se constituye
en la clasificacion mas utilizada para estructurar las herramientas o variables de la mezcla de

mercadotecnia.

Las 4 P's consisten en: Producto, Precio, Plaza (distribucion) y Promocion.
1. Producto: Son los atributos tangibles o intangibles que una compafiia puede ofrecer
dentro del mercado al cual quiere llegar o entrar, cada producto presenta una serie de

variables diferentes como se explica en el siguiente grafico.*

**KOTLER, Philip y GARY, Armstrong Fundamentos de Marketing, Sexta Edicion.
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2. Precio: Se entiende como la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por un
determinado producto o servicio.
El precio representa la Unica variable de la mezcla de mercadotecnia que genera ingresos para la
empresa, el resto de las variables generan egresos.
Sus variables son las siguientes®:
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3. Plaza: También conocida como Posicion o Distribucion, incluye todas aquellas
actividades de la empresa que ponen el producto a disposicién del mercado meta. Sus

variables son las siguientes?®:

|bid.,pag 110.
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4. Promocién: abarca una serie de actividades cuyo objetivo es: informar, persuadir y

recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. Sus variables son las

siguientes?”:
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KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary.Fundamentos de Marketing, Sexta Edicion.
27,1
Ibid.,Pag 115.
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2.3.2 El proceso de la mercadotecnia

Para llevar a cabo el proceso de la mercadotecnia es necesario investigar, analizar y seleccionar
los mercados y publicos objetivos a los cuales se quiere impactar, de esta forma se facilitara el
desarrollo y creacion de estrategias de marketing y su planeacion ayudaré a controlar y lograr la
efectividad del proceso.

Segun el Prof. Philip Kotler, el “proceso de mercadotecnia consiste en analizar las oportunidades
de mercadotecnia, investigar y seleccionar los mercados meta, disefiar las estrategias de
mercadotecnia, planear los programas de mercadotecnia, asi como organizar, instrumentar y
controlar el esfuerzo de mercadotecnia”?.

Para realizar un proceso de mercadotecnia se debe llevar a cabo:

1. Analisis de las Oportunidades de Mercadotecnia:

Se entiende por una oportunidad de mercadotecnia cuando se presenta una posibilidad alta de que
(persona, empresa u organizacion) pueda lograr tener beneficios al satisfacer las necesidades o
deseos que presenta.

Se considera como “atractiva a una oportunidad de mercado” cuando existe la suficiente cantidad
de posibles compradores (con capacidad de compra y predisposicion para comprar) de un
producto o servicio y pocos 0 ningun competidor que lo suministre. Esta situacion, incrementa
drasticamente las posibilidades de generar beneficiospara quién satisface las necesidades o deseos
en este tipo de mercado.

¢ Qué situaciones permiten identificar una oportunidad de mercado?

Segn, Kotler existen tres situaciones basicas que dan lugar a oportunidades de mercado®:

1. Cuando algo escasea: Esta situacion se puede identificar cuando la gente hace "fila" para
adquirir un determinado producto o servicio.

2. Cuando existe la necesidad de un producto o servicio ya existente, pero que sea
suministrado de una manera nueva o superior: Para detectar esta situacién nada mas
acertado que prestar mucha atencion a las quejas de los usuarios acerca de un producto o
servicio y/o los anhelos que tienen las personas para que se les suministre algo superior de

lo que reciben actualmente.

28KOTLER,PhiIip. Direccion de Mercadotecnia. 8va Edicién, Pag. 94; 101.
*’KOTLER, Philip. El Marketing. Editorial Paidos SAICF, Pag. 59.
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3. Cuando existe la necesidad de un nuevo producto o servicio, aunque el mercado no
sepa exactamente qué es: Estas son las ideas méas escasas. Algunos ejemplos tipicos son
los Walkmans, CDPlayers, VHS, DVD Yy otros similares que la gente no sabia que los
podria llegar a necesitar en sus hogares u oficinas; sin embargo, alguien tuvo la vision de

adelantarse a los hechos.

2.3.3 Andlisis e investigacion de mercados

Se inicia después de que se haya detectado una oportunidad de mercado. Su finalidad,
consiste en medir y pronosticar que tan atractivo es ese mercado en particular. Para ello, es
necesario realizar una estimacion de su tamarfio real, su crecimiento, sus particularidades y
preferencias actuales30.
El proceso a realizar es el siguiente:
1. Obtencidn de informacion
2. Interpretacion
3. Comunicacion de los hallazgos a las personas que toman decisiones.
Sin una investigacion de mercado una empresa ingresaria a competir totalmente sin conocer el
contexto en el cual se movera, porque no identificaria las diferentes necesidades del mismo, sus
percepciones y preferencias.
“Es el proceso objetivo y sistematico en el que se genera la informacion para ayudar en la toma
de decisiones de mercado. Este proceso incluye la especificacion de la informacion requerida, el
disefio del método para recopilar la informacion, la administracion y la ejecucion de los datos, el

analisis de los resultados y la comunicacion de los hallazgos y sus implicaciones.”31

2.3.4 La gestion del marketing en la empresa

La gestion del marketing es un proceso que se desarrolla en la empresa el cual consiste en generar
una concepcion, planificacién, ejecucion y un control de la elaboracion, promocion y distribucion
de una idea, producto o servicio con el objetivo de generar una relacion de intercambio

satisfactoria para la empresa y para los consumidores.

30KOTLER, Philip. Direccidén de Mercadotecnia. 8va Edicion, Pag. 94; 101.
*1ZIKMUND, William. Investigacion de mercados. 6ta Edicidn. Prentica Hall. México. Pag.55. 1998.
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En la gestion que realiza el marketing dentro de la empresa se presenta una funcion importante la

cual es centrar todas las actividades para alcanzar la satisfaccion de los deseos y necesidades de

los consumidores.

De acuerdo con lo anterior existen dos enfoques dentro de la gestion del marketing: el marketing

estratégico y el marketing operativo desarrollados de la siguiente manera:

EL MARKETING
ESTRATEGICO

)
SISTEMA DE ANALISIS

EL MARKETING OPERATIVO

@)
SISTEMA DE ACCION

2.4 MARKETING INTERNACIONAL

Su objetivo es conocer en todo momento las
necesidades y deseos de los consumidores
potenciales.

Realiza un analisis de la situacion actual, la
evolucion del mercado en el que se busca actuar.

Se buscan las oportunidades y amenazas.

Su objetivo es conocer el mercado mediante una
estrategia que utilice el marketing mix,
(distribucién, comunicacion, precio)

Se centra en acciones a corto y mediano plazo.

Para Chakravarthy y PerlmutterEl marketing internacional consiste en detectar y satisfacer las

necesidades de los clientes internacionales mejor que la competencia y en coordinar las

actividades de marketing dentro de las restricciones que presenta el entorno internacional. La

manera en la que la empresa responde ante las oportunidades que ofrecen los mercados

internacionales depende, en gran medida, de las suposiciones o creencias, tanto conscientes como

subconscientes, que tienen sus directivos sobre como se hacen negocios en el mundo.

5932

Para Carterra “El MI es la realizacion de actividades de negocios que dirigen el flujo de bienes y

servicios de una compafiia hacia sus consumidores o usuarios en mas de una nacion para obtener

*>CHAKRAVARTHY y PERLMUTTER. Marketing internacional en la empresa. Capitulo 3.1985.
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beneficios. EL MI intenta satisfacer las necesidades del consumidor exterior con un producto de
acuerdo a sus gastos, modas, especificaciones, deseos de precio, y refleja las regulaciones
comerciales locales.”*

Frente al aumento de demanda en el contexto exterior, las empresas que exportan necesitan
determinar estrategias de competencia que se aplican en los mercados a nivel del exterior. Es por
esto que necesitan acudir a diferentes técnicas descomercializacion, métodos y procesos de
organizacion y algunos principios a nivel de gestion empresarial que sean capaces de brindar
nuevas estrategias de marketing orientadas a los mercados exteriores.

Para acceder a estas estrategias, es importante analizar rigurosamente las opciones de exportacion
que se realizan mediante un estudio de mercado, luego analizar la viabilidad comercial y
posteriormente poder planificar el proceso adecuado.

La exportacion es fundamental dentro de la gestiébn comercial en una empresa, pues es la que
aumenta la economia global constantemente en diferentes paises.

Cada una de las acciones del marketing internacional se orientan al objetivo de conseguir la
satisfaccion de los consumidores o los usuarios de los productos/servicios en diferentes paises, a
cambio de un beneficio esto hace parte de la fijacion de precios, promocién y distribucion del
producto/servicio que desean los consumidores de diferentes paises.

Aunque cada uno de los principios del marketing se puede ver como una cuestion aplicable a
nivel universal, esos principios son los que generan la diferencia entre los dos tipos de marketing.
Aun asi los concepto que se emplean dentro del marketing son los mismos sin excluir que tipo de
marketing sea, pero la diferencia es marcada por los distintos entornos en los cuales es necesario

aplicarlos.
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FACTORES CARACTERISTICOS DEL MARKETING INTERNACIONAL

e Los mercados que presenta no son dirigidos solo a un puablico caracteristico de un solo
pais.

e El entorno de los mercados no es estable.

e Se presentan diferentes tipos de monedas en donde se maneja el mercado.

e Los factores politicos de cada pais influyen en el proceso del mercado.

2.4.1 Marketing Nacional

Dentro del marketing nacional se desarrollan investigaciones de mercados, en donde se estudia
puntualmente caracteristicas del sector como; gustos, necesidades o preferencias, esto ayuda a
identificar quienes seran los posibles consumidores o clientes potenciales.

Posteriormente se evaltan cada uno de los factores en el entorno; politico, econémico, cultural,
social etc. Esto con el objetivo de conocer que elementos pueden afectar la comercializacion del
producto o servicio.

Una herramienta que se utiliza para realizar un estudio interno es el FODA, el cual permite que se
detecten falencias, virtudes, fortalezas y amenazas que afecten a la empresa, esto requiere
conocer muy bien la situacién real de la organizacion con el objetivo de mejorar las gestiones y

variables que pueden influir en el funcionamiento correcto.

FACTORES CARACTERISTICOS DEL MARKETING NACIONAL
e El mercado se enfoca en unas caracteristicas poco variables en el consumidor.
e El contexto en el que se maneja el mercado es poco variable.
e Se maneja solo un tipo de moneda.

e Lainfluencia de los factores politicos no influyen tanto.
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2.4.2 Andlisis de Competencia

A partir del concepto de analisis de competencia este se puede definir como el proceso de

identificacion de las empresas que ofrecen servicios y productos basados en la misma necesidad

del consumidor, en este caso el acceso a la tecnologia se convierte en el elemento de competencia

entre Microsoft, Apple y Google, teniendo en cuenta que cada una de estar compafiias ofrecen

diversos servicios pero con el mismo objetivo de satisfacer una necesidad tecnoldgica y asi

mismo crearla.

Para realizar un analisis de competencia es importante conocer los tres tipos de competencia que

se encuentran dentro del mercado:

LA COMPETENCIA NACIONAL: Debe desarrollarse a partir del siguiente proceso:
EMPRESA-PRODUCTO

COMPETENCIA NACIONAL

e Definir e EI segmento objetivo al cual se busca llegar con el producto o

servicio.

e Identificar e Lalinea de productos o servicios.

e Los precios que se manejan.

e Cualidades de empaque 0 presentacion.

e Caracteristicas de la publicidad que se estan llevando a cabo.
e El sistema de distribucion de los productos o servicios.

e Evaluar e Calidad del servicio prestado

En cuanto a la EMPRESA:

COMPETENCIA NACIONAL

e Identificar e Fortalezas-Debilidades
e Analisis e Comparar precios
e Imagen del FocusGroup

e Comparar costos

31




1. LA COMPETENCIA EXTRANJERA: Para identificar esta competencia es importante:
En la relacion EMPRESA-PRODUCTO:

COMPETENCIA EXTRANJERA

e Definir e EIl segmento objetivo al cual se busca llegar con el producto o

servicio.

e Identificar e El pais y sedes en donde se ubica la competencia.
e Las marcas abarcadas y ubicadas en cada pais.

e Los niveles de precios que se estan manejando.

e Los sistemas de distribucion.

e Laimagen que tiene el producto frente al consumidor.

e Evaluar e Calidad del servicio prestado

En cuanto a la EMPRESA:
Se deben identificar las Fortalezas-Debilidades para crear rapidamente acciones que ayuden a
superar las debilidades minimizar los efectos producidos y potencializar las fortalezas, dentro de

estos elementos es necesario analizar aspectos como:

COMPETENCIA NACIONAL

e Analisis e Comparar precios

e Imagen del FocusGroup

e Evaluar e Los recursos con los cuales se dispone para enfrentar el nuevo
mercado al cual se va a ingresar.

e Los recursos con los cuales se dispone para enfrentar el nuevo
mercado al cual se va a ingresar.

e Evaluar los recursos con los cuales se dispone para enfrentar el

nuevo mercado al cual se va a ingresar.
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2.4.3 Pasos para realizar un Analisis de Competencia

Los siguientes pasos para realizar un efectivo analisis de competencia se dan a conocer a partir de
dos autores como los son PhillipKotler quien en su libro direccién de marketing presenta los
pasos a tener en cuenta en este proceso de analisis y Porter en su libro estrategia competitiva
presenta las fuerzas para determinar el atractivo de un mercado Yy las amenazas competitivas que

presentan las cinco fuerzas base.

1. Determinar nuestras necesidades u objetivos de estudio

En primer lugar es necesario identificar la necesidad, razon u objetivo del andlisis de los
competidores, que es lo que se quiere lograr con ello, por ejemplo se puede buscar analizarlos
para conocer sus puntos débiles y asi poder sacar provecho de ellos, asi mismo se puede analizar
sus principales estrategias y tomarlas de referencia para el negocio.

2. Identificar la informacidn que se necesita recolectar

Basandose en el objetivo de estudio, se determina cual serd la informacion necesaria para
recolectar con relacion a la competencia, por ejemplo, si el objetivo es conocer sus puntos
débiles, la informacion que se puede recolectar podria ser la referente a sus procesos, su logistica,
su capacidad de fabricacién, su capacidad de abastecimiento, etc. Pero si el objetivo es conocer
sus principales estrategias, la informacion a recolectar podria ser la referente a sus productos o
servicios, sus canales de distribucion, sus medios publicitarios, sus precios, sus puntos de venta.
3. Determinar fuentes de informacion y técnicas o métodos para recolectarla

Determinar de donde se obtiene la informacion requerida, y qué métodos se usaran para
obtenerla, por ejemplo, se puede optar por usar técnicas de observacion o de seguimiento, es
decir visitar sus locales, comprar sus productos, para asi poder analizarlos mejor; o hacer uso de
pequefias encuestas, interrogando a personas que hayan probado sus productos o servicios, que
hayan visitado sus locales, o incluso personas que hayan trabajado en sus empresas.

4. Recolectar y analizar la informacién

Una vez que se ha determinado la informacion necesaria, las fuentes y los métodos a usar para
obtenerla, se continlia a analizar y sacar conclusiones.

