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SEZIONE 2: LE PRINCIPALI SCELTE STRATEGICHE

Le strategie del vantaggio competitivo

Le strategie di crescita

Le strategie nel ciclo di vita



Le principali scelte 
strategiche

Le strategie del vantaggio 
competitivo secondo Porter
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Strategie del vantaggio competitivo: 
Criteri di scelta di una strategia

Potenza: la strategia individuata è in grado di concederci un vantaggio 
competitivo?

Fattibilità: siamo in grado di valutare quali capacità sono richieste e quali 
sono i vincoli?

Sinergia: possiamo assicurarci un certo grado di coordinamento delle azioni 
e una coerenza complessiva?

Concentrazione e parsimonia: quale soluzione permette di evitare lo 
spreco o la dispersione inutile di risorse?

Flessibilità: siamo in grado di reagire tempestivamente in caso di
imprevisto?
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Cosa si intende precisamente per vantaggio competitivo???

Insieme delle caratteristiche o attributi del prodotto che 
conferiscono superiorità rispetto ai concorrenti.

Nelle 
caratteristiche
intrinseche del 

prodotto 

Nella modalità 
di 

distribuzione, 
produzione, 

vendita 

Nell’erogare 
servizi 

aggiuntivi o 
necessari

Strategie del vantaggio competitivo: 
Cosa è il vantaggio competitivo?

La strategia individuata è in grado di concederci un vantaggio competitivo?
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Stesso prodotto ma 
prezzo più basso 

Prodotto 
differenziato e 
premium price

Vantaggio 
competitivo 

dipendente dal 
costo

Vantaggio 
competitivo 

dipendente dal 
potere di mercato

Dinamica 
interna

Dinamica 
esterna

Strategie del vantaggio competitivo: 
Due tipi di vantaggi
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Strategie del vantaggio competitivo:
Le 3 strategie sul vantaggio competitivo

 Ma come può raggiungerli e sostenerli? 

 Quali strategie deve adottare e che azioni deve mettere in atto? 
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Mercato
Strategia di 

differenziazione

Leadership di costo
o strategia di dominio 

dei costi

Segmento Strategia di focalizzazione

Strategie del vantaggio competitivo: 
Le 3 strategie sul vantaggio competitivo
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Strategie del vantaggio competitivo: 
Strategia di dominio dei costi
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Leadership di costo o strategia di dominio dei costi

Logistica
in entrata

Produzione Logistica
in uscita

Marketing
e Vendite

Servizi

Approvvigionamento

Sviluppo della tecnologia

Gestione Risorse Umane

Attività infrastrutturaliDUE PERCORSI PRINCIPALI PER IL 
VANTAGGIO DI COSTO: 

• svolgere le attività con una maggiore efficienza di 
costo; 

• modificare la catena del valore per eliminare 
attività.
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Scala produttiva

Economia di scala

Strategie del vantaggio competitivo: 
Le fonti del vantaggio di costo
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Strategie del vantaggio competitivo: 
Le fonti del vantaggio di costo
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 Maggiore resistenza a guerre di
prezzo

 Percezione da parte dei concorrenti
del livello di costo basso dell’impresa
come una barriera all’entrata nel
mercato

 Offerte sempre più differenziate
 Mutabilità della domanda
 Diseconomie da:

 Relazioni sindacali più difficili
 Maggiori costi organizzativi
 Impatto ambientale con 

conseguente esigenza di azioni 
correttive

 Innovazioni tecnologiche da 
parte dei competitors

 Rigidità al cambiamento e 
all’innovazione

Strategie del vantaggio competitivo: 
win e loss della leadership di costo
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Leadership di costo o strategia di dominio dei costi
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Strategie del vantaggio competitivo: 
La strategia di differenziazione

13

Strategia di differenziazione

Logistica
in entrata

Produzione Logistica
in uscita

Marketing
e Vendite

Servizi

Approvvigionamento

Sviluppo della tecnologia

Gestione Risorse Umane

Attività infrastrutturali

• Costruire la catena del valore individuando i fattori di 
unicità per ciascuna attività. 

• Selezionare le variabili di differenziazione più 
vantaggiose:
• maggior potenziale a costi inferiori;
• collegamenti tra le attività;
• sostenibilità nel tempo.
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Come differenziare l’offerta?

