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-‘r.l Posicionamiento competitivo y modelo '
Mde negocios

W .- posicionamiento competitivo y el modelo de
negocios son componentes clave para garantizar el

W

. exito de una empresa en el mercado. Estos
conceptos definen cdmo una empresa crea valor,

= satisface las necesidades de los clientes y se

e diterencia de la competencia,
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10 Formolacion de modelo de ne :
Bhecesidades de los clientes y diferenciacion
Bie producto

B . £l modelo de negocios debe centrarse en
m comprender y satistacer las necasidades
espec(ficas de los clientes.
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1 o Esto implica: |
| . | =5
[ + |dentificar qué problemas o deseos tienen los | O
1 W clientes, : L
: + Desarrollar productos o servicios que aborden 0 0 O
I a esas necesidades de manera efectiva. I Fan. W
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—_— I ] « |nvestigacion de mercado: Realizar encuestas, I

— 1 entrevistas y analisis para identificar lo que los I

2 1 B . | I

I clientes buscan I

} r‘lj W | « Diferenciacidn de producto; Crear 1

}/ 1 caracteristicas unicas o mejorar la experiencia |

: [ | para destacar frente a los competidores. :
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i B Beneficios ,::@- :
1 B « (Genera una conexion mas fuerte con los i
: E clientes. :
" « Mejora la fidelidad y la percepcidn de marca I
1 N « Aumenta la competitividad en mercados |
| saturados. |
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= Formulacion del modelo de negocios:!

= I Zgropos de clientes y segmentos dei

. = 1

=(v) 1 Mmercado i

® Jy i1 l -+ Los clientes no sonun grupo homogéneo. Por :

i ello, es crucial dividir el mercado en segmentos 4

: ] y adaptar la estrategia a las caracteristicas de

cada uno. 1
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Brdentificar los grupos de clientes:
=

« Edad, genero, ubicacion geografica,
« Habitos de consumo y nivel socioecondmico,
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m Segmentacion de mercado:

B « Uividir el mercado en segmentos especificos con
caracteristicas y necesidades comunes.

B - Ejemplo: Segmentos basados en comportamientos
(frecuencia de compra) o psicograficos (valores y

o estilos de vida).
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m Estrategias clave

« Personalizacion: Disefiar ofertas adaptadas a
cada segmento.

« Diversificacion: Ampliar la gama de productos o
servicios para atender multiples segmentos.
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] « Maximiza la efectividad del marketing.
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. + Facilita la entrada en nuevos mercados,
« Incrementa la lealtad de los clientes al sentir
] que el producto satisface sus necesidades
aspecificas,
]
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Con un enfoque solido en las necesidades del
cliente y una adecuada segmentacion de mercado,
las empresas pueden desarrollar un modelo de
negocio competitivo y sostenible,
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