5. Tomar decisiones y disefiar estrategias

Por altimo y con base al analisis y a las conclusiones que se tienen se procede a tomar

decisiones y a disefiar estrategias, por ejemplo, si se ha descubierto que uno de los puntos débiles
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de la competencia son sus altos costos y, por tanto, su incapacidad para mantener precios bajos,
se puede optar por bajar nuestros precios, y asi bloquearla y poder ganarles mercado. “Si se ha
descubierto que su estrategia de hacer publicidad en internet es la que mayores beneficios les esta
dando, podemos optar por tomar como referencia dicha estrategia y adaptarla a nuestro negocio.**
e IDENTIFICACION DE LA COMPETENCIA
Al realizar la identificacion de competencia debe incluir preguntas como:
¢Contra qué organizaciones competimos?,; Qué competidores estan presentes en el mercado al
cual ingresa la compafiia?, ademas es importante identificar en qué niveles de competencia se
encuentran la empresa directa o indirecta:
e La Competencia Directa: Son aquellas organizaciones que venden el mismo servicio o
producto.
e La Competencia Indirecta: Est& presente en la venta de productos o servicios de nuestro
mismo mercado pero no es exactamente lo mismo que la empresa ofrece a sus clientes.
Ellos compiten por el dinero del mercado.
e IDENTIFICACION DE LAS ESTRATEGIAS DE LA COMPETENCIA
Al realizar la planeacion de las estrategias para enfrentar la competencia se debe identificar las
estrategias de nuestros competidores en diferentes niveles* como lo son:
e ESTRATEGIA DE PRODUCTO
En esta etapa se hace necesario definir cudl es la linea de los productos:
¢Realmente el producto esta cubriendo todas las necesidades del mercado?
¢El producto esta preparado para competir en todos los niveles con la competencia?
e Laetiqueta:
Identificada como una pieza publicitaria mas, esta debe ayudar al consumidor a encontrar el
producto.
Es la parte del producto que contiene la informacion escrita sobre el articulo. Lo que espera el
consumidor de la etiqueta son inscripciones claras, definidas, precisas, comprensibles, completas,

informativas, explican el uso, el contenido y la férmula de éste.

* Pasos para realizar un analisis de competencia. Disponible en:
<http://www.crecenegocios.com/pasos-para-realizar-el-analisis-de-la-competencia/> 2012

> Anélisis de competencia. Disponible en:
<http://www.apuntesdepublicidad.com/sites/default/files/AN%C3%81LISIS%20DE%20LA%20COMPETENCIA.pdf>2
009
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La finalidad de la etiqueta es identificar al producto con el propdsito de distinguirlo de los demas.

Informando también sobre la calidad y servicio del mismo.

e ESTRATEGIA DE PRECIO

El precio es un factor el cual contiene una funcion importante a la hora de poner a prueba el
producto cuando ingresa al mercado, la idea es que este pueda ser aceptado por el cliente, si
sucede lo contrario esto serd una clave para saber que es necesario realizar un cambio respectivo
y al instante.
El aumento de los precios es importante pues de este se obtienen las ganancias que la compafiia
necesita para seguir compitiendo en el mercado de las ventas, el precio del producto siempre
estard determinado por la demanda, pues se presentaran unas relaciones y cantidades.
El precio es fundamental pues es influyente en la competencia porque:

1. Laempresa debe tener politicas propias en cuanto a precios.

2. Se deben relacionar los precios con el ciclo de vida del producto.

3. Se deben relacionar los precios con su clasificacion estratégica por la generacion de

dinero contable y de utilidades y la posicion que ocupa.

e ESTRATEGIAS DE MARCA
Para alcanzar que una marca dure por un largo tiempo dentro del mercado las empresas deben
desarrollar estrategias competitivas para abordar la mente de los consumidores pues es una de las
claves mas dificiles teniendo en cuenta que se compite constantemente en diversos mercados.
Analizar este tipo de estrategias en cuanto a la marca es una rutina de competencia que se
presenta, pues en un mercado tan competitivo los productos avanzan rapidamente. Un ejemplo es
Apple y Microsoft que cada afio renuevan sus productos y tratan de hacerse un lugar en un
mercado altamente competitivo donde las diferencias se estrechan cada vez maés, segin el
producto que presenten al consumidor.
La tablet que cada marca presenta en este momento es el producto que estd compitiendo,
teniendo en cuenta que Apple lanzé su iniciativa al mercado primero que Microsoft.
Microsoft propone Surface y entra al mercado con un precio méas bajo que la tableta de Apple y

ofrece una mayor capacidad de memoria.

35




“Citi sefial6 que Microsoft probablemente debid hacer un "compromiso”, un precio demasiado
bajo con riesgo de ser mal percibido por los grupos informaticos con los cuales tiene alianzas, y
que fabrican ya sus propias marcas de tabletas que funcionan con Windows.”*

Segun los analistas estos opinan que es dudoso que esta comparfiia pueda competir en el mercado

solo a través de tabletas que tienen nuevas funcionalidades.

Business Education |

(S)EnTema [ EnRWen

m ECOMOMIA | DEPORTES | ENTRETEMIMIENTO mm SUNDAY TV

ACCIONES BOLSAS COMMODITIES DIVIEAER EMPREZAE FONDOSR COTIZADDE: MERCADODS

o= g+ o Twithear | /4 B M= geta | 0

Apple y Microsoft relanzan la
guerra de las tabletas

.Y
La guerra de las tabletas resurgic con 2l anuncio 2l martes de Apple de una
misteriosa presentacion, pr{:-baTJlarrart_a g2 una versidn mini de su iPad, 21 23 4
de octubre, tres dias antes del lanzamiento de la Surface de Microsoft,
enigids por su precio en s rival directa del iFad. -

o Twithear
En |z invitscion gue envio &l martes, Apple no especifico &l motive del
evento que organiza en San Jose, California, diciendo simplements: Fa]i]
"Tenemaos un pocD MAEsS gue mostrarte”
- Me gu=ls

Pero la prensa especislizada especula desde hace semanss sobre 2l Eiteg
lanzamiento de un iPad mas pequeiio, gue permitina a Apple mantener su
competitividad con las tsbletas mas pequenas vy menos costosss de Google
© Amazon. 1) comentas ]
Lz confirmacion de la fecha, que ya 52 habis filtrado, fus
Bolsa, donde las accionss de Apple Cerraron oon wnRa ganancia
649,79 délares.
"El evento parece haber sido planeado pars syudar 3 desvisr la stencidn de Microsoft, que debe lanzar (1s

nueva wersion de su sistema operative) Windows &y su tablets Surface 3 fines de ests semans’, estiman los
analistss d= Barclays.

Microsoft debera empezar 3 comercizlizar ambos productos &l 25 de octubre. Y anuncid oportunaments =
martes que la tableta Swrface, presentada en junio ¥ con la gque hizo su entrada en el mercado de lxs tabletas,
=stan 3 disponible 3 partir de los 439 dolares en Estados Unidos, exactaments 2l mismo precio gue 2l iPad

sctusl.

Surfacs s lanzars inicislments en ocho palses: ademas de Estados Unidos y Canada, =stan an 3 lista
Francia, Alemania, Reino Unido, Australis, China v Hong Kong.

Tiene mas memoria gue =l iFad por &l mismo precio (54 GE en lugar de 32). Mo obstante, "no estamos seguros
de que =sto =23 motivacion suficients pars desvisr 3 los consumidorss del iPad”, dijgron anslistas d= Citil

3 Apple y Microsoft relanzan la guerra de las tabletas. Disponible en:
<http://economia.terra.com.co/noticias/noticia.aspx?idNoticia=201210162309 AFP_TX-PAR-TOC82>
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Las siguientes estrategias y procesos se dan a conocer a partir del libro de Direccion de marketing
de Kotler*":

e ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
Para analizar estas estrategias se deben identificar cuales son sus formas de distribucion:

Cliente Detallista Mayorista
Cliente Detallista
Cliente

e ESTRATEGIA DE VENTAS

El objetivo de la estrategia de ventas es alcanzar las ventas propuestas. Dentro de esta se incluye:

1.

O N o g B~ WD

Los objetivos de cada vendedor.

El material promocional a usar.

El nimero de clientes a visitar por dia, semana o mes.

El presupuesto de gastos asignados al departamento de ventas.
El tiempo a dedicar cada producto.

El nimero de clientes a los que el vendedor debe contactar.
La informacion proporcionada a los clientes.

El seguimiento de un cliente potencial.

KOTLER, Phillip. Direccion de marketing: Conceptos esenciales. Pag. 78
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e ESTRATEGIA PROMOCIONAL

Se trata de dar a conocer los productos de una forma directa y de ofrecer valores o caracterisiticas
que lo hacen Unico, es una estrategias no constante pero que si debe ser efectiva a la hora de
aplicarla con los consumidores. Esta estrategia se emplea con el objetivo de lograr un aumento
inmediato de ventas, aqui los resultados se presentan inmediatamente. Cuando las caracteristicas
del producto con respecto a las de la competencia son casi parecidas, las estrategias de promocion
de ventas son utilizadas para ganar mercado dentro del publico consumidor y ademas obtener un
volumen de ventas.

Existen distintos tipos de estrategias promocionales:

1. Premios: El objetivo es convencer al cliente de comprar un determinado producto en
el momento mismo en que lo ve. El premio es lo que més llama la atencion.

Primero se debe prever que los consumidores de los productos de la competencia

cambiaran su decision de compra a causa del premio ofrecido y de este modo llegaran a

conocer las ventajas del producto y se convertiran en consumidores regulares.

2. Reducciones de precios y ofertas: Sirve para motivar a los consumidores y volverlos
leales a una marca determinada.

3. Muestras: El producto en si es el principal incentivo. Es una forma de alcanzar que un
cliente pruebe el producto ya sea gratuitamente o por medio del pago de una suma
minima con el objeto que use y conozca el producto y de esa forma el cliente lo
comprara por voluntad propia.

4. Concursos Yy sorteos: Son estrategias promocionales en las que el incentivo principal
para el consumidor es la oportunidad de ganar algo con un esfuerzo e inversion

minimos.
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e FUERZAS PARA DETERMINAR EL ATRACTIVO DE UN MERCADO

Los diferentes sectores que se presentan en la competencia de unas empresas abarca diferentes
sectores econdmicos y sociales, pero en esta ocasion al analizar una competencia el sector que se
identifica es el industrial, para llevar un proceso acabo se deben tener en cuenta las siguientes
fuerzas bases dentro del mercado:

1. Larivalidad entre los competidores existentes en el sector industrial.

2. Laamenaza de productos o servicios sustitutos.

3. Laamenaza de nuevos ingresos en el sector.

4. EIl Poder negociador de los clientes.

5. EIl Poder negociador de los proveedores.
“La accion conjunta de estas fuerzas determina la rentabilidad potencial en el sector industrial,
en donde el potencial de utilidades, de beneficios se mide en términos del rendimiento a largo
plazo del capital invertido. No todos los sectores industriales tienen el mismo potencial; se
distinguen fundamentalmente en el potencial de utilidades finales a medida que difiere la
accion conjunta de dichas fuerzas, que pueden variar desde intensas hasta relativamente
débiles.”®
Estas fuerzas competitivas proyectan la importancia de la competencia en un sector industrial,
pues va mas alla de los competidores, proveedores, sustitutos y competidores potenciales, pues
todos son identificados como competencia para las empresas en un sector como este y pueden ser
de mayor o menor importancia segun las circunstancias que se presenten.
Las cinco fuerzas competitivas determinan la intensidad competitiva y la rentabilidad del sector
industrial y las fuerzas méas poderosas son las que llegan a regir y gobernar desde un punto

estratégico.

38PORTER, M. Estrategia Competitiva. Editorial Continental, S.A. de C.V. México. Disponible en:
http://www.sc.ehu.es/oewhesai/Porter-en%20indarren%20kapitulua.pdf
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e LAS AMENAZAS COMPETITIVAS QUE PRESENTAN LAS CINCO FUERZAS

1. Amenaza de rivalidad intensa en el segmento:
La competitividad es un segmento fundamental, se convierte en atractivo al presentar numerosos
competidores que presentan un nivel fuerte o agresivo, pero deja de serlo cuando la competencia
es estable o va en decadencia. Caracteristicas como los costos fijos altos, barreras de salidas altas
0 competencia permanente en el segmento.
Condiciones como las anteriores dan paso a guerras de precios, batallas publicitarias e
introducciones de productos nuevos que hacen que competir sea muy costoso.

2. Amenaza de competidores potenciales:
El segmento mas atractivo es el que presenta barreras de entrada altas y barreras de salida bajas.
Cuando una empresa presentan barreras de salida y de entrada altas, sus utilidades definidas
como potenciales son altos, pero las compafiias presentan un nivel de riesgo mas alto, porque las
que tienen bajo desempefio se quedan y luchan por permanecer en el mercado. Cuando se
presentan barreras bajas de entrada y de salida las compafiias entran y salen con facilidad de la
industria y los rendimientos son estables y bajos.
Pero el nivel mas peligroso es cuando se presentan barreras de entrada bajas y de salida altas:
pues las empresas pueden ingresar durante buenas épocas, pero tienen problemas para salirse
durante las malas épocas y esto como resultado da una sobrecapacidad crénica y una baja en las
ganancias de todo mundo.

3. Amenaza de productos sustitutos:
Los productos sustitutos no permiten que los precios se cambien constantemente y esto limita el
producto, ademés de que las utilidades se dirigen solamente a un segmento. “La empresa tiene
que vigilar de cerca las tendencias de precios de los sustitutos. Si la tecnologia avanza o la
competencia aumenta en estas industrias sustitutas, es probable que bajen los precios y las

utilidades en el segmento.”39

4. Amenaza del creciente poder de negociacion de los compradores:
El poder de los compradores aumenta cuando estos se concentran o se organizan, cuando el
producto representa una fraccion importante de los costos de los compradores o cuando el

producto no estd diferenciado, cuando los costos en que el comprador incurre al cambiar de

*KOTLER, Phillip. Direccion de marketing: Conceptos esenciales. Pag. 24.
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proveedor son bajos, cuando los compradores son sensibles a los precios o cuando los
compradores se pueden integrar hacia arriba en la cadena de suministro.

“A fin de competir, los proveedores podrian seleccionar a los compradores que menos poder para
negociar o para cambiar de proveedor tienen. O bien crear ofertas superiores que los compradores
fuertes no puedan rechazar.”

5. Amenaza del creciente poder de negociacion de los proveedores:

Un segmento es poco atractivo si los proveedores de la empresa pueden subir los precios o
reducir la cantidad que abastecen. El poder de los proveedores suele aumentar cuando éstos se
concentran u organizan, cuando hay pocos sustitutos cuando el producto suministrado es un
insumo importante, cuando los costos de cambiar de proveedor son elevado y cuando los
proveedores se pueden integrar hacia abajo en la cadena de suministro. Las mejores defensas
consisten en forjar relaciones mutuamente provechosas con los proveedores o utilizar multiples

fuentes de abasto.

e LA RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES

“La rivalidad entre los competidores existentes tiene como objetivo mejorar la posicion de las
empresas competidoras utilizando tacticas como la competencia en precios, batallas publicitarias,
introduccion de nuevos productos e incrementos en el servicio al cliente o de la garantia.”**

La rivalidad se presenta porque uno o mas de los competidores sienten la presion o ven la
oportunidad de mejorar su posicién. En la mayor parte de los sectores industriales, los
movimientos competitivos de una empresa tienen efectos observables sobre sus competidores y
asi se pueden incitar las represalias o los esfuerzos para contrarrestar el movimiento; es decir,
las empresas son mutuamente dependientes. Este patron de accion y reaccién puede o no dejar
a la empresa iniciadora y al sector industrial en general en mejor posicion.