Forza del 
brand

Primato 
tecnologico 
riconosciuto

Design

Servizio 
post vendita

Creare 
un’esperienza 
di consumo

Rete 
distributiva

Localizzazione 
geografica

Procedure di 
controllo

Competenze 
dei dipendenti

Qualità degli 
input

Strategie del vantaggio competitivo: 
Fattori per la differenziazione
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 Protezione dal potere di 
negoziazione dei fornitori 

 Protezione dal potere dei compratori 
 Barriere all’entrata di nuovi 

concorrenti per la differenziazione
 Ricerca di prodotti sostitutivi 

difficoltosa 

 Possibile imitazione in breve 
tempo degli attributi del prodotto 
su cui l’impresa si basa per attirare 
gli acquirenti 

 Accoglienza fredda della 
differenziazione poiché basata su 
caratteristiche cui gli acquirenti 
attribuiscono scarso valore 

 Spesa eccessiva negli sforzi di 
differenziazione

 Sovraprezzo eccessivo 

Strategie del vantaggio competitivo: 
win e loss della strategia di differenziazione
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Strategia di differenziazione
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Strategie del vantaggio competitivo: 
La strategia di focalizzazione
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Strategia di focalizzazione

La strategia di focalizzazione  è un caso 
particolare delle precedenti. 

La nicchia può essere definita per:  
• area geografica;  
• tipo di clienti;  
• tipo di prodotto. 
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 Protezione rispetto ai rivali
 Posizione di vantaggio rispetto ai 

compratori 
 Protezione rispetto ai potenziali 

nuovi entranti e prodotti sostitutivi
 Vantaggi derivanti da 

un’efficace segmentazione

 Posizione di svantaggio rispetto ai 
fornitori

 Bassi volumi produttivi = alti 
costi di produzione 

 La nicchia può svanire  
 I bisogni della nicchia potrebbero 

tradursi in caratteristiche di 
bisogno comuni 

 La nicchia potrebbe diventare 
attraente e attirare numerosi 
concorrenti

Strategie del vantaggio competitivo: 
win e loss della strategia di focalizzazione
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Strategie del vantaggio competitivo: 
I rischi delle 3 strategie a confronto

 Ogni strategia di base costituisce un approccio fondamentalmente 
diverso, per la creazione e il mantenimento di un vantaggio competitivo, 
poiché combina la strategia che l'azienda sta perseguendo con l'ambito 
competitivo.
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Rischi della 
differenziazione

Rischi della 
focalizzazione

Rischi del dominio 
di costi

Mantenere l’elemento di 
differenziazione diviene 
troppo oneroso, ma agire 
sul prezzo sarebbe un 
suicidio per l’offerta

Il differenziale di prezzo 
rispetto ai concorrenti che si 
rivolgono all’intero mercato 
diviene troppo elevato e il 
mio target di nicchia non mi 
riconosce più un valore

Cambiamenti tecnologici 
che annullano il vantaggio di 
costo conquistato

Il cliente dopo un 
determinato periodo perde 
interesse per l’elemento 
differenziante che tuttavia 
non può essere eliminato

Le differenze tra il segmento di 
mercato ed il mercato globale 
si attenuano

Diffusione successiva della 
tecnologia a basso costo tra 
gli «imitatori» che non mi 
consente più di essere il 
solo leader nei costi

Eventuali imitazioni
riducono l’impatto 
dell’elemento differenziante 
e spostano la competizione 
sui prezzi 

Il segmento individuato si 
frammenta in sotto-segmenti 
più specializzati e la mia 
offerta diviene obsoleta

Centrare l’attenzione 
esclusivamente sui costi 
porta l’azienda fuori dalle 
dinamiche evolutive dei 
mercati: si perde la 
capacità di analisi e 
previsione

Strategie del vantaggio competitivo: 
I rischi delle 3 strategie a confronto
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Costo unitario in % 
rispetto al competitor

Prezzo di vendita 
massimo accettabile % 
rispetto al competitor

Zona di ritiro 
attività

Zona ideale

Alto potere 
di mercato

Basso potere 
di mercato

Alto vantaggio 
di costo

Basso vantaggio di costo

Strategie del vantaggio competitivo: 
Le 4 zone dei vantaggi competitivi
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Strategie del vantaggio competitivo: 
Le 4 zone dei vantaggi competitivi
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