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Solo hay 3 formas de 
diferenciarse 
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¿QUE OPCIONES DE DIFERENCIACIÓN 
EXISTEN? 
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Hay decenas de clasificaciones sobre posibles estrategias 
de diferenciación, pero la práctica realmente se reducen 
a 3, derivadas de cómo nos percibe el cliente: 
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SER EL MÁS BARATO…. 
 
A menudo la opción por defecto para el 
emprendedor o empresario argentino, que 
pretende competir en costes… y la mayoría de 
las veces descubre demasiado tarde que es una 
pésima elección. No porque ser el más barato no 
sea una estupenda estrategia, sino porque es 
una opción al alcance sólo de algunos pocos 
(estrategias de coste) 
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SER EL MÁS BARATO…. 
 
 
Porque ser barato implica grandes volúmenes 
de producción sobre los que aplicar economías 
de escala, procesos muy optimizado, mucha 
inversión tecnológica…etc. Una pésima idea 
para una startup o una pyme (a menos que 
hayan descubierto esa tecnología o innovación 
que va a cambiar las reglas del juego) 
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SER EL MEJOR 
 
La opción más atractiva para la mayoría de la 
gente, supone esforzarse en batir al líder de 
nuestro sector con un producto mejor que el 
suyo. El problema es que esta aproximación 
entraña un peligroso e inadvertido riesgo: 
ser mejor que el líder del mercado implica 
competir usando sus reglas, pelear sus mismas 
batallas y sobre todo, pensar como él. 
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SER EL MEJOR 
 
Y es una mala opción no sólo porque sea duro competir 
con los mismos recursos que el líder, sino porque es 
absurdo adoptar su mismo punto de vista (que no tiene 
por qué ser correcto) y hacer lo mismo que el pero 
mejor. 
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SER EL ÚNICO 
 
Desde mi punto de vista esta es la opción que deberíamos 
perseguir todos.  
Ser el único implica no seguir la ruta marcada por la 
competencia y forjarnos nuestro propio camino. 
Abandonar las convenciones del mercado sobre lo que se 
puede hacer y lo que no, sobre lo que funciona y volver a 
los orígenes. 
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SER EL ÚNICO 
 
Implica olvidarnos de lo que creemos que sabemos, de los 
estudios de mercado, de los análisis sectoriales… e ir 
justo a la fuente que justifica nuestra empresa: el 
cliente. Ser el único implica olvidarnos de lo que sabemos 
y salir a la calle, al mundo real y comprender realmente 
lo que necesita el cliente (no lo que dice que quiere). 
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Y lo siento pero no hay soluciones de 
compromiso. Lo que hay en medio no es la 
excelencia operativa, es la mediocridad. 
Como dice el gran Seth Godin: 
 
Lo contrario de “extraordinario” es “muy 
bueno” 
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Si, obviamente una cosa a menudo lleva a la otra. El 
ser el único a menudo nos lleva a ser el mejor…etc. 
Pero no nos despistemos. Nuestro objetivo es seguir 
nuestro propio camino, el camino de lo que 
firmemente creemos, de lo que nos apasiona… un 
camino que da terror recorrer porque nadie de la 
competencia va por él. Pero si es el camino que nos 
lleva al cliente no hay que tener miedo, es el camino 
correcto. 



¿Qué es lo que los 

clientes están 

buscando para 

hacer buenos 

negocios? 

●Rapidez (Servicio Express y envío sin 

cargo) 

●Seguridad (Garantía de Satisfacción) 

●Exclusividad (Línea Premium) 

●Precio (Promos, Ventas cruzadas) 

●Calidad (packaging)  



Cómo construir una 

propuesta excelente 

a través de la 

experiencia de 

compra 

La experiencia tiene que ser 

sumamente agradable 

 

La experiencia tiene que ser 

rápida 



Comunicar 

efectivamente lo que el 

cliente va a ganar con 

nosotros 

No es solo hacerlo, también es decirlo 

 

Tienes que saber perfectamente cómo 

contar la experiencia que va a 

entusiasmar a tu cliente 



Cómo crear 

valor a través del 

precio 

Tener el precio más conveniente te 

permite: 

 

●Ahorrar 

●Comprar más 

●Resolver una urgencia 

●Funcionar bien por un corto 

tiempo 



Cómo crear 

valor a través 

de la calidad 

Tener la mejor calidad te permite 

tener: 

 

●Rentabilidad 

●Rendimiento 

●Durabilidad 

●Exclusividad 



Cuál es la 

percepción que 

tiene el cliente de 

nuestra propuesta 

de negocios 

Tu propuesta siempre es positiva si: 

 

●Resuelve sus necesidades 

●Soluciona sus problemas 

●Es rápida en la ejecución 



Prepara al 

cliente para 

cerrar 

Si mi producto es fácilmente 

sustituible: 

 

●Reducir los precios 

●Facilitar la compra lo más posible 



Prepara al 

cliente para 

cerrar 

Si mi producto necesita 

asesoría y no es fácilmente 

sustituible: 

 

●Ayudar a identificar los 

problemas 

●Analizarlos profesionalmente 

●Crear soluciones a la medida 
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En los negocios podemos competir a través de diferentes 
estrategias. Algunas empresas prefieren competir con 
precios, algunas con servicio y otras le apuestan a la 
innovación. Todas son estrategias validas siempre y 

cuando las ejecutemos de la manera adecuada. 
 

Cuando nuestros productos tiene un precio más alto 
que los de la competencia, debemos enfocar nuestras 

estrategias hacia un concepto clave: La diferenciación. 
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"Si el mercado no percibe 
diferencia, decidirá por 

precio“ 
 

"Al final, o eres diferente o 
eres barato" -Guy Kawasaki 
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La estrategia propuesta se basa en tres pasos: 
 
 

Valide su mercado objetivo. No todos son clientes 
potenciales. 

 
Identifique por qué cuesta más. Qué hace a su producto 

más valioso que el de la competencia. 
 

Comunique sus beneficios. El problema no es ser más 
costoso, sino que el cliente no entienda por qué. 
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¿Cuando viene la crisis y la demanda baja, que hacer? 
 
 

Bajamos los precios 
O 

Reducimos el volumen o provisionamiento de mercadería 
 

Cuando hay recuperación no hay que impactar en el 
incremento de precios  

 
“EVITAR EN LO POSIBLE LA REDUCCIÓN DE PRECIOS” 
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