Algunas formas de competir, en especial la competencia en precios, son sumamente
inestables y muy propensas a dejar a todo un sector industrial peor, desde el punto de vista de la
rentabilidad. Las rebajas de precio son rapida 'y facilmente igualadas por los rivales, y una vez
igualadas, disminuyen los ingresos para todas las empresas, a menos que la elasticidad de la

demanda sea lo bastante elevada.

40KOTLER, Phillip. Direccion de marketing: Conceptos esenciales. Pag. 24.
“KOTLER, Phillip. Direccion de marketing: Conceptos esenciales. Pag. 191.
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La rivalidad en un sector tendra alta probabilidad de ser intensa si se da la interaccion de
algunos de los siguientes factores estructurales:

e GRAN NUMERO DE COMPETIDORES O IGUALMENTE EQUILIBRADOS.

Cuando el nimero de empresas es numeroso, la posible rivalidad es grande y por lo general
algunas empresas creen que pueden hacer competir sin que se las otras empresas lo
evidencien. Cuando hay pocas compaiiiassi estan equilibradas en cuanto a tamafio y recursos
percibidos, se crea inestabilidad debido a que son propensas a pelear conreciproca
correspondencia y a tener los recursos para represalias sostenidas yenérgicas.

“Cuando el sector industrial estd sumamente concentrado o dominado poruna 0 pocas
empresas, entonces, existen pocas posibilidades de error en la fuerzarelativa, y el lider o
lideres pueden imponer disciplina asi como tener un papelcoordinador en la industria

. . .. . . 42
mediante dispositivos como el liderazgo en precios.”

e CRECIMIENTO LENTO EN EL SECTOR INDUSTRIAL
El crecimiento lento en el sector industrial genera que la competencia sea fuerte, esto sucede con
el fin de conseguir una mayor participacién en el mercado por parte de las empresas que buscan
la expansion. Si el crecimiento del sector es elevado, la competencia serd& mucho mas débil ya

que las empresas pueden mejorar sus resultados con solo mantener su cuota de mercado.

e COSTES FIJOS O DE ALMACENAMIENTO.
Los costes fijos elevados crean fuertes presiones para que las empresas operen a plena
capacidad, por lo cual suele conducir a una escala de precios descendentes cuando existe
capacidad en exceso.
Los costes fijos elevados son aquellos que se relacionan con el articulo, una vez producido, es
muy dificil o costoso de almacenar.
“En este caso, las empresas estan sujetas a la tentacion de reducir los precios para asegurar las

ventas.”™®

42PORTER, M. Estrategia Competitiva. Editorial Continental, S.A. de C.V. México. 1997.
VER .
Ibid., pag. 127.
42




e FALTA DE DIFERENCIACION O COSTES CAMBIANTES
“Cuando se percibe al producto o servicio como o casi sin diferencia, la eleccion por parte de
los compradores esta basada principalmente en el precio y el servicio, y da como resultado una
intensa competencia por precio y servicio.”**
La diferenciacion del producto genera la creacion de capas de aislamiento contar la guerra
competitiva, teniendo en cuenta que los compradores tienen una serie de preferencias y fidelidad

por proveedores en particular. Los costes cambiantes generan el mismo efecto.

e |INCREMENTOS IMPORTANTES DE LA CAPACIDAD
Cuando se realiza un estudio de las economias Yy estas arrojan que la capacidad debe ser
aumentada con base a grandes incrementos, las adiciones a la capacidad pueden alterar
peligrosamente el equilibrio de la oferta y demanda del sector industrial. Lo anterior genera
que el sector se enfrenta a excesos de capacidad y rebajas de precios.

e COMPETIDORES DIVERSOS

“Los competidores difieren en estrategias, origenes, personalidades y relaciones con sus
compafiias matrices, tienen diferentes objetivos y distintas estrategias sobre la forma de competir
y pueden continuamente enfrentarse en el proceso el uno al otro.”**Se pueden tener dificultades al
interpretar sus intenciones mutuamente, y para acordar un conjunto de "reglas de juego" para el
sector industrial. Las decisiones estratégicas adecuadas para un competidor pueden estar
equivocadas para otros.

Los competidores extranjeros suelen agregar una dosis de diversidad y con frecuencia
distintos objetivos a los sectores industriales debido a lo distinto de sus circunstancias. Lo
mismo que los directores propietarios de pequefias empresas manufactureras o de servicio, ya
que pueden quedar satisfechos con una tasa de rendimiento inferior sobre el capital invertido
para mantener la independencia de su propiedad, en tanto que tales rendimientos son

inaceptables y pueden parecer irracionales para una gran empresa de propiedad publica.

“PORTER, M.Estrategia Competitiva. Editorial Continental, S.A. de C.V. México. 1997.
“Ibid., pag 25.
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FUERTES BARRERAS DE SALIDA

Las barreras de salida son factores econémicos, estratégicos y emocionales que mantienen a las

empresas compitiendo en los negocios aun cuando estén ganando rendimientos bajos o incluso

negativos sobre la inversion.

Las principales fuentes de barreras de salida son las siguientes:

1.

Activos Especializados: Activos altamente especializados para el negocio que tienen
poco valor de liquidacion o costes elevados de transferencia o conversion.

Costos Fijos de Salida: Entre los que destacan los costes laborales.

Interrelaciones Estratégicas: Interrelaciones entre la unidad comercial y otras en la
compafiia, en términos de imagen, habilidad mercadotecnia, acceso a los mercados
financieros, instalaciones compartidas, etc. Esto causa que la empresa le conceda una
importancia estratégica alta al continuar en el negocio.

Barreras Emocionales: La oposicion de la direccion a tomar decisiones de salida
econdmicamente justificadas es causada por identificacion con el negocio en
particular, lealtad hacia los empleados, temor por la propia carrera, orgullo y otras
razones.

Restricciones Sociales y gubernamentales: éstas comprenden la negacion o faltade
apoyo gubernamental para la salida por la preocupacion por pérdida de empleos y efectos
econdmicos regionales. Cuando las barreras de salida son elevadas, el exceso de
capacidad persiste en el sector industrial, y las empresas que pierden la batalla
competitiva no se dan por vencidas. En vez de ello, se mantienen en el sector y debido a
su debilidad tienen que recurrir a tacticas extremas por lo que la rentabilidad de todo el

sector se ve perjudicada.
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4.CAPITULO:RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Los indicadores de competencia identificados a partir de la investigacion son: las estrategias de negocio de
cada compafiia, el modelo de innovacion desarrollado y las estrategias de mercadeo utilizadas como
competencia. Se analiz6 detenidamente los procesos de Microsoft, Apple y Google para evaluar la

competencia y posicionamiento de estas marcas que buscan posicionarse cada vez mas en la tecnologia.

En este capitulo se dan a conocer los resultados arrojados por la investigacion, a nivel de ;Cémo hacen
dinero en internet Microsoft, Apple y Google ? y su modelo de innovacién como estrategia de negocio,
teniendo en cuenta que esto hace parte de la investigacion que se realizd, las comparaciones y analisis que
se llevaron a cabo para relacionar las inversiones, gastos e ingresos, que las compafiias tienen, nivel de

posicionamiento en el mercado entre otras categorias.

e ANALISIS DE COMO HACEN DINERO EN INTERNET MICROSOFT, APPLE Y
GOOGLE, ESTRATEGIAS DE NEGOCIO Y SU MODELO DE INNOVACION

En el proceso de los negocios online se encuentran una serie de elementos que no son tan faciles
de entender como los negocios que se llevan a cabo en el mundo real. En internet se conoce como
un componente denominado “Modelo de Negocio” la forma de obtener dinero para lograr el
objetivo de mantener un negocio en progreso.

A continuacion se realizard un analisis de como obtienen dinero compafiias como Apple,
Microsoft y Google por medio de los productos y servicios que ofrecen, para tener seguridad de
la informacion recopilada se toma como fuente a “SeerInteractive” la cual es una pagina que
evallia este proceso de obtencion de ganancias, asi mismo se dard a conocer la estrategia de

negocio y el modelo de innovacién que aplica cada una de estas compariias.
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e APPLE

Caracteristicas de la compafiia:

APPLE INC.

Pais USA
ANo de inicio 1976

Sector Nuevas tecnologias, electronica y ocio

digital.

Facturacion anual US $ 36.540 millones
(2009)

N° de plantilla 35.000 (2009)

Productos destacados

Tipo de innovacion

Grado de innovacion

Liderazgo innovador

¢ Como hace dinero Apple con Apps?

Pais USA

Afio de inicio 1976

Sector Nuevas tecnologias, electronica y
ocio digital.

Facturacion anual US $ 36.540 millones
(2009)

Ne de plantilla 35.000 (2009)

iMac, macbook air, iphone, ipod, ipad,
itunes, ilife

(iphoto, safari, imovie).

Innovacion de producto y de modelo de
negocio.

Innovacion radical

Tim Cook.

Esta compafiia obtiene dinero con la venta de iPhone, iPads, MacsyiPods- hardware gadgets, sus

altos ingresos son llamativos pues durante el 2011 invirtieron $24 billones de pesos y sus

ganancias fueron de $100 billones en ventas totales de sus productos durante el 2011.4

*® c6mo hace dinero Apple. Contenido Disponible en: http://www.splatf.com/2011/09/apple-profits/
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APPLE Inversiones-Ganancias ano 2011

$ 120.000.000.000.000,00
$ 100.000.000.000.000,00
$ 80.000.000.000.000,00
$ 60.000.000.000.000,00

® APPLE Inversiones-Ganancias

$ 40.000.000.000.000,00

$20.000.000.000.000,00

S-

Inversion Ganancias

Pero con lo que no hace mucho dinero Apple es con el servicio de iTunes el cual ofrece
canciones y videos por una suma que debe pagar el comprador, los y Macs Apps, iAds u otro
software y servicios no generan mayor rentabilidad a la compafiia. Esto es de importancia para el
ecosistema de Apple, al lograr convertirse en el hardware mas deseable y util, ayuda a la
compafiia a aumentar sus ventas con iPhones, iPads, Macs y iPods, pero no es un controlador de

gran beneficio.

Apple no ofrece hardware gratuito pero esta buscando la posibilidad de venderlo en un margen
menor para cumplir con su objetivo de aumentar ventas con peliculas apps o iTunes.

En este momento esta compafiia tiene en mente gastar mas dinero para mejorar su contenido,
aplicaciones, servicios web y software, sin embargo el fin es vender més hardware. Es por esto
que esta invirtiendo en iCloud, conocido como un “servicio en la nube para los usuarios, que no
solo almacena su contenido, sino también le permite acceder a su mausica, fotos, calendarios,
contactos, documentos y mucho mas desde el dispositivo que estés usando. Ademas esta

integrado en los nuevos Mac y dispositivos 10S.”47

* Qué se conoce como iCloud.Contenido disponible en: http://www.apple.com/es/icloud/features/
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Con iCloud la estrategia de ofrecer este servicio no va dirigida hacia el objetivo de hacer mucho
mas dinero con esta, si no esperan ver mas iPads, iPhones y Macs a usuarios de iCloud.

Otra inversion que esta compafiia hace esta en Apple TV, pero es un servicio en el cual su
atencion no es mayor, los estudios dicen que son inversiones tomadas como “hobby” pues no
genera gran cantidad de ingresos o ganancias teniendo en cuenta que se usa en un dispositivo.

Al analizar esto como investigacion para hardware, el futuro potencial que puede generar
aumentaria los beneficios si se ofreciera Apple TV en televisores reales, o podria ser un accesorio

que ayude a Apple a vender mas de sus productos complementandolo con ese servicio.

e ESTRATEGIA DE NEGOCIO:

Apple desarrolla gran parte del software que utilizan sus ordenadores lo cual los diferencia mas
de productos como iPhone o el reproductor iPod que son mas actuales y han marcado menos las
primeras décadas de Apple, pero para cada lanzamiento o actualizacion, Steve Jobs ha hecho de
la promocidén un arte. Una de las frases mas esperadas en las conferencias y presentaciones de
APPLE es: “One more thing” (“Una cosa mas...”) interpretado esto como un mensaje de alerta
para que se preste especial atencion a lo que se va a decir.

La tienda online iTunes ha impulsado un nuevo modelo de negocio ofreciendo una suscripcién a
los usuarios para descargar una cancion o albumes completos.

Un contencioso complejo y largo entre Apple y Microsoft condujo a un enfrentamiento entre
ambos fabricantes que acabd en 1997 con un acuerdo que derivé en la posibilidad de utilizar el
software Bootcamp en los nuevos Mac-Intel y los miles de programas disponibles para el sistema

operativo de Microsoft.

e MODELO DE INNOVACION:
El modelo de innovacion de APPLE se basa en el disefio y en la tecnologia. Sus productos
logran tener una conectividad emocional con el cliente y su estrategia de innovacion conecta
también con la estrategia de marketing, generando una gran fidelidad en el usuario y una apertura
constante de nuevos clientes. La calidad, la facilidad de uso y el disefio han hecho que la variable
de precio pase a un segundo plano. La interconectividad de sus productos y la innovacion en la

comercializacion de la musica digital también es otra fortaleza de su modelo.
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Un estudio de “Booz Allen Hammilton de 2004 mostraba que el porcentaje de inversion en I+D
de APPLE era del 5,9% de sus ventas (inferior al del sector que es del 7,6%)”48. Una de las
claves del éxito de APPLE es su rentabilidad de la innovacion al centrarse s6lo en unas pocas
pero importantes iniciativas.

Las ultimas cifras disponibles sobre la inversion en 1+D (782 millones de ddlares anuales en
2007) explican por si solas la apuesta de APPLE por la innovacion. A pesar de ello, la evolucion
financiera de la organizacién ha tenido momentos dificiles como en 1998 cuando las cuentas
mostraron unas pérdidas anuales de 1 billon de ddlares, aunque el giro de ventas a partir del afio
siguiente volvid a la via del crecimiento econdémico.

Hay dos aspectos que pueden considerarse como “las sombras de la innovacion” en APPLE. En
primer lugar, el secretismo y las estrictas medidas de confidencialidad exigidas a empleados
(cuyo incumplimiento provoca despidos disciplinarios contundentes) o partners (selladas con
acuerdos privados de confidencialidad y con elevadas clausulas de penalizacion en casos de
trasgresion). Esa cultura empresarial ha sido, no obstante, puesta en valor en el proceso de
marketing al impedir a competidores y clientes conocer los detalles de los nuevos productos que
se lanzan al mercado hasta la misma fecha de lanzamiento y venta. En segundo lugar, la falta de
transparencia informativa en relacion al impacto medioambiental que generan las oficinas y
laboratorios de APPLE vy sus productos especialmente en lo que se refiere a las emisiones de
carbono.

