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El poder de la diferenciacion Frompre Online A

15-11-12 o000 En cualguier escenario, una guerra de precios es desaconsejable para las Comparti tu Alegrig!
empresas gue compiten en el mismo mercado. La recomendacion de los especialistas es i
diferenciarse y crear valor para los consumidores. Cuales son las empresas que aplican esta
estrateqgia.
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Laura Andahaz| GALERIA

SIMPLE solufions

El éxito de una empresa no consiste en
anular al principal competidor o entrar en
una guerra de precios. La clave es fidelizar
a los clientes y para conseguirlo es
necesario diferenciarse agregando valor. 5i
un producto o servicio tiene caracteristicas
similares el consumidor elegira sélo en
funcién del precio, por lo que un dia
comprara uno y otro dia el otro. Disefiar
estrategias de diferenciacidn es la clave
para no perder competitividad.

El cliente es quien define la diferenciacian.
Las caracteristicas fisicas o funcionales de

ULTIMO MAS VISTO MAS COMENTADDO TEMAS

09:13 Decreto 2191/2012

08:48 El mercado de Tokio cerrd en méaximo de una
SEMAana

08:43 Timerman: no se pagard a fondos buitre,
pero se cumplird con el canje

un producto pueden coplarse faciimente. £ : . . .
Por lo tanto, es en el servicio, la atencién al 08:26 Para Plumato, la excepcitn de Ganancias a
cliente y la experiencia en la interaccion empresa-cliente-producto donde se construye la imagen corporativa y se medio agninaldo "es una cucharada de aziicar en el
define el posicionamiento, explica Pablo Abram de |la consultora PAC. En este sentido, para Pablo Alegre, mar"

profesor de Direccidn Comercial del |AE, la diferenciacidn puede darse innovando en el producto o en la manera

de venderlo: financiacion, logistica, servicio de posventa o con la personalizacién. Por eso, ademas de conocer 07:50 Abal Medina: "De La Sota le montd una

lae mepcasidades v hahitoe de conesumo del cliente a2 convaniente due )l emoresario entienda los costoe gue 3| TR e R g e R et S
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