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CREACION DE UNA VENTAJA COMPETITIVA MEDIANTE
UNA ESTRATEGIA DE NEGOCIOS

4.1.2 Formulacion del modelo de negocios: grupos clientes 4.1.3 Implantacion del modelo de negocios: creacion de

y segmentos de mercado

4.1.1 Formulacion de modelo de negocios: necesidades de
competencias distintivas

los clientes y diferenciacion de producto.
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Para crear un modelo de (
negocios exitoso, los Las necesidades de los clientes Una compania que trata de
crear un modelo de negocios

4.1 Posicionamiento competitivo y modelo de negocios

)
El tercer planteamiento sobre la
segmentacion
1

Para desarrollar un modelo de
negocios exitoso, los
administradores estratégicos

los administradores cuando
toman estas tres decisiones

sus productos los diferencian a
un nivel mucho mas elevado
que otras con el
objetivo

de

satisfacer las necesidades de los
clientes de manera que otros
productos no
puedan hacerlo

mercado.
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