Este modelo de innovacién se asienta también en un liderazgo innovador en la figura del CEO de
APPLE que es una persona fundamental en el éxito de las iniciativas innovadoras de la empresa y
genera incertidumbres, cuando se abre el debate de los planes de sucesion. Steve Jobs salio de la
compafiia en 1985 y volvid 12 afios después cambiando el enfoque estratégico de la produccion,
marketing y ventas al desarrollo de nuevos productos.

Steve Jobs ha llevado al extremo dos conclusiones centrales en el proceso de innovacion: la

primera cuando sefiala que “no s6lo hay que escuchar a los clientes actuales sino también a los

4gBURGELMAN, R.A., M.A. Maidique& S.C. Wheelwright (2001): Strategic Management of Technology and
Innovation. New York: McGraw-Hill/Irwin, 3rd edition, pp. 913-930. Traducido por Manuel Villasalero Diaz con fines
docentes. La reconversion de una empresahttp://www.inf-cr.uclm.es/www/mvillasalero/cep/eit/caso22.pdf
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clientes potenciales” y la segunda cuando advierte que “hay que escuchar atentamente lo que los

clientes no dicen y observar lo que hacen”s9.

e MICROSOFT
Caracteristicas de la compafiia:

MICROSOFT INC.

Pais Pais USA

Ao de inicio 1975

Sector Software y equipos electronicos

Facturacion anual US$ 58.437 millones (2009)

Ne de plantilla 93.000 (2009)

Productos destacados Microsoft Windows, Microsoft Office,Microsoft

Game Studios Microsoft Visual Studio Windows,

Live Xbox, Zune

Tipo de innovacion Innovacion de producto y proceso.
Grado de Innovacion Incremental
Liderazgo de Innovacion Bill Gates, Steve Ballmer, Steven Sinofsky

¢COlmo hace dinero Microsoft?

Microsoft se analiza a partir de Internet Explorer ofrecido como uno de sus servicios y Xbox
como productos relacionados con todo el tema de videojuegos, de esta forma se encuentra lo
siguiente:

“Microsoft OS es rentable. Internet Explorer est4 incluido como parte del sistema operativo, pero
no seria rentable como un producto independiente. Xbox cargas vivas usuarios $ 50 al afio para

las suscripciones a su servicio, ademas de los bienes virtuales que se venden en el servicio.

9 BURGELMAN, R.A., M.A. Maidique& S.C. Wheelwright (2001): Strategic Management of Technology and
Innovation. New York: McGraw-Hill/Irwin, 3rd edition, pp. 913-930. Traducido por Manuel Villasalero-Diaz con fines
docentes. La reconversion de una empresahttp://www.inf-cr.uclm.es/www/mvillasalero/cep/eit/caso22.pdf

> Traduccién Contenido Disponible en: http://rcs.seerinteractive.com/money/
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Xbox de Microsoft servicio de Live disponible en la Xbox 360 ha crecido silenciosamente su
propio negocio de bienes virtuales, actualmente se estiman por lo menos $625 millones en
ingresos en 1 afo por medio de venta de bienes virtuales en Xbox Live.

Segun Dennis Durkin, director de operaciones de negocio de entretenimiento interactivo de
Microsoft, “reveld que el negocio de Xbox Live operaciones - incluyendo sus ventas de bienes
virtuales, como peliculas y musica en el Zune Marketplace, y la ropa y accesorios para los
avatares de los jugadores - no ha dejado de crecer y recientemente superd Su negocio
suscripciones.’’s1

A partir de lo anterior se puede cuestionar entonces ¢ Cuéntas suscripciones logra tener Microsoft

y sus ingresos en qué nivel se encuentran?

Microsoft ha dado a conocer que tiene 25 millones de miembros en todo el mundo de Xbox
Live. El afio pasado, el Pi Seattle revel6 que alrededor del 56% de los miembros vivos subieron
de categoria al servicio de suscripcion de pago, Gold. Si se dice que la mitad de los miembros a
nivel mundial son los personas que tienen ingresos altos, eso seria de 12,5 millones
suscripciones de pago.

Es importante conocer las membrecias en qué valor se encuentran, Microsoft tiene membrecias

de oro de $50 al afo.

“Hay planes mensuales y trimestrales, que tienen un precio de $ 8 y $ 20, respectivamente,
también;. Estos se descomponen a un superior por mes costo de la cuota anual, sin embargo)
Tomar los $ 50 el precio afio multiplicado por los 12,5 millones de suscriptores de pago, que sale
a vivir haciendo $ 625 millones al afio en suscripciones.”s2

De acuerdo a lo anterior se puede analizar que la oferta de Xbox relacionada con bienes virtuales
es mas diversa, teniendo en cuenta los productos y servicios que ofrece como; peliculas, muasica 'y
accesorios avatar, el servicio en linea tambien vende todo el contenido digital como paquetes

descargables e incluso juegos a través de Xbox Live Arcade.

> Traduccién Contenido Disponible en: http://www.forbes.com/sites/velocity/2010/06/17/microsofts-xbox-live-is-
making-boatloads-on-virtual-goods/
>? Traduccién Contenido Disponible en: http://www.forbes.com/sites/velocity/2010/06/17/microsofts-xbox-live-is-
making-boatloads-on-virtual-goods/
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El éxito de Xbox Live no sélo muestra que las consolas de videojuegos representan un mercado
con un enorme potencial para las buenas ventas virtuales, también demuestra la fortaleza del
modelo hibrido de Microsoft: la combinacion de las suscripciones y ventas de bienes
virtuales. En total, eso es alrededor de 1,25 mil millones dolares al afio. En otras palabras, Xbox
Live esta matando.

“La compaiiia ha logrado una so6lida experiencia con algunos de los servicios cloud mas grandes
del mundo: mas de 600 millones de usuarios Unicos en MSN, 4 millones de busquedas mensuales
en Bing, méas de 500 millones de cuentas Windows Live activas, 20 millones de usuarios de Xbox
Live y 40 millones de usuarios de pago de los servicios online de Microsoft, con 9.000 clientes
de empresa privada y méas de 500 entidades publicas. Miles de clientes en méas de 40 paises se han
movido a entornos de produccion en Windows Azure, la plataforma de servicios en la nube de

Microsoft.”

Experiencia con Servicios Cloud Microsoft

™ Experiencia con Servicios Cloud Microsoft

$600.000.000

$500.000.000

$4.000.000 SEDEEENY $9.000 $500 $20.000.000

Usuarios MSN Busquedas Cuentasen Usuarios de Clientes Clientes Usuarios
BING WINDOWS SERVICIOS EMPRESAS EMPRESAS XBOX LIVE
LIVE ONLINE PRIVADAS PUBLICAS

Al analizar la grafica anterior y sus respectivas cantidades que registran los servicios y productos,

Microsoft demuestra el impacto que logra con estos al no segmentar su mercado y al manejar

> Las ventajas de un modelo hibrido cloud/onpremises. 2010. Contenido Disponible en:
http://www.microsoft.com/spain/enterprise/perspectivas/contenido-detalle.aspx?ContenidoTipo=lo-
ultimo&ContenidolD=20100608001
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precios moderadamente para un mercado de nivel medio y superior. La apuesta que en este
momento tiene Microsoft es todo lo que ofrece con Kinect, al permitir a los usuarios tener acceso
a video juegos en donde utilicen su cuerpo y un constante movimiento para que sea dirigido,
dentro de estos productos se incluyen nifios con discapacidad con los cuales Microsoft-Xbox

realizé un evento dirigido a ellos.

e ESTRATEGIA DE NEGOCIO:

La estrategia de negocio de Microsoft desde su fundacién se centraba a no concertar acuerdos de
colaboracidn y desarrollar productos y soluciones en solitario lo que ha conducido a que muchas
de las tecnologias innovadoras desarrolladas en sus laboratorios no han visto su comercializacion
lo que ha generado cierta frustracion en sus ingenieros.

Para intentar compensar este gap, en 2003 Microsoft lanz6 el programa IP Ventures
proporcionando acceso a las innovaciones tecnoldgicas de Microsoft a emprendedores que crean
nuevas empresas y empresas de capital riesgo con acuerdos comerciales previos. MICROSOFT
no proporciona apoyo financiero a los emprendedores pero si les facilita apoyo técnico en

relaciones pablicas, marketing y soporte tecnolégico.

Desde 2003 Microsoft ha suscrito acuerdos de uso de licencias con otras compafiias incluyendo
las grandes multinacionales Google, Apple, Sony, Hewlett-Packard, Toshiba, Samsung,
Motorola, Sun Microsystems y otros. Este modelo ha permitido desarrollar en Microsoft una
cultura de innovacion abierta que ha permitido nuevos desarrollos y experimentos con otros
partners e incluso con competidores.

MICROSOFT afianz6 su posicion en otros mercados como el de sistemas operativos y suites de
oficina, con recursos como la red de television por cable MSNBC y el portal de Internet MSN.
Ademas comercializa hardware como el raton de MICROSOFT y productos de entretenimiento
doméstico como el Xbox.

Durante su historia, ha sido objeto de criticas y de acusaciones de realizar préacticas
monopolisticas que la han llevado ante la Comision Europea y el Departamento de Justicia de los

Estados Unidos.
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e MODELO DE INNOVACION:
El modelo de innovacion de Microsoft descansa en un ecosistema diferenciado para el software
(innovacién de producto) y en la apertura de la distribucién comercial (innovacion de
comercializacion) inicialmente limitado a IBM pero que, gracias a la reserva de los derechos de
propiedad intelectual, luego se extiende a toda la competencia en los afios 90 asi como en el
sistema de acuerdos de patentes impulsado en 2003.
Es un modelo de innovacion abierta en el que cuentan las aportaciones de clientes, socios,
competidores, empresas de capital riesgo, ingenieros, emprendedores. En la gestion interna de la
innovacion, Microsoft ha desarrollado un sistema de gran flexibilidad.
Los ingenieros contratados tienen gran libertad para explorar ideas en una serie de areas que
pueden no siempre corresponder a los productos u objetivos de marketing de la compariia de
modo que en ocasiones se generan nuevas soluciones tecnoldgicas que a veces no tienen una
traduccion comercial en el mercado.
Los investigadores tienen también una motivacion extra, ya que existe la posibilidad de que sus
invenciones sean comercializadas en el exterior en el mercado de patentes y no como productos
de la compafia. Por el contrario, la informacion de los productos de software comercializados
que se facilita al mercado es restringida por lo que los resultados de la innovacion no tienen una
difusion general, que protege su posicion y puede incidir en las oportunidades de sus
competidores.
Ese modelo de innovacion, como hemos visto, ha conducido a un liderazgo con posicién
dominante no exento de problemas juridicos y confirma el enfoque de Shumpeter cuando
sefialaba que la concentracion de poder puede estimular y fomentar la innovacion de los
operadores dominantes pero también advierte la razonabilidad del enfoque de Arrow cuando
sefiala que la restriccion de la competencia y los mercados imperfectos, que encierran conductas
de monopolio u oligopolio, pueden eliminar o restringir la innovacion de los competidores.
La innovacion interna de empleados se impulsa a través de practicas pioneras de gestion de
recursos humanos que incluyen, servicios de salud y bienestar gratuitos y cursos de formacién
continua que alcanzan 45 horas pagadas cada afio y se extienden a mas de 2000 programas
formativos virtuales y disponibilidad de fondos para atender seminarios y programas de

formacion en distintos mercados y paises.
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Su sistema de seleccion de personal es pionero y se concentra en Universidades de gran

reputacion cientifica en EEUU (Harvard, MIT, Yale, Stanford, etc.) y luego exporta la cultura y

entorno organizativo de los campus universitarios a sus oficinas para crear entornos abiertos,

familiares y socialmente amistosos. La innovacién y la gestién avanzada de recursos humanos

estan muy vinculadas en Microsoft.

Se desarrollan los siguientes programas para empleados para difundir la cultura de innovacién en

los empleados:

Microsoft Greenhouse: Los empleados pueden desarrollar y expresar su espiritu
emprendedor exponiendo sus ideas de nuevos productos 0 nuevos negocios en un grupo
interno de capital riesgo en MICROSOFT.

TechFest: Los empleados pueden atender una reunion anual para escuchar a innovadores
de todo el mundo que trabajan en laboratorios de Microsoft y compartir feedback de sus
proyectos.

Microsoft Ideas: Los empleados pueden presentar sus nuevas ideas participando en una

comunidad virtual de brainstorming para mejorar los productos y negocios de Microsoft.

Visiting Speaker series: Los empleados pueden inspirarse en algunos de los mejores pensadores

del mundo que visitan sus instalaciones para impartir ponencias y coloquios sobre negocio y

tecnologia.

Breakfast Series: Los empleados pueden comenzar el dia aprendiendo nuevas estrategias,
planes de negocio y productos en desayunos de conocimiento.

Channel 8: Es un canal interno para los empleados que desean estar al dia de novedades
tecnoldgicas y explorar lo que hacen otros.

Channel 9: Es una comunidad abierta en formato blog de hasta 20.000 empleados liderada
por chats de empleados para difundir lo que tienen en mente los desarrolladores de
software y los clientes.

Microsoft Mentor Program: Los empleados pueden elegir un mentor que puede ayudarles
a desarrollar sus competencias y capacidades, a cumplir con sus objetivos y a encontrar su

lugar y trayectoria dentro de la comparifa.*

>* Contenido Disponible en: http://www.microsoft.com/about/companyinformation/en/us/default.aspx
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e Por todo ello, el modelo de innovacién en MICROSOFT se asienta en una cultura interna

abierta y de orientacion al empleado facilitando la comunicacion interna hacia arriba e

impulsando una tendencia a asumir riesgos pero tiene importantes deficit en las relaciones

externas motivado por su falta de transparencia en la informacion de sus productos hacia

clientes, partners o competidores y a acuerdos comerciales muy rigidos y onerosos para

terceros.

e GOOGLE
Caracteristicas de la compafia:

Pais USA

Afio de inicio 1998

Sector Buscador de Internet
Facturacion anual

N° de plantilla

Productos destacados

Tipo de innovacion

Grado de innovacion

Liderazgo de innovador

GOOGLE INC.

Pais USA

1998

Buscador de Internet

US$ 23.651 millones (2009)

21.805 (2010)

Servicios relacionados con la busqueda
(Google Search, Google Instant, Google Maps,
Google Earth), Servicios de escritorio para el
ordenador (Picasa, Google Toolbar, Google
Desktop), Servicios ofrecidos desde los
servidores de Google (Gmail, Docs, Translate);
Otros servicios y productos (Google Code,
Android, GoogleVideo, Youtube etc.).
Innovacidn de servicio, de modelo de negocio
y satisfaccion de clientes

Innovacion incremental

Sergei Brin y Larry Page (socios fundadores)

56




¢, Como hace dinero Google?

Google ofrece una gran diversidad de productos y servicios, los cuales son pagos por el usuario y

a partir de estos Google obtiene dinero, el abarcar el mercado por medio de diferentes estrategias

ha posicionado a esta compafiia en niveles superiores.

