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Unidad 3
Analisis interno

Ventaja competitiva- cadena de valor.

Ventaja competitiva
:! J Son todos los aspectos y caracteristicas

B que hacen sobresalir a una marca o

ﬂ producto entre la competencia, con los
I | que ofrecen mas valor y beneficios a los

clientes.

;Para queé una ventaja
competitiva?

Gracias a la ventaja competitiva, tienes una base
de recursos para constituir tu propuesta de valor:
esos aspectos son los que convierten a tu producto
o servicio en la opcién mas conveniente para tu

mercado meta.

Tipos de ventajas competitivas

1.Ventaja corporativa

Es hacer u ofrecer un producto o servicio de mejor
manera que la competencia. Cuando tu empresa
promociona lo mismo que otros, el consumidor
tiene la oportunidad de elegir, y es aqui cuando las
ventajas comnetitivas gaparecen.
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2. Ventaja diferencial

Esta busca las caracteristicas que destaquen del M I I.K
resto de los competidores. Es lo que hace un
producto o a una marca diferente.

3. Ventaja competitiva
sostenible

Puede tener la cualidad "sostenible" cuando esta
planificada a largo plazo. Este tipo de ventajas se
planean para que un negocio crezca en torno a ella,

durante anos.
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Cadena de valor

La cadena de valor es una herramienta
de analisis estratégico que determinala

ventaja competitiva, con el objetivo de
mejorar su rentabilidad.




Un profundo analisis de la cadena de
valor implica una oportunidad de
desarrollo, ya que podemos ver una
forma mas clara porque los clientes
eligen nuestros productos.

Elementos basicos de una
ventaja competitiva

1.Prec1o

Se trata de disminuir los precios en la produccién, mano
de obra o en la distribuciéon de los productos, sin poner
en riesgo la calidad. Cuando un precio de tu marca es
accesible al consumidor tiene mas posibilidades de
aumentar las ventas.

2.Calidad

En este aspecto importa mas cuidar los detalles
y el prestigio de la compania, aunque el precio
no sea tan accesible para el consumidor.

Experiencia

Esta no se trata de cuanto sabes acercade la
industria, si no de la atencién que brindas a los
clientes ;Qué te diferencia de los competidores?,
:Qué te hace especial? Dar un trato Unico a los
consumidores los vuelve leales a tu marca, todos
deseamos vivir momentos memorables vy si tu
marca brinda satisfaccion ese valor te distingue del
resto.

4.Personalizacion y
Servicio

Hoy en dia el cliente quiere que las marcas lo
entiendan. Conocer mejor a los consumidores en la
ventaja competitiva te hace diferente.
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