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Il principale obiettivo di questa strategia

consiste nel far percepire differente il prodotto

ai consumatori.

 Per raggiungere questo obiettivo si hanno

primariamente tre opzioni:

 

 1.Diversità con beneficio fisico o tangibile.

 

2.Diversità con beneficio psicologico o intangibile.

 

3.Diversità per assortimento.

 



 

 1.Diversità con beneficio fisico o tangibile:

 

 

I benefici materiali sono di natura fisica e possono

rappresentare vantaggi a lungo termine o a

breve termine.

I benefici tangibili sono quelli misurati in termini

monetari

 

 

 

 



 

2.Diversità con beneficio psicologico o intangibile.

 

 

In questo caso lavoriamo sulle sensazioni che il

cliente ha nel utilizzare, o nell'acquistare il

nostro prodotto, per dare proprio una…

percezione differente rispetto ai competitor,

quindi il beneficio non è tangibile e nemmeno 

 misurabile.  

 

 



 

3.Diversità per assortimento:

 

I brand possono anche scegliere di non innovare il

singolo prodotto, ma dare più alternative per

soddisfare più clienti possibili. così facendo Si

aumenta l’offerta. Prova a pensare alle auto, Di

ogni casa c’è almeno un modello per segmento e di

ogni modello una rosa pressoché infinita di

varianti.

 

https://www.carlottasilvestrini.com/digital-branding-glossary/brand/


RICORDA
 

Nelle strategie di differenziazione assumono una

particolare importanza la pubblicità e la

comunicazione.

 

Non è importante che il prodotto sia

effettivamente differente dalla concorrenza, ciò

che importa è che sia percepito come tale dai tuoi

clienti o da quelli che potrebbero diventarlo.

 

 



Cosa ne pensi?
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