“Principal fuente de ingresos de Google viene a través de su AdWords y AdSense plataformas

publicitarias.

Google es rentable, pero es dificil determinar la rentabilidad de cada producto debido a su

estructura basada en los ingresos por publicidad.”’ss

A continuacién se encuentra una tabla la cual evalla ciertos servicios y productos que ofrece

Google y se presenta una sugerencia con el respectivo resultado:

pagado / funcionaAdWords? enlaces de notas
socio? afiliados?

Google Web X 4 X Imaginese el dinero extra que Google podria hacer

Search afiadiendo su ID de afiliado a enlaces que apuntan a
Amazon, Barnes & Noble, y otros sitios de compras
varias.” Si introduce Romeo y Julieta en Google y luego
comprar el libro, Google tendria su parte de la venta. Esto
vendria a expensas de la neutralidad y el karma, y podria
hacer nuevos enemigos, porque el dinero comision seria
quitado de Amazon, Barnes & Noble. “*®

Google X (4 X Los anuncios actualmente estan limitados a los EE.UU.

ImageSearch

Google v X X El usuario puede configurar su propio anuncio para

AdWords campafias publicitarias.

Google X v X Google AdSense paga una comision webmasters de clics

AdSense en los anuncios. Sirve de las campafias publicitarias
lanzadas en el sistema de AdWords, AdSense aunque el
sitio es libre de anuncios.

Google Mobile X V4 X Ahi esta la parte movil de Google Anuncios programa de

Services AdWords, YouTube movil probado los anuncios, y no hay

>> Contenido Disponible en: http://rcs.seerinteractive.com/money/
>® ;Con qué productos Google hace dinero? Articulo Disponible en: http://blogoscoped.com/archive/2009-01-07-

n84.html
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AdSense para moviles.

FeedBurner X v X AdSense para Feeds inserta anuncios en FeedBurner

YouTube X v X Los anuncios se muestran en los videos en el sitio y los

integrados, asi como junto a los videos en el sitio.

Google Earth en parte X X Google Earth esta disponible como un pais libre, como una

version "Advanced" por $ 400, y como una version de la

empresa.
Google Maps en parte X X El basico API de Google Maps es gratuita, pero el " Google
API Maps API Premier "programa es la version de pago.
Google Docs en parte X X Google Apps incluye Google Docs y es pagado.

Gmail en parte v X Google Apps incluye Gmail. Google no affiliatize enlaces a

las tiendas en los correos electrénicos.

Google Shared v X X Este programa le permite comprar mas espacio de

Storage almacenamiento para su uso en otros productos de Google,
como Gmail.” El precio actual es de 10 GB por $ 20,00 /
afio hasta 400 GB por 500 ddlares / afio.”’

iGoogle X X X iGoogle es la esencia de la pagina principal personalizada
de Google. Al igual que la pagina principal de Google, no
publicar anuncios (excepto aquellos en los gadgets
especificos), aunque a diferencia de la pagina principal de
Google, al menos en iGoogle habria contenido para

segmentar un anuncio.

Google v X El Q & A de servicio se encuentra en suspenso, pero en
Answers AdWords se estan ejecutando en el sitio archivado (de los

cuales alrededor de 219.000 péginas estan indexadas en

Google).
Albumes web en parte X X “Usted puede pagar por mas espacio de almacenamiento
de Picasa para sus fotos mediante el pago del programa Shared

Storage Google, que cotiza por separado en este cuadro.”*®

Google Talk X X X Google Talk esta disponible como una computadora de
escritorio, asi como un programa basado en la web.Enlaces

pegados en el chat no se affiliatized.

Google en parte X X Disponible para la parte libre, sino también de pago de
Calendar Google Apps.

>’ :Con qué productos Google hace dinero? Articulo Disponible en: http://blogoscoped.com/archive/2009-01-07-
n84.html
>% ;Con qué productos Google hace dinero? Articulo Disponible en: http://blogoscoped.com/archive/2009-01-07-
n84.html
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Busqueda de X 4 X A veces, Google Books publica anuncios.

libros de

Google

Google Patents X X X Patentes de Google indexa y organiza las patentes de la
Oficina de Patentes y Marcas

Google Apps v X X Google Apps edicion premier cuesta 50 dolares por usuario
al afio.

Google Video  previamente X X Google Video no incluye respuestas (Solo en la medida en
gue muestra anuncios de video de YouTube embebidos
ItMight). “ Anteriormente, Google Video tenia un pago
(DRM) seccion videos, pero fue cancelado (rompiendo los
videos que habian adquirido, en la tradicion DRM).”*®

Google Chrome X X X Google puede mostrar anuncios en un navegador, los
anuncios también pueden tener destinatarios concretos a la
pagina que estas visitando. Un navegador también podria
tedricamente no reescribir affiliatized enlaces a las tiendas
para incluir un ID de afiliado.

Google Toolbar X X X Una barra de herramientas podria reescribir paginas

affiliatize enlaces, y también podria utilizar su espacio

limitado para mostrar enlaces publicitarios.

e ESTRATEGIA DE NEGOCIO:

El modelo de negocio de Google se basa en cuatro pilares que distinguen su buscador de los de la
competencia: velocidad, precision, objetividad y facilidad de uso.

El proceso de crecimiento organico de Google y su posicionamiento y hegemonia absoluta en el
mercado de buscadores ha contado también con adquisiciones estratégicas e hitos significativos
entre otras; en 2003 compra PyraLabs y lanza su propio Blogger, en 2004 sale a bolsa pero los
fundadores mantienen la mayoria de votos de decisién y obtienen del mercado 1.200 millones de
dolares.

Los servidores estan ensamblados en las propias instalaciones de Google y los conecta entre si
usando una tecnologia de hardware propia, lo que permite intercambiar informacion a gran
velocidad. Esta mezcla de software y hardware se empieza a llamar en foros informaticos
“goggleware”. Sobre esas bases, Google ha llegado a organizar toda la informacion del mundo y

hacerla universalmente accesible y Util.

>°|bid. Disponible en: http://blogoscoped.com/archive/2009-01-07-n84.html
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La estrategia de Google también ha girado a la diversificacion de negocio, a la apuesta por
nuevos y mas grandes mercados y, también, a la innovacion. En esa direccion, se explican los
nuevos servicios, aplicaciones y herramientas orientados a los web masters, a las redes sociales o
a nuevos productos de telecomunicaciones con el lanzamiento de su propio teléfono movil
(NexusOne y su software Android) o la digitalizacion de millones de libros tras acuerdos con los
editores para el lanzamiento de Google Books o la mejora de su posicionamiento en paises como
China o India (donde su cobertura alcanza el 88% de la cuota de mercado).

El ultimo anuncio de lanzamiento de GOOGLE ha sido Google Music que segun la informacion
publicada por la revista Billboard permitira, con una cuota de suscripcion de 25 ddlares anuales,
descargas de musica directas, como iTunes, pero a un precio sensiblemente inferior ofreciendo al
usuario un espacio de almacenamiento gratuito en una aplicacién basada en web en el que el
usuario podra guardar las canciones compradas y donde podra disfrutar en streaming de las

mismas en cualquier dispositivo u ordenador conectado a internet.

e MODELO DE INNOVACION:

GOOGLE considera que la innovacion es crucial para su supervivencia y ha establecido la “regla
del 20%” con sus ingenieros mediante la cual éstos pueden dedicar ese porcentaje de tiempo de
trabajo a proyectos que les apetezcan e ilusionen. Proyectos como Google News, GmailoOrkut
han salido de ese 20%. Es mas, los fundadores han llegado a reconocer que todas las
innovaciones de GOOGLE han salido de abajo, propuestas por los ingenieros y no de
planificaciones de la alta direccion. Ademas, GOOGLE opta por mantener equipos pequefios de
tres a cinco personas de modo que todos los proyectos se descomponen en partes que pueden ser
trabajadas por equipos reducidos.

Asimismo, mantiene un selecto grupo de ingenieros que trabaja exclusivamente para la calidad de
busqueda. Los resultados de esta organizacion de la innovacién muestran mas de 5000
experimentos anuales y la introduccion de 500 cambios en la estructura del buscador. Por otra
parte, siguiendo el modelo de innovacion abierta, GOOGLE es consciente que las buenas ideas
también se gestan en el mercado y por ello han adquirido empresas pequefias como KEYHOLE
para desarrollar Google Earth, WRITELY para desarrollar Docs o0 YouTube para incorporar en el

porfolio de productos a esa herramienta.
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El modelo de innovacion de GOOGLE tiene como pilar principal la tecnologia desarrollada por
sus propios laboratorios (basada en el desarrollo de un algoritmo de busqueda sin competencia en
el mercado y continuamente mejorado por los matematicos de la compafia) y en una
infraestructura de hardware basada en muchos servidores genéricos trabajando juntos -unos
500.000 segln algunas estimaciones, repartidos en siete centros de datos en todo el mundo- y un
nacleo del sistema operativo de distribucién gratuita Linux.© WoltersKluwer

La innovacion en GOOGLE esta muy unida a su cultura corporativa. Los pilares basicos de su
cultura corporativa se encuentran detallados en su pagina web y se describen en los siguientes
principios:

1. Google ha desarrollado un modelo de negocio sobre la filosofia de pensar al revés de lo
normal (lo primero es el trafico y el valor a los clientes, mas adelante apareceran sobre la
marcha modelos de negocio que permitirdn monetizar el trafico y ser rentables).

2. Google se posiciona como un entorno de trabajo permanentemente beta (a diferencia del
sentido comun y del marketing tradicional, Google opta por el espacio beta asociado al
desarrollo constante, la mejora permanente y la innovacion).

3. Google apuesta por la innovacién continua y ejecucién veloz en lugar de la perfeccion
absoluta (en palabras de los fundadores de Google “No buscamos la perfeccion absoluta,
nos importa ejecutar a gran velocidad y luego aprender para hacerlo mejor™).

4. Google no hace marketing formal (la estrategia de marketing esta en el propio usuario
quien satisfecho por el valor recibido recomienda el uso de Google en su entorno).

5. Google crea sus propias reglas de juego (ejemplos de ello han sido la salida a bolsa por
internet y cierto secretismo en la informacion corporativa relativa a estrategias, fortalezas
o intenciones).”

El modelo de innovacion de GOOGLE presenta algunos retos también medioambientales y de
responsabilidad social. EI consumo de energia de la compafiia es enorme y ello ha motivado que
desde 2007 funcione para la compafiia la mayor planta privada de paneles solares de Estados
Unidos en Santa Monica. El posicionamiento de GOOGLE en las busquedas de internet es
extraordinario aungue la competencia directa de YAHOO y MICROSOFT vy su reciente acuerdo

de colaboracién en favor del buscador Bing que ya es el nimero 2 del mercado y la de otros

% contenido Disponible en: https://www.google.com.co/intl/es/about/
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operadores menores como AOL, AMAZON o EBAY la inexistencia de barreras de entrada en el
mercado de busqueda por internet y los cambios inherentes de las webs son amenazas de futuro.
No obstante, en servicios de busqueda, GOOGLE permanece en el 2010 en umbrales del 70% del

mercado con 720 millones de personas al mes en todo el mundo que usan su buscador.
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5.CAPITULO: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Los niveles de competencia entre las marcas son retos que irdn creciendo a través de la

experiencia competitiva que vaya formando la empresa dentro del mercado, de esta forma su

posicionamiento y reconocimiento dependen de las estrategias que se elaboren estructuralmente

para llevar a cabo el plan de comunicacion y marketing establecido en cada una de las compafiias,

teniendo en cuenta el tipo de mercado que se quiere abarcar e impactar.

Microsoft reconocida en el mercado de la tecnologia compite frente a Apple, pero su nivel
de competitividad es débil a la hora de presentar sus productos y servicios ya que presenta
una estructura de las estrategias de comunicacion y marketing que no son realizadas y
evaluadas al momento de impactar en el publico objetivo, esto genera que no logre
cautivar un numero creciente de clientes en el mercado y sus inversiones sean altas pero

sin un ingreso requerido para el cumplimiento de metas.

La competencia que diariamente demuestra Microsoft, Apple y Google es evidente y a
partir de la investigacion realizada se obtuvieron datos a nivel cuantitativo y cualitativo
que demostraron la competitividad que estas empresas tienen en el mercado de la

tecnologia y sus ingresos y gastos a partir de lograr ser lideres.

Todo proceso que se desarrolle a partir del marketing en una empresa, requiere de una
planeacion estratégica de comunicacion, unos objetivos y unas estrategias a desarrollar
mediante las cuales se cumplirdn las metas del plan propuestas por las compafiias, es
necesario que a través de su desarrollo y aplicacion se lleve a cabo una revision previa y
al finalizar, generar una evaluacién de los objetivos cumplidos y préximos elementos a

mejorar para alcanzar la efectividad de las estrategias.

Apple se ha convertido en una de las compafiias que mas altos ingresos recibe frente a
Google y Microsoft, al momento de realizar la respectiva evaluacion y el seguimiento a
las inversiones realizadas en sus productos y servicios, los diferentes accesos que tiene los
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clientes a las aplicaciones, servicios, compras entre otros permite que la compafia de la
manzana llegue a un nimero alto de pablico a través de las tiendas Itunes y Apps Store

que ofrece para mejorar la utilizacion y aprovechamiento de los productos.

Google ha aplicado diferentes estrategias para impactar el mercado de la tecnologia, lo
cual se ha convertido en la fuente de ingresos, esto es logrado a través de su AdWords y
AdSense que son unas plataformas publicitarias ofrecidas a las compafiias que hoy en dia
se pueden encontrar y consultar por internet. La ventaja que presenta Google frente a
Apple y Microsoft, es que Google se convirtié en el buscador central en el cual se
consulta la informacidn, esto generando una desventaja al buscador Bing de Microsoft el
cual ha tratado de posicionarse pero aun no logra su objetivo.

Los objetivos de la investigacion planteados se desarrollaron efectivamente durante el
proceso de investigacion logrando demostrar la importancia de realizar un analisis de
competencia en las compafiias con el fin de buscar mejorar los procesos de comunicacion

y marketing desarrollados para posicionar las marcas.

El analizar e investigar a fondo compafiias tan grandes como Apple, Microsoft y Google
no es facil, pues monitorear diariamente sus nuevos productos, estrategias y acciones que
realizan para competir requiere de bastante tiempo y de objetividad a la hora de analizar la
informacién, ademas de dejar a un lado la preferencia que se tiene por alguna marca de

estas.

RECOMENDACIONES

El analisis de competencia es una de las herramientas que proporciona un estudio
profundo de los contrincantes con los cuales una marca se va a enfrentar en un mercado,
por eso se recomienda tenerlo en cuenta en el momento en que se quiera analizar la
competencia tanto a nivel de las estrategias de comunicacion y de marketing para

garantizar mejores resultados al momento de competir frente a las demas compaiiias.
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Es importante que la facultad de comunicacion de la Universidad Santo Tomas profundice
en su énfasis de organizacional el tema de marketing pues se relaciona directamente a
partir de las diferentes estrategias que llegan a hacer mas efectivos los procesos de

comunicacion necesarios en las empresas tanto a nivel interno como externo.

