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CREACION DE UNA VENTAIJA
COMPETITIVA MEDIANTE UNA
ESTRATEGIA DE NEGOCIOS

Es la manera en que una empresa Se
posiciona en la mente de los consumidores
para destacar entre la competencia. Se
trata de definir que hace unica a tu
empresa y por qué los clientes deberian
elegir tus productos o servicios en lugar de
los de otros.

ormulacion de modelo de negocios: '
necesidades de los clientes y diferenciacion
de producto. >
Un modelo de negocios describe como ||§|l i/ e

una empresa crea, entrega y captura ! ,ﬁj
valor para sus clientes, generando IJ‘/

% ah
ingresos de manera sostenible. O
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Necesidades de los clientes:
Una necesidad del cliente consiste en aquello que motiva a un

cliente a comprar un producto o servicio. La necesidad puede
ser conocida (es decir, el cliente puede expresarla con
palabras) o desconocida, y es el factor que determina qué
solucion compra el cliente.
o Identificar.: ¢éQué problemas o deseos tienen tus clientes?
¢éQué valor buscan en un producto o servicio?
o Satisfacer: Tu producto o servicio debe ofrecer una
solucion clara y efectiva a esas necesidades, superando las

expectativas de los clientes. S
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Diferenciacién de producto:
e Ser unico: ¢Qué hace que tu

producto o servicio sea diferente a

los demas? éCuales son sus

caracteristicas unicas de venta?
Valor percibido: Los clientes deben , o 28
percibir que tu producto ofrece un =~
valor superior al de la

competencia, ya sea en términos

de calidad, funcionalidad, diseno,

etc.

Formulacion del Modelo de Negocios:
Grupos Clientes y Seamentos de Mercado

éQue es el cliente?

Es aquel que adquiere los productos o
servicios de un negocio. persona o entidad
gque adquiere los productos o servicios de una
empresa para satisfacer una necesidad
resolver un problema o complacer un deseo.

ya sea empresas o particulares.
Clientes Activos: Realizan compras con
frecuencia, dentro de un periodo
establecido.

Clientes Inactivos: Han comprado en el
pasado, pero fuera del periodo
establecido.

Clientes Potenciales: No han comprado
aln, pero han mostrado interés (por
ejemplo, solicitando informacion).




Los grupos de clientes son divisiones
mas especificas
dentro de un segmento de

mercado, y se caracterizan por:

Edad:

Ninos, adolescentes, adultos
jovenes, adultos maduros, adultos
mayores.

Genero:
Masculino, femenino.
Ingresos.
Bajos, medios, altos.
Educacion:
Primaria, secundaria, superior,
postgrado.
Ocupacion:
Empleados, desempleados,
estudiantes, jubilados.
Estilo de vida.:
Conservador, moderno,
aventurero, etc.
Comportamiento de compra:
Impulsivo, planificado, leal,
buscador de ofertas, etc.

Intereses y pasiones. Deportes,

tecnologia, moda, viajes, etc.

Los segmentos de mercado son
divisiones mas grandes del
mercado, y se definen en base a:
Geograficos: Pais, region,

ciudad, tamano de poblacion,

clima.

Demograficos: Edad, género,

ingresos, educacion, ocupacion,
tamano de la familia, ciclo de vida

familiar.

Psicograficos: Estilo de vida,

personalidad, valores, intereses,

opiniones.

De comportamiento: Ocasiones

de compra, beneficios buscados,

tasa de

uso, lealtad a la marca,
actitud hacia el
producto.



