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Introduccioén

En este trabajo se hablara de la creacion de una ventaja competitiva mediante una
estrategia de negocios, es asi que, para crear un modelo de negocios exitoso, los
administradores deben elegir una serie de estrategias de negocios que funcionen en conjunto
para dar a su compafiia una ventaja competitiva sobre sus rivales, en la que sobresalgan y

tengan mayor ventaja ante los demas

Teniendo en cuenta la dura competencia a la que se enfrentan las empresas de
todo tipo, tener una ventaja competitiva puede significar una diferencia muy grande en el
éxito de la compafiia, por otra parte, existen diferentes vias para lograr una ventaja
competitiva segun el modelo que cada empresa quiera seguir, como la inteligencia de

negocios.

Como en proporcionar informacion relevante a las personas que toman decisiones
en todos los niveles de una empresa, compafiia y organizacion, si se lleva a cabo con la
metodologia y los instrumentos adecuados, esta circulacién de informacidon puede

convertirse en una fuente de interesantes ventajas competitivas para la empresa.

Con el tiempo, las organizaciones acumulan una gran cantidad
de informacién que, usada de forma inteligente y adecuada, puede convertirse en
un activo fundamental para otorgar a la empresa una importante ventaja competitiva con

respecto a otras organizaciones.

Las ventajas competitivas es poder reducir los costes de produccion,
comercializacion y distribucidon permite a la empresa ofrecer un precio mas econdémico,
esto es una gran ventaja siempre y cuando no repercuta en una bajada de la calidad ya
gue podria llegar a ser contraproducente, también ofrecer un mejor producto que supere
las expectativas del cliente también puede ser una enorme ventaja, pero tiene que ser
una mejora tangible o, al menos, perceptible ya que de lo contrario no tendra buen
resultado, también hay que tener en cuenta que esto supone invertir tiempo y recursos
en la generacion de ideas y en la mejora del producto o servicio, y adaptarse mejor a los
clientes, como la segmentacion es muy positiva si sabes ofrecer productos o servicios a

medida del cliente para cubrir necesidades de forma muy especifica.


https://www.captio.net/blog/5-puntos-para-ahorrar-costes-en-tu-empresa

Creacion de una ventaja competitiva mediante una estrategia de negocios

Para crear un modelo de negocios exitoso, los administradores deben elegir una serie
de estrategias de negocios que funcionen en conjunto para dar a su compafiia una ventaja
competitiva sobre sus rivales; es decir, deben mejorar el posicionamiento competitivo.

(administracion estratégica, 2021:72)

Es asi que para poder disefiar un modelo de negocios y sea exitoso, las empresas lo
primero que realizan es definir su negocio, lo cual abarca decisiones sobre las necesidades
de los clientes o qué debe satisfacerse, grupos de clientes 0 a quién debe satisfacerse y por
ultimo las competencias distintivas o cuales son las necesidades de los clientes que deben
satisfacerse, es asi que las decisiones que los administradores toman acerca de estos tres
puntos determinan cual serie de estrategias formular e implantar para poner en practica el

modelo de negocios de su compaiiia y crear valor para los clientes.

Todas las comparfiias deben diferenciar sus productos hasta cierto grado para atraer a
los clientes. Sin embargo, algunas deciden ofrecerle un producto a precio bajo y no se
comprometen en el aspecto de una gran diferenciacién. Las compafias que buscan crear algo
Unico para 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. (administracion estratégica, 2021: 73).

Por otra parte la diferenciacion de producto es el proceso de disefiar productos para
satisfacer las necesidades de los clientes, ya que una compafiia obtiene una ventaja
competitiva cuando crea, fabrica y vende un producto de tal forma que satisface mejor las
necesidades de los clientes que sus rivales, es asi que la creacion de productos Unicos o
distintivos se puede lograr de diferentes maneras, lo que explica por qué normalmente hay
muchas compafiias que compiten en una industria, el aspecto distintivo que se obtiene de las

caracteristicas de un producto es el resultado de la blisqueda de innovacion o calidad.

La segunda eleccion principal que implica la formulacion de un modelo de negocios
exitoso es decidir qué tipo de productos se ofrecera a qué grupos de clientes. Estos son los
conjuntos de personas que comparten una necesidad semejante por un producto en particular.
Como cierto producto por lo regular satisface varios gustos y necesidades, es normal que
existan muchos grupos de clientes en un mercado. Por ejemplo, en el mercado de los

automaviles algunos quieren un transporte basico, otros uno de lujo y algunos mas la emocion



de conducir un auto deportivo: tres de los grupos de clientes de este mercado. (administracion
estratégica, 2021: 74).

Al crear un modelo de negocios, los administradores tienen que determinar de manera
estratégica cuales son los segmentos en los que van a competir y como van a diferenciar sus
productos para cada segmento y una vez identificados los segmentos del mercado, la
compafiia debe decidir cdmo debe responder a las necesidades de los clientes de diferentes

segmentos, ya que esta decisién determina su escala de productos.

Para maximizar la rentabilidad, los administradores deben elegir una opcién de
sobreprecios que compense los costos adicionales de la diferenciacion del producto, pero que
no sea tan alta que estrangule el incremento de la demanda esperada (se debe evitar que los
clientes piensen que la diferenciacion adicional no merece pagar un precio mas alto).

(administracion estratégica, 2021: 78).

Es asi que, para aumentar la rentabilidad, los administradores deben idear otras formas
de disminuir la estructura de costos, mas no de un modo tal que afecte el interés diferenciado
por sus productos y para lograrlo, las compafias pueden adoptar muchas estrategias

funcionales especificas.