Es recomendable tener actualizadas las diferentes redes sociales que presentan las
compafiias pues son el acceso directo de los fans o seguidores de cada marca y se
convierten en una de las fuentes de informacion y solucion de dudas para los diferentes
usuarios de Apple, Microsoft y Google, para cumplir con el objetivo se debe tener el
capital humano especializado como Community Manager el cual se encarga de generar

efectividad en las estrategias y cumplir con las metas que cada compafiia se propone.

Se recomienda evaluar los procesos de marketing que Microsoft esta llevando a cabo para
cumplir e impactar tanto el publico ya cautivo como nuevos clientes, buscando
posicionamiento frente a las demas marcas que compiten dentro del mercado tecnolégico

y la prestacion de servicios innovadores que complementen su mercado.

Es recomendable conocer a profundidad los diferentes conceptos que se manejan dentro
del marketing para que de esta forma se desarrollen dentro de las estrategias de
comunicacion que sean disefiadas, lo anterior con el objetivo de crear y utilizar los tipos

de marketing necesario y adecuado para impactar al publico.

Se recomienda para las compafiias Microsoft, Apple y Google incentivar al usuario para
fidelizarlo a su marca y de esta forma garantizar el crecimiento y consumo de cada una,
sin perder usuarios ya identificados, esto con el objetivo de ampliar el grupo de clientes

en el mercado.

Para los estudiantes interesados en temas como el marketing y la comunicacion se

recomienda que tengan mas que una investigacion por internet y consultas, traten de
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buscar un acceso directo de alguna compafiia que pueda apoyar el proceso de obtencion
de informacion para lograr la efectividad de la obtencion de resultados.
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Microsoft

815 fundada por William H. Gates
I y Paul Allen”

1975

Microsoft da a conocer su producto
FORTRAN, el cual tiene otro
1977 lenguaje de programacion, y
posteriormente saca versiones del
lenguaje BASIC para los

microprocesadores 8080 y 8086.

Nace NT (New Technology),
Windows NT era un sistema
operativo enfocado al &mbito
empresarial y llega a convertirse en la
plataforma para estaciones de trabajo
avanzadas, servidores y
desarrolladores de software.
1983
Se lanza Windows 95, un entorno
multitarea con interfaz simplificada y
con otras funciones mejoradas. “A las
siete semanas de su lanzamiento se
habfan vendido siete millones de

copias.”

Desde los afios 60’s, Microsoft
1993 presenta los primeros productos

demouse 6pticos.

ANEXOS

S~

APPLE

62«Woz y Jobs consideraban la idea

de comenzar una empresa: Woz

1976

vendio su calculadora HP-65 y Jobs

su omnibus VW.”

Se presenta el modelo de Apple Il
1977 en abril de 1977, En este mismo
afio Apple cambid su logotipo
“(alguien debajo del manzano) por
el famoso logo de la manzana

coloreada]”

“Apple present6 el Apple II+, una
evolucién con méas memoria (48 kb
1979  ampliable a 64 Kb) y con lenguaje

BASIC.”

“Salio a la venta Apple III, con
1980 algunas fallas, entre las cuales se

encontraba no incorporar un

*'MICROSOFT CORPORATION. Relato de Bill Gates.Disponible en:
<http://www.microsoft.com/latam/presspass/acerca.aspx#>

GO' /gle

%L arry y Sergey participan en un
programa de posgrado en Informatica
en Stanford y empiezan a colaborar
1996 en el desarrollo de un motor de

busqueda llamado BackRub”.

“Larry y Sergey se dan cuenta de que
el motor de bisqueda BackRub

necesita un nuevo nombre. Se deciden

por Google, haciendo un juego de

1997 palabras con el término matematico
""glgol", cuya pronunciacion en inglés

es similar a la de "Google" y que se
refiere al nimero uno seguido de 100

ceros.”

Google anuncia la incorporacion del
veterano de Silicon Valley Wayne
Rosing como el primer vicepresidente
de Operaciones de Ingenieria.
“Google anade funciones de busqueda
y exploracion a este archivo y lo
lanza como
2001 Larry y Sergey ocupan los cargos de
presidente de Productos y de
presidente de Tecnologia,
respectivamente.

Google se asocia con Universo
Online (UOL) y se convierte en el
principal servicio de bisqueda para
millones de latinoamericanos.”
La compafiia lanza una version
2002 completamente mejorada de

AdWords que incluye, un nuevo

®2 APPLE. Historia de Apple. Disponible en:<http://telematicauts.tripod.com/historia_apple.pdf>
®Google. Historia de Google. Disponible en: http://www.google.com/intl/es/about/company/history/
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“Microsoft continua liderando la
categoria de dispositivos periféricos,
develando el primer paquete de
teclado y mouse para Bluetooth

disponible comercialmente.”

Microsoft Hardware y el disefiador
PhilippeStarck crean el Optical
1995  Mouse by S+ARCK, primer mouse de

disefiador de la compaiia.”

Desarrollado por ergonomistas de
Microsoft, el Comfort Curve hace su
debut. Disefiado especificamente para

ser muy facil de usar,

1999
“Natural ErgonomicKeyboard 4000
es disefiado con una cama de curvas,
arcos ergonémicos y una pendiente
invertida para mayor comodidad y

apoyo.”

1981

1983

ventilador, varios equipos se
sobrecalentaran incluso antes de
suministrarse.” Una gran cantidad
de Apple 111 debieron sustituirse.
“Apple lanz6 una nueva version de
Apple I1I(Apple 111+) que corregia
los problemas con la versiéon
inicial. Pero no logro vencer los
millones que hizo con Apple Il, tan
s6lo 65,000 equipos vendidos en
Apple IIL.”

Debido al fracaso con Apple Ill, la
compaiiia le apostaba ahora por
Lisa, una nueva generacién de
ordenadores que pretendia también

atacar el mercado empresarial.

“El 12 de agosto salia al mercado la
principal amenaza a la hegemonia
de Apple, el IBM PC.”

Al no ser una maquina innovadora,
la imagen de marca de IBM le
otorgaba un gran atractivo en el
sector empresarial, por lo que se
convirti6 en un fulgurante éxito.

“El Lisa sali6 y se convirti6 en el
primer ordenador personal que
utilizara un interfaz grafico y raton.
A pesar de las caracteristicas, Lisa
se vendié mal debido a su elevado

precio.”

En 1985, se presentan problemas
entre Apple. Jobs y Sculley
comenzaron a tener frecuentes
discusiones, que acabaron con la
dimision de Jobs en mayo de ese

mismo afo.

2003

2004

modelo de precios segun el coste por
clic.
Google lanza un conjunto de API que
permite que los desarrolladores
puedan consultar méas de dos mil
millones de documentos web y
programar en su entorno preferido,

incluidos Java, Perl y Visual Studio.

Los miembros de la American
DialectSociety, dedicada al estudio
del inglés norteamericano, eligen el

verbo "togoogle".

Google adquiere PyraLabs, la

empresa creadora de Blogger.

Se presenta un nuevo servicio de
anuncios orientados por contenido
que permite que grandes y pequefios
editores accedan a la amplia red de

anunciantes de Google.

“Google lanza Google Grants, un
programa de anuncios en especie
destinado a la publicacion de
campafias.

Google lanza Google Print (que
posteriormente pasa a ser Google
Libros),”
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2002

2004

2005

2006

Microsoft presenta la linea de sus
productoslinea de camaras web,
LifeCam, y auriculares LifeChat
optimizados para Windows Live
Messenger.

“Con un disefio revolucionario con
forma de luna creciente, los pliegues
cerrados del Arc Mouse reducen su
tamafio casi a la mitad, ofreciendo a
los consumidores la comodidad de un
mouse de tamafio normal con la
portabilidad de un mouse para

notebooks.”

“Microsoft lanza el ArcTouch Mouse,
como el tnico mouse que se aplana
para su traslado y se levanta para el

confort de los usuarios. EI ArcTouch
funciona con tecnologia BlueTrack y
con una nueva funcion de

desplazamiento.”

Touch Mouse es el primer
dispositivomultitouch de Microsoft
disefiado para Windows 7 que
permite a los usuarios desplazarse
rapidamente gracias a la sensibilidad
total en la superficie del mouse,
haciendo facil y divertida la

interaccion con la PC.

Skype anuncia oficialmente que todas
las webcams de alta definicion de
Microsoft, asi como los auriculares
USB de Microsoft sonSkypeCertified
son de gran calidad.
“Microsoft amplia su coleccion de
mice con las ediciones especiales
ArtistEditions, anunciando cinco
nuevos disefios que embellecen las

superficies del WirelessMobile

Con una fuerte caida en la
rentabilidad de Apple, Sculley se
vio obligado a renunciar. Siendo

1986 reemplazado por Michael 'Diesel’
Spindler. Spindler se mantuvo

hasta 1996

“Fuertes ventas de iMac, las
acciones de Apple llegaréna su

1993 .
nivel mas alto en muchos afios.”

Apple anuncio el iPod (reproductor
portatil de audio digital) , y
comenzo6 a venderlo el 10 de
noviembre. El producto fue un
1999 . 5
éxito fenomenal. Mas de 100
millones de unidades fueron

vendidas en los seis afios.

“iTunes Store se introdujo en linea
que ofrece descarga por $ 0.99 la
cancién y la integracion con el
iPod.” El servicio se convirtio
2001 rapidamente en el lider del mercado
en servicios de musica online, con
mas de 5 mil millones de descargas
(5.000.000.000) el 19 de junio de

2008.

2005

2006

2007

2008

Se lanza orkut, servicio con el que
Google entra en el ambito de las redes
sociales.

“Larry y Sergey son nombrados
"Fellows" al recibir el premio de la
Sociedad Marconi de la Universidad

de Columbia, un premio que reconoce
los logros cientificos duraderos que

contribuyen al progreso humano en el
campo de Internet y la ciencia de las

comunicaciones.”

Se registra una nueva cifra récord en
la busqueda de imagenes con la
indexacion de 1.100 millones de

imagenes.

Google Maps ofrece imagenes

obtenidas por satélite e indicaciones.
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2008

2010

2011

Mouse 3500 y del ArcTouchMouse,
disefadas por 5 artistas de diferentes

regiones del mundo.”

Microsoft lanza el ArcTouch Mouse,
como el tnico mouse que se aplana
para su traslado y se levanta para el

confort de los usuarios. El ArcTouch

funciona con tecnologia BlueTrack y

con una nueva funcion de

desplazamiento.

Touch Mouse es el primer dispositivo

multitouch de Microsoft disefiado
para Windows 7 que permite a los
usuarios desplazarse rapidamente

gracias a la sensibilidad total en la

superficie del mouse, haciendo facil y

divertida la interaccion con la PC.

2003

2007

2010

Jobs anunci6 que Apple Computer,
Inc. Pasa a llamarse Apple Inc., ya
que los equipos ya no eran el
objetivo principal de la empresa,
que habia cambiado su énfasis en
dispositivos electrénicos moviles.
“El evento también vio el anuncio
del iPhone y el Apple TV. Al dia
siguiente, las acciones de Apple
alcanzaron los US $ 97.80, un

maximo historico en ese punto.”

Se presenta el iPad, ejecuta el
sistema operativo que el iPhone y
muchas de las aplicaciones para el

iPhone son compatibles con el

iPad.“Esto le dio al iPad un
catalogo de aplicaciones grandes en
el lanzamiento, incluso con el
tiempo de desarrollo muy poco

antes del lanzamiento.”

En 14 semanas, la compafiia logré
unas ventas de “46.330 millones de
dolares, las mayores de su historia,
y un beneficio neto de 13.060
millones de dolares, lo que también

supone su récord historico.”

2009

2010

Se lanza el buscador de Google para
mdviles, un servicio disefiado

especificamente para obtener

resultados de busqueda en el teléfono

movil.

“Google lanza una version completa
de Google Maps en Australia, que
proporciona resultados de empresas
locales y que se puede utilizar en
dispositivos moviles.”

Google anuncia el nuevo plan de

negocio en China se buscara la forma

de utilizar un motor de bisqueda sin

filtros conforme a la ley, si es posible.
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1. ENTREVISTA

Mi nombre es Laureano Felipe Gémez soy ingeniero de sistemas de la Universidad nacional de
Colombia especialista en redes de informacién de la javeriana especialista en entornos virtuales
de aprendizaje de los centros de aprendizaje Virtual Educa en Argentina.
Magister en sistemas de informacion digital de la Universidad de Salamanca Espafia y estoy
terminando el doctorado en documentacion en Espafia de la Universidad de Salamanca.
Mi experiencia en las tics obviamente desde el pregrado ingenieria de sistemas y aborda
principalmente toda la gestion de contenidos digitales, en redes y sistemas de informacién
principalmente la gestion de contenidos digitales.

1. Cudles son las estrategias competitivas y su ventaja competitiva?

Las tres son empresas gigantes que buscan desarrollar permanentemente productos innovadores

y que se adecuen a las necesidades del mercado o sino generan las necesidades lo importantes

que son empresas que estan en continua evolucidn, no son empresas que se han quedado quietas

entonces respecto a estrategias es importante definir nichos de mercado, definir de la

informacion, sacar producto v servicios.

2. Como es la competitividad que presentan las 3 compafiias?

Las 3 manejan Hardware y Software, el iphone es hardware y el 10S que es software.

Google que tiene el buscador pero tiene los celulares, GalaxyNexus y tiene también el android
que es un sistema operativo.

Windows que es un sistema operativo, tiene la web, tiene su buscador Bing y las Tablet.

Todos trabajan en todo.

3. Sistemas de capacitacién que manejan las 3 empresas

Microsoft Academic
Google University
Apple... no sé
Son instituciones para capacitacion no formal y modelos de certificacion en algunos de esos
productos.
4. Quienes son los competidores?
Todos se enfrentan contra todos, en un mercado tan abierto que hablar de directamente

competencia no, todos compiten entre ellos mismos todos sacan celulares, todos sacan sistemas
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operativos, es mas cualquier compafiia pueden salir mafiana y sacar los mismos productos y

servicios, mi competencia directa es el mundo.

5. Quién es el lider del mercado?
Dispositivos moviles, plataformas de busqueda, cada uno tiene sus ranking, por ejemplo en
dispositivos moviles esta Apple con el Iphone, en sistemas operativos es mas usado el Windows
y en buscadores mas usado el Google.

6. Cuantos empleos generan?
Muchisimo por las sedes que tiene cada empresa son multinacionales.

7. Quienes son los proveedores de las empresas?
Todo viene de China, el concepto de malo o bueno depende del tiempo, los productos més malos
son los Japoneses. En unos 5 afios podemos decir que o mejor que puede venir es lo Chino.

8. Como vez las estrategias que usan en cada empresa?
El mercado estan globalizado pero uno tiene que ser coherente, la que mas me gusta es Google
demostrar que no es malo.

9. Qué tipo de alianzas hay?
Esta el tema de las patentes cada empresa es duefia de unos patentes, para que una no demande a
la otra, yo te permito usar tal patente si me permites usar tal otra.
10 Cuédles son los canales de distribucion
Todos, internet, tv, todos.

