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 CREACIÓN DE UNA VENTAJA 
 COMPETITIVA MEDIANTE UNA 

 ESTRATEGIA DE NEGOCIOS

 Posicionamiento competitivo y 
 modelo de negocios 

  Formulación de modelo de negocios: necesidades 
 de los clientes y diferenciación de producto

 Implantación del modelo de negocios: creación de 
 competencias distintivas

 Para crear un modelo de negocios exitoso

 los admistradores

 deben

 elegir una serie de estrategias de negocios

 que

  funcionen en conjunto para dar a su 
 compañía una ventaja competitiva

 sobre

 sus rivales; es decir, deben mejorar el 
 posicionamiento competitivo

 las compañias 

 deben

 definir su negocio

 abarca decisiones sobre

 las necesidades de los clientes o qué debe 
 satisfacerse

 grupos de clientes o a quién debe 
 satisfacerse

 competencias distintivas o cuáles son las 
 necesidades de los clientes que deben 

 satisfacerse

 Las decisiones que los administradores 
 toman

 determinan

 cuál serie de estrategias formular e 
 implantar

 para

  poner en práctica el modelo de negocios 
 de su compañía y crear valor

 para

 los clientes

 Las necesidades de los clientes

 son

 los deseos, gustos o antojos que se pueden 
 satisfacer

 mediante

 los atributos o características de un 
 producto, un bien o un servicio

 factores determinan el producto que elige 
 un cliente

 para satisfacer estas necesidades

 son

 1. La forma en que un producto se 
 diferencia de otros

 2. precio

 Todas las compañías

 deben

 diferenciar sus productos hasta cierto grado

 para

 atraer a los clientes

 sin embargo

 algunas deciden ofrecerles un producto a 
 precio bajo

 y no

 se comprometen en el aspecto de una gran 
 diferenciación

 buscan

 crear algo único

 para

 sus productos los diferencian a un nivel 
 mucho más elevado que otras

 con

 el objetivo de satisfacer las necesidades de 
 los clientes

 La diferenciación de producto

 es

 el proceso de diseñar productos

 para

 satisfacer las 
 necesidades de los clientes

 La creación de productos únicos o 
 distintivos

 se puede

 lograr de diferentes maneras

 lo que

 explica por qué normalmente hay muchas 
 compañías

 que

 compiten en una industria

 por otra parte

 el aspecto distintivo que se obtiene de las 
 características de un producto

 es

 el resultado de la búsqueda de innovación 
 o calidad.

 Formulación del modelo de negocios: grupos 
 clientes y segmentos de mercado

 Una compañía que trata de crear un modelo 
 de negocios exitoso

 tiene

 que agrupar a los clientes 

 de acuerdo con

 las semejanzas o diferencias de 
 necesidades 

 para

 saber qué productos debe desarrollar para 
 cada uno de ellos

 La función de mercadotecnia 

 lleva

  a cabo la investigación

 para

 descubrir la necesidad primaria de un 
 grupo de clientes

 por

 un producto, cómo lo usarán y su ingreso o 
 poder adquisitivo

 para

 determinar el equilibrio entre la 
 diferenciación y el precio

 Tres planteamientos sobre la segmentación 
 de mercado

 es

 la forma en que una compañía decide 
 agrupar a los cliente

 con

  base en las diferencias importantes

 de

 sus necesidades o preferencias

 a fin de 

 obtener una ventaja competitiva

 métodos principales de segmentación del 
 mercado

 para

  concebir un modelo de negocios

 son

 1. la compañía podría tomar la decisión de 
 no reconocer la existencia de segmentos 

 del mercado

  2.la compañía se decide por reconocer las 
 diferencias entre los grupos de 

 clientes y elabora un producto cuyo 
 objetivo es la mayoría

 la compañía podría elegir como objetivo 
 uno o dos segmentos del mercado y 

 dedicar sus recursos a desarrollar

 Para desarrollar un modelo de negocios 
 exitoso, los administradores estratégicos

 deben

 idear un conjunto de estrategias para 
 determinar

 las cuales son

  1) cómo diferenciar y fijar el precio de un 
 producto

  2) en qué medida segmentar el mercado y 
 qué tan amplia será la variedad de los 

 productos

 en la práctica

  esto implica decidir cómo invertir el capital

 para

 generar y dar forma a las competencias 
 distintivas

 que

 darán como resultado una ventaja 
 competitiva

 basada en

 más eficiencia, calidad, innovación y 
 capacidad de respuesta

 hacia 

 los clientes
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