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CÓMO GENERAR VALOR A TRAVÉS DE 

ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACIÓN
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IGUALDAD

- La producción no es problema

- La tecnología no es problema

- Los productos son similares y
existe una sobredemanda.

CICLOS DE VIDA MÁS CORTOS

80% DE LOS NUEVOS LANZAMIENTOS FALLAN

EE.UU.
7 millones
de Marcas

>
Conciencia

de los 
Valores

El Valor 
de la

Experiencia

Compro
Marca 

o no

Marketing
especializaci ón

Cambio 
constante

Pero que pasa en el Mundo ?

El Valor 
vs

crisis
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Ventaja Competitiva Diferenciada de  
Competidores

1. - Poseída por la empresa

2. - Conocida y apreciada por Clientes y Consumidores

3. - Sostenible a largo plazo

Estrategia de Diferenciaci ón

Tener en cuentaé

ÅRecursos propios resistentes y duraderos

ÅReacciones ante la V.C.:

- ¿ Tienen capacidad de imitarme ?
- ¿ En cuanto tiempo?
- ¿ Pueden sustituir mi ventaja por otra mejorada?

Los ordenadores 
no tienen que ser
cuadrados y grises

Reinventar el Circo
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Cómo conseguir una Estrategia de Diferenciaci ón

1.- Limitar el mercado que se quiere abarcar

2.- Crear un sistema de negocio total que se integren 

todas las actividades de la empresa

3.- Forzar al competidor a imitarlo o no hacer nada

4.- Liderazgo en costes

(Trasfiere los costes al cliente)

(Costes mas bajos del sector)
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Caracter ísticas de la Diferenciaci ón

1. La diferencia debe proporcionar beneficio valorado por 

un número suficiente de consumidores (sustancialidad).

2. Ninguna empresa competidora debe ofrecer la misma.

diferencia.

3. Difícil de imitar (diseño lo mas difícil, servicios lo más fácil)

4. La diferencia se paga por el consumidor

5. Rentabilidad como factor diferencial. Producto rentable.



© ALQ, 2011 

Tipolog ías de Diferenciación

ÅDIFERENCIACIÓN POR PRODUCTO

ÅDIFERENCIACIÓN POR SERVICIOS 

AÑADIDOS

ÅDIFERENCIACIÓN EN PERSONAS

ÅCOMUNICACIÓN GLOBAL
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Decisiones de producto/servicio

Atributos de 

un producto

Características

Rendimiento/

Calidad

Estilo y diseño

1. NIVEL: 

a. - debe de mantener / ayudar a posicionar el producto en el mercado.

b. - es el compromiso de competitividad de cada una, alguna o todas las 

características del producto:

- superioridad absoluta

- paridad

- igualdad 

- superioridad de producto por sus de características

- é..

- Calidad y rendimiento puede ser objetiva/subjetivas

2. CONSISTENCIA

El nivel de falta de defectos y calidad que puede esperarse del rendimiento

prometido. Ni mucho ni poco: lo que el cliente puede esperar. .

1. Una herramienta de/para la  diferenciación de la competencia.

2. Cada característica debe evaluarse en base a la calidad percibida por parte de 

los consumidores Vs. los costes de la compañía.  

3. Durabilidad, credibilidad, f§cil de reparar, precisi·n , facilidad de uso,é..

1. Añade valor al consumidor.

2. Una de las formas mas potentes de diferenciación para el departamento de 

marketing

3. Estilo: describe la apariencia de un producto. Diseño; influye en el rendimiento. 

Qué hago/ Qué voy a hacer por ti

Lo voy a hacer a este nivel y de esta manera: ni 

mas ni menos

Por cierto, ¿te parezco atractivo/a?

Cada una de 
las formas en 
las que 
tangibilizamos 
el beneficio 
que 
ofreceremos a 
nuestros 
clientes

INDIVIDUAL 
PRODUCTS

ATTRIBUTES 

BRANDING

LABELLING
SUPPORT
SERVICES

PACKAGING
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DIFERENCIACI ÓN.

Producto o Servicio

Product o

Altamente 
estandarizados

Permite pocas 

variaciones

Altamente 

diferenciados

Variedad de 
características 
que no tiene la 

competencia

Diferenciar 
productos por 

su uso

Diferenciar 
productos a 
través del 
diseño y el 

estilo

Soy el mejor en 
un atributo 
importante

Soy el más barato

Hago mejor 
aquello 

que estás
buscando

Tiene que 
ser 

probable

Parezco 
diferente 

y a ti te gusta

Tengo algo que 

los demás 

no tienen

Emblemático 
y / o 

novedad 
continua

Innovación Duración

Fiabilidad Reparación

Consistencia

Product o Product o Product o Product o Product o
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DIFERENCIACI ÓN.

Producto o Servicio

1. La imagen de una empresa se potencia y diferencia con 

la MARCA, que perdura en la mente del consumidor.

2. EL ENVASE como elemento diferenciador. Primer contacto

físico con el consumidor que permite influir en la decisión 

de compra.

Cuenta Naranja, se aleja de las t ácticas del sector

Otorga al envase una utilidad única al producto que contiene
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DIFERENCIACIÓN .

Añadiendo servicios : algunas compañías se

diferencian ofreciendo servicios adicionales

complementando sus productos . Evidentemente tienen

que gestionar mejor estos servicios que su

competencia .

Producto

Entregas

Instalación

Servicio 

de reparación

Training 
del

consumidor

Servicios 
de 

consultoría

Rapidez
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Atributo Atributo Atributo Atributo AtributoAtributo Atributo

Servicio 
A

Servicio 
B

Servicio 
C

OPERACIONES ( PROCESOS)

COMBINA CIONE S
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DIFERENCIACIÓN .

Diferenciación en personal : (Sistemas de RR.HH.)

Compañía

Oficina del personal

ClientesClientes Clientes

Reclutamiento Training Autorizar Recompensar

Sistemas de RR.HH.

Ser competente
Tiene que procesar los conocimientos requeridos 

Ser cortés
Ser amable

Ser respetuoso
Servir a los clientes con consistencia y rapidez

Hacer un esfuerzo por entender a los consumidores, 
a comunicarse claramente con ellos 

Responder rápidamente a sus preguntas y problemas
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LOS RECURSOS HUMANOS: 

EL ELEMENTO DIFERENCIADOR

PRODUCTIVIDAD = DIFERENCIA ENTRE 

UN INPUT Y UN OUTPUT

PERO...¿ Y LA CALIDAD DEL OUTPUT?
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DEBEMOS DIFERENCIAR ENTRE:

PRODUCTIVIDAD:

ñLO QUE HAGOò

CAPACIDAD PRODUCTIVA: 

ñLO QUE PUEDO LLEGAR A HACERò

LOS RECURSOS HUMANOS: 

EL ELEMENTO DIFERENCIADOR