10. Cuales son los méargenes de utilidad.
La ventaja de vender software es que tu sacas un programa y sacas copias y copias y las vendes.O
vender publicidad es solo imprimir en una pagina web.

11. Cuadl es el nivel de experiencia y conocimiento que tienen sus directivos?
Casi siempre son sus fundadores desde el nacimiento de las empresas, son empresa que son mas
de 20 afios y se han adaptado. Ningun directivo o ningin CEO estaran preparados para lo que va
a pasar mafiana.

12. Como ve el impacto y el manejo de las redes sociales de las compariias?
Creeria que son los canales de comunicacion con los usuarios, todos tienen blog, twitter,
facebook todos tienen alguna forma de mostrar que esta pasando o desde sus mismas paginas, no
creo que los de google tengan Facebook pero tienen sus sitios web.

13. Como evalua la independizacion que realizo Apple de los mapas de Google?
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Es complicado por varias cosas, los mapas de google llevan muchos afios son muy finitos, y pues
la competencia es buena, el que se hayan independizado permite que conviertan en actores de
negocio, sino salen mapas de Apple, saldran muchas iniciativas el ganador es el usuario.

14. Como ve las aplicaciones y los costos que cada uno aplica son econdémicas. Son formas de

distribuir el software.

15. Como inicio:
Microsoft: es IBM
Apple es Steve Jobs anti IBM
Google es no ser malvado y Stanford.

2. ENTREVISTA
Nombre: Adolfo Suarez
Cargo: Director de Tecnologia y Operaciones
Empresa: Young &Rubicam

1. Cuales son las estrategias competitivas y su ventaja competitiva?
Cada compariia emplea sus estrategias pienso que Apple se inclina por ser innovador en las
caracteristicas de sus productos, Microsoft se enfoca en mejorar cada vez mas su software y
hardware y Google trata de abarcar el mayor publico posible a partir de la informacion que ofrece
a través de su buscador.

2. Quienes son los competidores?
Las tres compafias compiten en el mercado de la tecnologia entre ellas siempre se presenta
competencia todos los dias.

3. Quién es el lider del mercado?
Apple y Google se proclamaron hace un tiempo como las empresas lideres en tecnologia y se
supongo que esperan este afio crezcan alrededor de un 50% mas de lo que ya lo han hecho.
Hace menos de un mes hubo unas declaraciones de Paul Allen, cofundador de Microsoft
Corporation admitiendo que la compariia Microsoft tendria que acelerar el ritmo de desarrollo de
productos si queria competir con Google o Apple.

4. Cuantos empleos generan?
Son multinacionales que constantemente presentan un sin numero de empleos en el mercado,

hace unos meses Microsoft Colombia fue seleccionada como las mejores empresas para trabajar.
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5. Como ve las estrategias que usan en cada empresa?
Creo que las estrategias de cada una tienen un fin y cada una captura su publico objetivo.

6. Queé tipo de alianzas hay?
Son multinacionales que constantemente establecen nuevas alianzas con marcas para ofrecer sus
productos.
10 Cuédles son los canales de distribucion
Internet hoy en dia es el medio mas consultado por lo cual la distribucidn es bastante grande

7. Cuadles son los margenes de utilidad.
De Apple:
Las ventas internacionales representaron el 64 por ciento de los ingresos globales de la compafiia
en el trimestre de 2012,
De Microsoft:
Microsoft tuvo ingresos récord de $18,060 millones de délares para el trimestre 2012 que
concluyo el 30 de junio. Durante el trimestre, las utilidades operativas y las pérdidas por accion
fueron de $192 millones de ddlares y $0.06 dolares por accion, respectivamente.
De Google:
Google obtuvo unos beneficios netos de 2.900 millones de délares durante el primer trimestre de
2012. La cifra supone un crecimiento del 61% con respecto al mismo periodo del afio anterior.
En cuanto los ingresos, el volumen de facturacion de Google durante los tres primeros meses de
2012 se mantuvo en niveles similares a los de 2011. En este periodo, la compafia de Mountain
View ingreso en sus arcas alrededor de 10.600 millones de délares.

8. Como ve el impacto y el manejo de las redes sociales de las compafiias?
Pues cada uno segun sus beneficios buscan abordar las redes que mas les convenga.

9. Como evalua la independizacion que realizd Apple de los mapas de Google?
Creo que a pesar de que Apple quiere innovar es bueno que acuda a la experiencia que tiene
Google en sus mapas.

10. Como ve las aplicaciones y los costos que cada uno aplica son econémicas?
Bueno los costos creo gque le importan méas que todo a cada cliente segun la fidelizacion que ellos
tengan en mi caso hay algunas aplicaciones que no deberian tener costo pues hacen parte del

complemento y utilidad que le puede brindar a un teléfono o aparato que se tenga.

77




3. ENTREVISTA
Nombre: Santiago Meza
Ingeniero de Sistemas
Universidad Piloto de Colombia

1. Cudles son las estrategias competitivas y su ventaja competitiva?
La principal ventaja competitiva de Apple es, sin duda, el poder de su marca. En torno a ella ha
construido una estrategia de diferenciacion presente en todos sus segmentos operativos y se ha
convertido en sindnimo de disefio, innovacion y modernidad.
2. Quienes son los competidores?

Las tres compafiias compiten en el mercado de la tecnologia entre ellas siempre se presenta
competencia todos los dias.

3. Quién es el lider del mercado?
Apple y Google se proclamaron hace un tiempo como las empresas lideres en tecnologia y se
supongo que esperan este afio crezcan alrededor de un 50% maés de lo que ya lo han hecho.
Hace menos de un mes hubo unas declaraciones de Paul Allen, cofundador de Microsoft
Corporation admitiendo que la compafiia Microsoft tendria que acelerar el ritmo de desarrollo de
productos si queria competir con Google o Apple.

4. Cuantos empleos generan?
Son multinacionales que constantemente presentan un sin nimero de empleos en el mercado,
hace unos meses Microsoft Colombia fue seleccionada como las mejores empresas para trabajar.

5. Como ve las estrategias que usan en cada empresa?
Creo que las estrategias de cada una tienen un fin y cada una captura su publico objetivo.

6. Qué tipo de alianzas hay?
Son multinacionales que constantemente establecen nuevas alianzas con marcas para ofrecer sus
productos.
10 Cuales son los canales de distribucion
Internet hoy en dia es el medio mas consultado por lo cual la distribucion es bastante grande

7. Cuadles son los margenes de utilidad.
De Apple:
Las ventas internacionales representaron el 64 por ciento de los ingresos globales de la compafia

en el trimestre de 2012.
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De Microsoft:
Microsoft tuvo ingresos récord de $18,060 millones de dolares para el trimestre 2012 que
concluyd el 30 de junio. Durante el trimestre, las utilidades operativas y las pérdidas por accion
fueron de $192 millones de ddlares y $0.06 dolares por accion, respectivamente.
De Google:
Google obtuvo unos beneficios netos de 2.900 millones de délares durante el primer trimestre de
2012. La cifra supone un crecimiento del 61% con respecto al mismo periodo del afio anterior.
En cuanto los ingresos, el volumen de facturacion de Google durante los tres primeros meses de
2012 se mantuvo en niveles similares a los de 2011. En este periodo, la compafiia de Mountain
View ingreso en sus arcas alrededor de 10.600 millones de dolares.

8. Como ve el impacto y el manejo de las redes sociales de las compafias?
Pues cada uno segun sus beneficios busca abordar las redes que maés les convenga.

9. Como evalua la independizacion que realizé Apple de los mapas de Google?
Creo que a pesar de que Apple quiere innovar es bueno que acuda a la experiencia que tiene
Google en sus mapas.

10. Como ve las aplicaciones y los costos que cada uno aplica son econémicas?
Bueno los costos creo que le importan méas que todo a cada cliente segun la fidelizacion que ellos
tengan en mi caso hay algunas aplicaciones que no deberian tener costo pues hacen parte del
complemento y utilidad que le puede brindar a un teléfono o aparato que se tenga.

4. ENTREVISTA
Nombre: Luis Fernando Ordofiez
Departamento de Tecnologia
Universidad Cooperativa de Colombia

1. Cuales son las estrategias competitivas y su ventaja competitiva?

Para mantener el poder de su marca, Apple realiza agresivas campafias de publicidad.
Microsoft aprovecho sus ventajas para expandirse hacia otros segmentos de mercado, como las
aplicaciones para sistemas operativos. Microsoft se convirtio en el proveedor dominante de
procesadores de textos y hojas de calculo para el Macintosh de Apple.
Google es el buscador por excelencia, con la mayor cuota del mercado ya no es noticia, lo que si
destaca es su capacidad para cada vez adaptarse mas a las necesidades de sus clientes.
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2. Quienes son los competidores?
Entre ellos mismo compiten creo que son los competidores directos a mi parecer
3. Quién es el lider del mercado?
Lo ultimo que supe es que Microsoft y Research In Motion (RIM) enfrentan una batalla para
recuperar una parte del mercado que tienen Apple y Google.
4. Cuantos empleos generan?
Sus empleos son bastantes pero pues no es que sean las empresas que méas empleos generan.
5. Como ve las estrategias que usan en cada empresa?
Son innovadoras cada dia, pues buscan llamar la atencion.
6. Qué tipo de alianzas hay?
Las alianzas que tienen son cada vez mas grandes pues les interesa abordar el mercado como sea.
10 Cuales son los canales de distribucion
Canales de distribucion principalmente internet y su pagina web oficial.
7. Como ve el impacto y el manejo de las redes sociales de las compariias?
Me parece interesante el manejo que le dan a las redes sociales pues las noticias que publican
constantemente te permiten estar al dia con la marca, aungque no sucede con las 3 compafiias.
8. Como ve las aplicaciones y los costos que cada uno aplica son econémicas?
Los costos que manejan en ocasiones son bastante altos y esto genera que la pirateria aumente
quizas es importante que generen estrategias para disminuir la pirateria
5. ENTREVISTA
Nombre: Valeria Rodriguez
Coordinadora de Consumo Microsoft Colombia
1. Cuadles son las estrategias competitivas y su ventaja competitiva?
Una de las ventajas competitivas que mas valoro en las empresas son las economias de escala,
pues tiende a ser mucho mas duradera que cualquier otro tipo de ventaja competitiva. El
desarrollo del software es un negocio con un coste altisimo, pero la posibilidad que tienen
empresas como Microsoft, que venden millones de unidades, les convierten en los productores de
mas bajo coste del mercado. Si el coste por unidad de producto desciende a medida que aumenta
la produccion, los competidores mas pequefios no seran capaces de alcanzar el nivel de eficiencia
de una gran empresa, a pesar de que tengan acceso a la misma tecnologia y recursos.

2. Quienes son los competidores?
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Competimos con Apple y Google constantemente en un negocio como este nos interesa llegar a
ser lideres cumplir mes a mes nuestras métricas impactando el mercado.

3. Quién es el lider del mercado?
Apple y Google han estado desarrollando sus ecosistemas por afos. El ecosistema incluye no
solo el dispositivo y el sistema operativo, sino también su relacion con sistemas de escritorio,
tiendas de contenido, la Nube, accesorios, etc. iTunes Store, de Apple, es el mayor distribuidor de
musica del mundo. Google intenta subir a ese nivel y ha ampliado considerablemente su propia
Google Play Store en meses recientes.
En este momento nosotros como compafiia hemos innovado en nuestros procesos internos y
externos para competir en el mercado de la tecnologia dia a dia llevamos un seguimiento que nos
informa lo que sucede minuto a minuto con nuestra competencia y asi mismo crear estrategias a
partir de esto para posicionarnos con nuestros productos.

4. Cuantos empleos generan?
El capital humano es uno de los principales elementos de las empresas. Por ello, en el desarrollo
de las politicas de Responsabilidad social, las organizaciones han de asumir compromisos de
gestion sensibles a las necesidades de sus trabajadores. Las medidas de conciliacion y de igualdad
son importantes instrumentos que mejoran la motivacién de los empleados y el clima laboral,
incrementandose la productividad de la empresa.

5. Como ve las estrategias que usan en cada empresa?
Con Microsoft hemos visto como consiguio establecer una posicion dominante en un mercado
concreto y luego expandirse aprovechando esta posicion de dominio. Asi lo hizo cuando extendio
sus economias de escala desde los sistemas operativos a las aplicaciones de software, arrebatando
el negocio que estaba en manos de Lotus o Word-Perfect. Y es que las economias de escala por si
solas son una arma de doble filo como ventajas competitivas. No puedes perder de vista a tus
competidores, pues tal y como sus operaciones van creciendo, se va reduciendo el diferencial de
coste unitario entre lider de mercado y seguidor. Incluso cuando los competidores historicos
tienen posiciones dominantes, la ausencia de vigilancia puede convertirse en una puerta abierta y
una invitacion para el enemigo.

6. Qué tipo de alianzas hay?
Las alianzas es algo que se mantiene reservad pues el manejo de marcas y alianzas con estas

hacen aprte de las estrategias aplicadas en la compafiia internamente.
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7. Cuéles son los canales de distribucion
Nuestrs canales de distribucion buscamos mantenerlos al dia y en el mismo nivel, accedemos a
medios impresos, online, radio, tv, redes sociales y blog oficial para informar a la gente nuestras
noticias.
8. Cuales son los méargenes de utilidad.
Microsoft ha reportado unos ingresos en el segundo trimestre de su ejercicio fiscal 2012

que finalizo el pasado 31 de diciembre de:

B ‘Windows and
Windows Live
Divizion

B Server and Tools
Online Services
Divizion

B wicrosoft
Bussiness
Divigion

B Entertainment and
Devices Division

B Unallocated and
Other

e Ingresos de Microsoft en el Q2 2012. Credit: Microsoft.
e (Cifras en millones de dolares)

e Windows and Windows Live Division 4.736

e Server and Tools 4.772

e Online Services Division 784

e Microsoft Bussiness Division 6.279

e Entertainment and Devices Division 4.237

e Unallocated and Other 77

9. Como ve el impacto y el manejo de las redes sociales de las compafiias?
El impacto es bastante pues cualquier nota que se filtre en medios ya te vuelve training topic o te
posiciona en redes.

10. Como ve las aplicaciones y los costos que cada uno aplica son econdémicas?
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Cada compariia establece los costos teniendo en cuenta la inversion que se hace es por esto que

algunas son costosas.

6. ENTREVISTA
Nombre: Abraham Martinez
Vocero de Microsoft Colombia

1. Cuales son las estrategias competitivas y su ventaja competitiva?
Las auténticas ventajas competitivas sostenibles de Microsoft provienen de la interaccion entre
ventajas en economias de escala con la cautividad del cliente. Para que las economias de escala
sean auténticas barreras de entrada a nuevos competidores deben ser complementadas con algun
grado de cautividad del cliente, pues permitira proteger la cuota de mercado necesaria para
mantener los costes unitarios por debajo del nivel de la competencia, que no podré alcanzar la
escala de operaciones suficiente y sus costes permaneceran siempre mas elevados

2. Quienes son los competidores?
Nuestro competidor directo en innovacion es Apple.

3. Quién es el lider del mercado?
Depende del mercado del que estemos hablando en tecnologia, pues hay variables en las cuales
cada uno puede ser lider en ciertas cosas y productos.