Ahora bien, una estrategia genérica de negocios da a una compafia una forma
especifica de posicion competitiva y una ventaja frente a sus rivales que genera una
rentabilidad superior al promedio, por otro lado, al hablar de genérica nos referimos que todas
las compafiias pueden implantar estas estrategias, independientemente de que sean
empresas de manufactura, de servicios o no lucrativas, también son genéricas porque se

pueden encontrar en industrias de diferentes tipos.

El modelo de negocios de una compariia que trata de aplicar estrategias de liderazgo
en costos se basa en hacer lo posible por reducir su estructura de costos para producir y
vender bienes o servicios a un precio mas bajo que sus competidores. Entre estas estrategias
se incluyen tanto las de caracter funcional disefiado para mejorar su desempefio de operacion,
como las competitivas que tienen por objetivo poner a su favor la competencia de la industria.

(administracion estratégica, 2021: 81).

También cabe sefialar que la empresa enfocada también puede tener una ventaja en
costos porque elabora productos complicados o hechos a la medida que no se prestan
facilmente para las economias de escala en la produccién, por lo tanto ofrecen pocas

posibilidades de ahorrar costos, cuando adoptan esta estrategia, los lideres en costos se



centran en productos a la medida de escaso volumen que pueden fabricar con una
superioridad en costos y dejan el mercado estandarizado de grande volumen en manos del

lider nacional en costos.

Un modelo de negocios de diferenciacién se basa en la aplicacion de un conjunto de
estrategias empresariales que permitirdn a una compafiia alcanzar una ventaja competitiva
mediante la creaciéon de un producto que los clientes consideren distinto en algin aspecto
importante. Un diferenciador (es decir, una compafia diferenciada) tiene la capacidad de
satisfacer las necesidades de los clientes de una manera que no esta al alcance de sus rivales.
Esto significa que puede cobrar un sobreprecio (un precio mas alto del que cobran sus rivales

mas cercanos). (administracion estratégica, 2021: 85).

Ademas, los administradores estratégicos reconocen la capacidad de aumentar los
ingresos que implica la atraccion de mas clientes dispuestos a pagar un sobreprecio en cada
mercado y algunas compafias basan sus modelos de negocios en ofrecer un producto
disefiado para la mayor parte de los segmentos de mercado, pero otras suelen orientarse en

s6lo un grupo de segmentos en los que tienen una ventaja de diferenciacion.

La empresa enfocada no trata de atender todos los segmentos de mercado porque
significaria entrar en competencia con el diferenciador. Mas bien se concentra en acumular
participacién en un segmento de mercado; si tiene éxito, puede comenzar a atender mas y
mas segmentos para desgastar la ventaja competitiva del diferenciador. Pero si tiene
demasiado éxito en lo que hace o si trata de competir de igual a igual con el diferenciador,
puede meterse en problemas porque éste tiene los recursos para imitar el modelo de negocios

de la compairiia enfocada. (administracion estratégica, 2021: 89).

Es de gran importancia que las compafiias que traten de lograr el liderazgo en costos
aplican estrategias y un modelo de negocios diferente a los de una empresa que opta por la
diferenciacion, pero cada modelo de negocios es una ruta hacia un desempefio y una
rentabilidad superiores, no obstante, ninguna compafia puede darse el lujo de ignorar su

estructura de costos.

El modelo de negocios de una compafiia determina cémo competira por los clientes
gue componen un segmento, mercado o industria y por lo regular varias compafiias contienden
por los mismos clientes. Esto significa que las estrategias empresariales que persigue una

compafiia afectan las estrategias de las otras y, con el tiempo, las empresas que compiten por



los mismos clientes se convierten en rivales trabados en una lucha competitiva.

(administracion estratégica, 2021: 92).

Como el andlisis de grupos estratégicos exige también a los administradores a
enfocarse en las actividades de compafiias de otros grupos estratégicos, les ayuda identificar
las nuevas amenazas de firmas que estan fuera de su grupo estratégico, por ejemplo, cuando
una empresa esta enfocada y concibe un modelo de negocios que genera cambios completos

en toda la industria.

Como conclusion para crear un modelo de negocios exitoso, los administradores deben
elegir una serie de estrategias de negocios que funcionen en conjunto para dar a su compaiiia
una ventaja competitiva sobre sus rivales, para ello es necesario disefiar el modelo de
negocios exitoso, ya que las compafiias buscan crear algo Unico para que sus productos los
diferencien a un nivel mucho méas elevado que otras con el objetivo de satisfacer las
necesidades de los clientes, los administradores tienen que determinar de manera estratégica
cudles son los segmentos en los que van a competir y cémo van a diferenciar sus productos
para cada segmento y una vez identificados los segmentos del mercado, es asi que para
aumentar la rentabilidad, los administradores deben idear otras formas de disminuir la
estructura de costos, mas no que afecte el interés diferenciado por sus productos y para
lograrlo, las compafiias pueden adoptar muchas estrategias funcionales especificas, por otra
parte es de gran importancia que las compafiias que traten de lograr el liderazgo en costos
aplican estrategias y un modelo de negocios diferente a los de una empresa que opta por la
diferenciacion, pero cada modelo de negocios es una ruta hacia un desempefio y una
rentabilidad superiores y para terminar el modelo de negocios de una compariia determina
cdbmo competira por los clientes que componen un segmento, mercado o industria y por lo

regular varias compafias contienden por los mismos clientes.
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