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Módulo "Desbloquea tu Ventaja: Monitoreo 

Inteligente de la Competencia para Mayoristas 

Exitosos" 

Objetivo General del Módulo: 

Al finalizar el curso, los participantes serán capaces de 

implementar un sistema de monitoreo de la competencia 

efectivo y estratégico, que les permita ir más allá de la simple 

comparación de precios, identificar oportunidades de 

diferenciación, optimizar sus márgenes y fortalecer su 

posición en el mercado mayorista de consumo masivo en área 

de influencia y mercado objetivo. 

Contenidos: 

Este contenido busca empoderar a los mayoristas de consumo 

masivo en Latinoamérica para que adopten una visión más 

estratégica de la competencia, dejando atrás la mentalidad de 

la simple igualación de precios y descubriendo nuevas formas 

de prosperar en un mercado en constante evolución. 
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Paso 1: Entendiendo el Nuevo Juego Competitivo en el 

Mundo Mayorista 

Lección 1.1: El Panorama Actual del Mayorista 

Latinoamericano:  

Análisis de las características del entorno (ubicación, 

modelo de negocio tradicional, mentalidad de precios 

bajos, baja inversión online). 

El impacto de la digitalización y las nuevas formas de 

llegar al detallista. 

Oportunidades y amenazas para el mayorista tradicional. 

Lección 1.2: ¿Por Qué el Monitoreo de la 

Competencia es Crucial HOY?:  

Más allá del precio: identificar otras variables 

competitivas relevantes. 

La importancia de anticiparse a los movimientos del 

mercado. 

Cómo el monitoreo estratégico puede proteger y 

aumentar la rentabilidad. 

Ejemplos de mayoristas que han transformado su 

negocio con inteligencia competitiva. 

Lección 1.3: Desmitificando el Monitoreo: No Solo se 

Trata de Precios:  
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Introducción a las diferentes dimensiones de la 

competencia (precio, surtido, servicio, promociones, 

canales, experiencia de compra). 

La importancia de entender la estrategia integral de los 

competidores. 

Paso 2: Identificando y Clasificando a tus Competidores 

Clave 

Lección 2.1: ¿Quiénes son tus Competidores Directos 

e Indirectos?:  

Definición y ejemplos en el contexto del mayorista de 

consumo masivo. 

Cómo identificar a competidores emergentes y no 

tradicionales. 

El rol de los fabricantes con estrategias de venta directa. 

Lección 2.2: Segmentando a tus Competidores por 

Estrategia y Modelo de Negocio:  

Competidores enfocados en precio, servicio, nicho de 

mercado, etc. 

Análisis de sus fortalezas y debilidades. 

Cómo esta segmentación influye en tu estrategia de 

monitoreo. 

Lección 2.3: Mapeo de la Competencia: Visualizando 

el Campo de Juego:  
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Herramientas sencillas para crear un mapa de tus 

competidores. 

Identificación de vacíos de mercado y oportunidades de 

diferenciación. 

Paso 3: Las Variables Clave a Monitorear (Más Allá del 

Precio) 

Lección 3.1: Analizando el Surtido y la 

Disponibilidad de Productos:  

¿Qué categorías y marcas están impulsando tus 

competidores? 

¿Qué novedades están ofreciendo? 

¿Cómo gestionan su inventario y evitan el 

desabastecimiento? 

Lección 3.2: Observando las Estrategias de Servicio 

al Cliente:  

Tiempos de entrega, condiciones de crédito, políticas de 

devolución. 

La experiencia de compra en el punto de venta (para 

competidores con autoservicio). 

Servicios de valor agregado que ofrecen (asesoramiento, 

capacitación). 

Lección 3.3: Explorando Nuevos Canales y Formatos:  
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¿Están incursionando en ventas online o canales 

directos? 

¿Están adaptando sus formatos de tienda? 

Paso 4: Convirtiendo la Información en Estrategia y 

Acción 

Lección 4.1: Analizando las Fortalezas y Debilidades 

de tus Competidores (Análisis FODA):  

Cómo aplicar esta herramienta al contexto del monitoreo 

de la competencia. 

Lección 4.2: Identificando Oportunidades de 

Diferenciación:  

¿Dónde puedes ofrecer algo que tus competidores no 

ofrecen? 

¿Cómo puedes agregar valor a tu oferta más allá del 

precio? (servicio, surtido especializado, logística, etc.). 

Aprovechando las relaciones con fabricantes que valoran 

el canal mayorista. 

Lección 4.3: Ajustando tu Estrategia de Precios de 

Forma Inteligente:  

Entendiendo tus costos y márgenes mínimos. 

Estrategias de precios basadas en valor y diferenciación. 

Cómo comunicar tu propuesta de valor a los clientes. 
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Lección 4.4: Optimizando tu Surtido y la Gestión de 

Inventario:  

Identificando productos de alta rotación y rentabilidad en 

la competencia. 

Evaluando la posibilidad de ofrecer productos 

complementarios o especializados. 

Lección 4.5: Explorando Oportunidades de 

Marketing y Comunicación (Adaptadas al Entorno):  

Estrategias de comunicación efectivas con detallistas 

(visitas, catálogos, eventos). 

El potencial del marketing boca a boca y las 

recomendaciones. 

Introducción a la publicidad online básica (si hay interés 

y potencial). 

 

 

 

 

 

 

 