4. Cuantos empleos generan?
La compafiia tiene mas de 93.000 empleados en todo el mundo.

5. Como ve las estrategias que usan en cada empresa?
Las estrategias son importantes detras de estas siempre hay un plan de comunicacion bastante
amplio el cual creo que hace efectivas las estrategias por lo menos en nuestra compafiia, no
conozco especificamente las estrategias que maneje la competencia pero cada quien trabaja para
lograr sus objetivos y asi mismo desarrolla con base en esto sus estrategias o planes a aplicar.

6. Qué tipo de alianzas hay?
Las alianzas se renuevan constantemente, unas se mantienen y otras se cancelan en este momento
son varias las que presentamos teniendo en cuenta que buscamos siempre impulsar nuestra marca
y mantener y mejorar su posicionamiento.

10 Cuales son los canales de distribucién
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Siempre tratamos de abarcar la mayor cantidad de canales de distribucion para dar a conocer
nuestros productos.

7. Como ve el impacto y el manejo de las redes sociales de las compafias?
Las redes sociales tienen un impacto muy fuerte en este momento por esto tratamos de
mantenernos al tanto de todo lo que sucede en estas de informar a la gente cuando se acerca algin
tipo de evento o algun lanzamiento, porque siempre requerimos de difusion.

8. Como ve las aplicaciones y los costos que cada uno aplica son econémicas?
La necesidad de que las aplicaciones tengan un costo no es por cobrarle a nuestros clientes o
usuarios pero se hace necesario tener un ingreso a partir de lo que se desarrolla pues internamente

Ileva de proceso y recursos por invertir.

CATEGORIZACION DE LAS ENTREVISTAS

ANALISIS DE LA INFORMACION RECOLECTADA

Para analizar los resultados de la informacion recolectada con relacion al analisis de competencia
entre Microsoft, Apple y Google es realiza runa categorizacion por lo tanto es importante
responder a la pregunta ;Qué es una categoria? Segun el diccionario es “cada una de las nociones
mas generales, cada una de las formas de entendimiento”® Por lo anterior siempre los procesos
de investigacion requieren de una organizacion, pude ser segun las caracteristicas similares que
tengan o ejes principales trabajados, para ellos es necesario tener un nivel de conocimiento y
abstraccion.

Segin Gomes “La palabra categoria, se refiere en general a un concepto que abarca elementos o
aspectos con caracteristicas comunes o que se relacionanentre si. Esa palabra esta relacionada a la
idea de clase o serie. Las categoriasson empleadas para establecer clasificaciones. En este sentido
trabajar con ellas implica agrupar elementos, ideas y expresiones en torno a un concepto capaz

deabarcar todo”®®

CATEGORIAS
1. Posicionamiento actual a través de los productos/servicios

2. Impacto de cada marca

*Enciclopedia Microsoft® Encarta® 2002. © 1993-2001 Microsoft Corporation
®GOMES ROMEU. Andlisis de datos en la investigacion. En: Investigacidn social. Buenos Aires: Lugareditorial S.,
2003. p. 55.
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3. Innovacion en los productos y servicios que ofrecen
SUBCATEGORIAS

1.1 Ingresos de cada compariia

1.2 Nivel de posicionamiento en el mercado

2.1 Impacto en Redes Sociales

2.2 Impacto en el mercado de la tecnologia

3.1 Ranking de innovacién

3.2 Falta definir otra subcategoria
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1. POSICIONAMIENTO ACTUAL DE LAS COMPANIAS A TRAVES DE LOS
PRODUCTOS/SERVICIOS
RESULTADOS DEL Q1 FY 2013 MICROSOFT

RESULTADOSQ 208

™ ingresos trimestrales » Utilidad de operacién

m Utilidad Neta ¥ Ganancias diluidas por accidn

0%

-

Microsoft durante el primer afio fiscal 2012 obtuvo unos ingresos de $16,01 millones de pesos en
el trimestre que conforma el mes de julio hasta septiembre, La utilidad de operacion, utilidad neta
y las ganancias diluidas por accion para el trimestre fueron de $ 5310 millones, $ 4,47 mil
millones y US $ 0,53 por accion.

Estos resultados financieros demuestran el aplazamiento de $ 1.36 mil millones de ingresos y
$0,13 de beneficio diluido por accién, debido a la oferta de actualizacion de Windows, pre-ventas
de Windows 8 a fabricantes de equipos originales antes de la disponibilidad general y la oferta de
Office.

El CEO de Microsoft Steve Jobs da a conocer que "EIl lanzamiento de Windows 8 es el comienzo
de una nueva era en Microsoft"®®.

Se escogio un producto de Microsoft para analizar su impacto e ingresos teniendo en cuenta el

informe que la compaifiia reporta.

60 Reporte de Microsoft FY 2012.
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WINDOWS 8

WINDOWS 8

® Ingresos por accion ™ Actualizacidn

Cuando se realizo el lanzamiento de Windows 8 en el mundo Microsoft tuvo unos ingresos de
$0,13 pesos por cada accion que tenian, en promedio tienen 8.396 acciones por lo anterior en
total recibieron $1.036.000 millones de pesos como ingresos entre actualizacion, preventa y
oferta de office.
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RESULTADOS DEL Q1 FY 2013 APPLE

APPLE

® Ingresos trimestrales ™ Ganancia bruta ™ 3er trim. ™ 42 trim.

0% 0%

Apple anuncia sus ingresos, ventas y ganancias del primer trimestre fiscal del nuevo afio 2013,
que supone realmente el ultimo trimestre del afio 2012 (desde octubre hasta diciembre) y los
resultados son grandemente asombrosos.

Apple en el Q1 2013 cierra con un total de ingresos de nada menos que 54,5 mil millones de
dolares para una ganancia bruta de 13,1 mil millones de dolares.

Como es habitual en esta compariia después de realizar un cierre fiscal de cada trimestre anuncian
los resultados financieros de la empresa, son tres meses de continuo trabajo estratégico y de

lanzamientos de la manzana.

Se escogio un producto de Apple para analizar su impacto e ingresos teniendo en cuenta el

informe que la compaifiia reporta.

88




IPHONE 5, IPAD MINI Y EL IPAD CUARTA GENERACION

Ventas

® Ingresos Iphones 5 ® Ingresos Ipad vendidas ™ Ingresos Ipods vendidos

¥

Los anteriores dispositivos fueron claves en los ingresos que Apple obtuvo, estos generaron que

la compafiia se mantuviera en el segundo lugar de los mejores ingresos trimestrales en el mundo

de la tecnologia, asi mismo vuelve a reconocerse como el mejor trimestre en la historia de Apple.

Las ventas registradas en pesos demuestran que Apple obtuvo unos ingresos con relacién al

iPhones vendidos $47.8 millones de pesos, los Ipads vendidos generaron unas ganancias de $22.9

millones de pesos y el finalmente con los IPod la compafiia logr6 unos ingresos de $12.7

millones de pesos.
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2. IMPACTO DE CADA MARCA
De la informacion recolectada durante el proceso de investigacion se evidencid que cada
compafiia ha tenido altos y bajos durante su recorrido en el mercado, es por esto que para analizar
el impacto en este momento de Microsoft, Apple y Google se consultaron las Gltimas noticias que
se han conocido en Colombia de estas marcas y se encontré en una publicacion realizada por la
revista Canal Informatico, medio dedicado a la tecnologia que dentro de las 100 empresas mas

influyentes®’ se encuentran las empresas analizadas en la tesis.

MICROSOFT CORPORATION
Empresa mulinacona! de ongen estadounidense, fun-  guemn Windows 3.1 y 3.11. Estas versores, que ya.
dada ol 4 de abri do 1575 por Bl Gaten y Paul Alon.  venian prorstsiadas en M&hmw
Dedicad o sedicr del softwere, bene au sede en Fed + los mas
mand, Washinglon, Estados Urdos. Desssrola, fbrica m@mum&1mouumﬂma

s SECironoos,
productos usados o sstema operativo Mcrosalt \nau suinnhnﬁuhuinirnuhdﬁhm ‘
Windows y ia sute Micosoft Office, ios cusles tienon  Posee una cuota de mercado cercana o 00.5% pom |

Que 5236 a la venta en 1087, mejoraba ol rendimienio y  sa en Colombia curmplo 20 anos de serecios,
ofrecia un nuevo aspecto visual, Tres afios més tarde

Bparcid tne raseve versiin, Windiws 30, s IS AE m
r—

www.google.com

jando en un proyecto de gelas de redidad aumentada,
&l Project Glass, en un senicio de fibra éptica; & Googe
memet,  Fiber y en vehiculos autoromos.

La palsba Googie provene de “Googol” (pronun wdo
Gigol), palabra creads por & materndtico iawam Kas
ner y que significs diez elevado a cen (10100). £ angen
de ios colores que conforman of rombm Googio e basa
e quo o ordenador ongnal gue se ullizo para of proyec
. 1o Google estaba construdo con LEGOS

imente liders of desarolo del
ssterna operativo bassdo en L. Androd, usado en
teléfonos ochiares y tablotas. Actusimerie esta traba

Dos ngenieros, Steve Jobs y Steve Wazniac,
cofmenzaron en 1976 a gestar en un garge o

atuzxs I
AdPa:l Enmamm 35 puigadas y 400 Kb de capackiad.

67 . 74 . . .

Revista Canal Informatico. Contenido Disponible en:
http://www.competenciaplus.com.co/source/2013/BURSON/TECNOLOGIA/REVISTAS/Febrero/13-02-
2013_PM/MARCA/13-02-2013_Microsoft_Las-100--empresas-mas-inf_R-Canal-Informatico-Colombia.PDF
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innovar los sistemas operativos, también requiere de ofrecer rapidez, efectividad y resultados a la
hora de decidir trabajar con sus equipos y sistemas. En los aspectos anteriores esta compariia es
un poco paciente y poco perceptiva frente a las necesidades de los usuarios.

Google lidera el desarrollo del sistema operativo basado en Linux, Android usado en teléfonos
celulares y tabletas, ademéas de ofrecer el motor de bdsqueda en internet tiene servicios como el
correo electronico Gmail, el mapamundi en 3D Google Earth, el servicio de mensajeria
instantanea basado en XMPP llamado Google Talk entre otros, que hacen de Google una
compafiia que abarca un gran numero de mercado en el mundo. En Colombia Google compite
con el buscador que ofrece Microsoft Bing pues no es un sitio el cual la gente decida consultar en
el momento de buscar informacién, quizés la falta de posicionamiento que Microsoft ha tenido
como su buscador genera que Google sea lider en el mundo en este servicio.

Apple aparte de convertirse en el siglo XX como una de las compafiias mas importantes, siempre
se ha reconocido por disefiar productos innovadores, entre los productos de hardware mas
conocidos de la empresa se cuenta con equipos Macintosh, el IPDO, EL IPhone y el Ipad, sus
continuos lanzamientos de productos y servicios han hecho que cada dia la tecnologia que ofrece
esta compafiia se convierta en lider y sus compradores sean fieles a la marca frente a la

competencia.
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Como se evidencia en las noticias publicadas recientemente de Apple, la compafiia ha enfrentado
diferentes momentos en la industria de la tecnologia, en primer lugar el articulo “Apple no pasa
por uno de sus mejores momentos” pues segin el articulo la falta de creatividad, enredos
juridicos y escandalos con los trabajadores de sus filiales en China, entre otras cosas, han hecho
que la manzana pierda parte de su brillo, incluso en la Bolsa.

El altimo analisis que realizaron sostiene, que los indices de la compafiia habian estado tan altos
en los ultimos tiempos, que superarlos, o incluso sostenerlos, se habia convertido en una empresa
practicamente imposible, ademas porque la competencia no se iba a quedar estatica.

En segundo lugar la compafiia decide bajar el costo de los Macbook Pro y Macbook Air,
ofreciendo los mimos servicios y calidad, pero no sucede lo mismo con “Un IPhone mas barato,
¢Buena estrategia de Apple?®®” pues segun los rumores de esta informacién los gadgets utilizados
en la produccion del movil serian de menor calidad y de esta forma asi lograr bajar el precio del
producto, al evaluar este tipo de competencia que presenta Apple frente a Microsoft se encuentra
que el nivel de competencia aumenta por el interés de quien vende mas, pero no aumentarian los

ingresos de la compafia como ha sucedido en varias ocasiones.

% Un Iphone mas barato jBuena estrategia de Apple? Contenido disponible en:
http://www.dineroenimagen.com/2013-01-12/14224
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La rivalidad entre Apple y Microsoft es de vieja data. Ambas compaiiias llevan

afios compitiendo por ser la nimero uno del mundo tecnoldgico. Ahora Microsoft
A_ ha creado un sitio web donde se pueden comparan los precios de computador
‘ - MAC y un PC. Y la idea basica es decir que al comprar un PC se puede ahorra

o dinero para ir de vacaciones

El anuncio de Microsoft dice "Navegue por la web o navegue por Hawai". La

eleccién es suya. Con un PC se te ve muy bien, especificaciones técnicas altas, y dinero extra para gastar en otras
cosas. Todavia no esta convencido?

Surf the web or surf Hawaii.

I-...;" -

Pudes ver el sitio web aca

(Sedect 8 Mac below to compare.)

Una tactica utilizada por Microsoft para lograr el dominio del mercado es la conocida como
"Embrace and Extend" (adherir y extender). La misma consiste en extender ciertos protocolos o
normas mas alla de los estandares de manera arbitraria y unilateral, para que luego soélo los
productos que los implementen de la misma manera puedan interoperar de forma correcta.
Los formatos en los que se almacena la informacion han sido utilizados histéricamente por
Microsoft con dos objetivos:

e Imposibilitar la interoperabilidad con programas "no-Microsoft".

e Obligar a los usuarios a actualizarse a nuevas versiones.
“Esto ocurre porque dichos formatos son "cerrados" y no estan publicamente documentados. Esto
significa que solamente Microsoft los conoce y es el Unico que puede realizar un programa que
almacene o acceda a informacion en tales formatos.”® El tener absoluto control sobre el formato,
permite a Microsoft cambiarlo a su antojo. Es bastante comun que aplicaciones como Microsoft
Word utilicen nuevas formas de codificar la informacion en archivos .DOC (siempre con la

promesa de nuevas caracteristicas, pero que técnicamente no es justificado), lo que tiene como

%% Microsoft? http://www.smaldone.com.ar/opinion/docs/microsoft.html
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consecuencia directa que los archivos generados por la nueva versién no pueden ser abiertos con
versiones anteriores (aunque se provee de una forma de almacenar los datos de manera
compatible, requiere de ciertos pasos adicionales). Esto produce que paulatinamente, ante la
circulacion de archivos en el nuevo formato, los usuarios deban ir migrando (con el consecuente
costo) aunque no necesiten las "nuevas caracteristicas" (¢alguien usa funciones de Word del
Office XP que no estuvieran en el Word del Office 95?). Lo que logra Microsoft a través de esto
es limitar la posibilidad de eleccién de los usuarios que quedan atrapados dentro de este

verdadero circulo vicioso.
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