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équé es el posicionamiento competitivo?

Una definicion de Posicionamiento

\

.1 posicionamiento competitivo y modelo
e negocios

ompetitivo seria “El lugar que una marca
cupa, o que aspira a ocupar, en la mente
el consumidor”.

2. Diferenciacién: En lugar de competir
en precio, una empresa puede buscar
diferenciarse a través de
caracteristicas anicas de sus
productos o servicios.

3. Enfoque: Esta estrategia implica
concentrarse en un segmento de
mercado especifico o en un grupo
particular de clientes.

los pilares del posicionamiento
competitivo

Liderazgo en costes: Esta estrategia se
basa en ofrecer productos o servicios a un
precio mas bajo que los competidores,
manteniendo al mismo tiempo un nivel
aceptable de calidad.




4.1.2 formulacion del modelo
de negocio: grupos clientes y
segmentos de mercado

¢ qué es el cliente? Un cliente
es quien adquiere los
productos o servicios de un
negocio. Por tanto, es un
consumidor, desde la
perspectiva de la empresa.




Clientes potenciales. Son aquellos que no han
realizado compras a la empresa, pero que han
mostrado interés a través de la solicitud de
informacion

Clientes Top. Son aquellos clientes que generan un volumen
de ventas muy por encima de la media. Estos deberian ser los
menos.

Clientes Grandes. Clientes que generan un volumen de ventas
medio-alto.

Clientes Medios. Son aquello clientes que generan un volumen
de ventas medio.

Clientes Bajos. Son aquellos cuyas ventas estan muy por
debajo del promedio.

4.1.3 implantacién del modelo de negocios:
creacion de competencias distintivas

Las competencias distintivas se determinan
mediante analisis de los procesos en la cadena
de valor, que permiten conocer qué actividades
son necesarias para satisfacer las necesidades




elemento clave de las competencias
distintivas:

Unicidad

Creacion de valor
Dificultad de replicacidn
Alineacidn con la estrategia
congevidad

Identificacion de competencia
distintiva:

Analisis interno
Comentarios de los clientes
Analisis competitivo
Bech marketing
Consulta de expertas
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4.3.1 posicionamiento competitivo para lograr un desempefiio
superior: diferenciacion amplia

Que es el posicionamiento de marca

Es el proceso de crear una imagen y una identidad Unica para tu
marca en la mente de tu audiencia u objetivo.

1: Claves para un posicionamiento de marca

Identificacion de la audiencia: cono quienes son tus clientes
ideales

Andlisis de la competencia: investigar tus consumidores cuales
son sus fortalezas y debilidades
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Declaracién el posicionamiento: crear una
declaracidn concisa y covisente

Estrategia de contenidos: usa en declaracién como
guia para crear y distribuir contenido relevante

2: claves para una clasificacién de marca efectiva ‘

Propuesta Unica ventaja: identificar lo que hace
especial valiosa tu marca
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Enfoque en un micho derivé tus productos servicios y
contenidos a las necesidades o deseos de un
segmento especifico

4.3.2 posicionamiento competitivo y
grupos estratégicos

Michael Porter define a los grupos
estratégicos como un conjunto de
empresas de una industria que sigue
en la misma o una similar estrategia
en todas dimensiones estratégicas

Caracteristicas de los grupos
estratégico:




¢Como funciona un mapa de grupos estratégicos?

El mapa de grupos estratégicos ayuda a una
empresa conocer a sus competidores y la
estrategia que emplean.

éPara qué sirve un mapa de grupos estratégicos? i

La creacidn de un mapa de las empresas que
integran cada segmento de mercado ayuda a los
directivos a descubrir aquello que no esta siendo
atendido de la manera que corresponde o que no
es pertinente.
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