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¿Por qué la diferenciación?¿Por qué la diferenciación?
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Un Problema.

Overbooking” de “Overbooking” de 

datos
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La Reacción Visceral
(Decisión rápida – Snap decision)

Pensamiento Racional
Argumentación
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En 2007En 2007

El mundo del automóvil hoy:El mundo del automóvil hoy:

En 2007En 2007
559 Marcas/29 Marcas/29898 Modelos/Modelos/22.5.5444 Variantes4 Variantes
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Decisiones complejas:

Por ejemplo, comprar un coche…
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¿es más fácil ahora?
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¡La tecnología se ha democratizado!
Productos cada vez más similares
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VIVIMOS EN UN MUNDO DEVIVIMOS EN UN MUNDO DE
PERCEPCIONES...DONDE LA
REALIDAD PUEDE SUPERAR A LA
FICCIÓN...
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El proceso:El proceso:
A partir de una identidad A partir de una identidad 

hay que construir una hay que construir una 
imagen clara y imagen clara y 

diferente...diferente...



Experiencias de Diferenciación

� Ciclos de Vida del Producto más cortas (ej. 
Industria tecnológica…)

� Facilidad para imitar (ej. Industria del automóvil)

� Los consumidores son cada vez menos fieles a � Los consumidores son cada vez menos fieles a 
las marcas (ej. Telefonía)
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DONDE LO TANGIBLE...PRODUCTOS, 
TECNOLOGÍA, INNOVACIÓN, ES CONDICIÓN 

NECESARIA, PERO NO SUFICIENTE..
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EN REALIDAD....
Rolex:

¿A QUIÉN LE IMPORTA LA HORA?¿A QUIÉN LE IMPORTA LA HORA?

Los conceptos de Imagen, Marca y posicionamiento han 
superado el concepto mismo de Producto.
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La competencia no es entre 
“productos” o instituciones, es 

¡Aviso!
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“productos” o instituciones, es 

entre “percepciones”.
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LA IDEA NO ES FABRICAR Y VENDER
PRODUCTOS...

Incluso, aunque quisiéramos, sería 
difícil competir en producto-precio con
países de muy bajo coste....
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LA IDEA ES CREAR VALOR Y
VENTAJAS COMPETITIVAS
SOSTENIBLES EN EL TIEMPO...

Necesidad de una Imagen de Necesidad de una Imagen de 
diferenciación de la Empresa y/o 
Marca en el Mercado Nacional e 
Internacional…
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CAMBIO DE MENTALIDAD...

DE SELLERS....

Creación de Valor a través de

......A MARKETERS

Creación de Valor a través de
la Diferenciación y Marca.
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Y esto es además muy rentable: Capital de Marca (Brand Equity)

Café de
Excelente calidad

Sin Marca

Mismo sabor,
Precio superior
Más preferido…
Emociones diferentes

1 € 2,55 €
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¿POR DONDE EMPEZAMOS?
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La Marca
¿Qué es realmente una marca?
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¿ QUE ES UNA MARCA?
Diccionario de términos de Marketing....

...Todo signo que pueda ser objeto de
una representación gráfica...las palabras,una representación gráfica...las palabras,
nombre, dibujos, forma tridimensional....
que sea apropiado para distinguir los
productos o servicios de una empresa
de los de otras empresas. 
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1. Ofrecer de forma continuada beneficios que cubran y superen las expectativas

¿POR DONDE EMPEZAMOS?.
UN PRODUCTO/SERVICIO
DE CALIDAD...DE CALIDAD...
DESARROLLO DE PRODUCTO,
SERVICIOS… 
CONTROLES DE CALIDAD, 
TECNOLOGÍA Y DISEÑO.
DISEÑOS ADAPTADOS A LOS
CAMBIOS DE LA DEMANDA
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� Calidad
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� I+D
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� I+D + Innovación

Demografía: Hogares más 
pequeños
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Desarrollo de Nuevos
Productos e Innovación…

� I+D
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� Innovación… Productos   
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� Innovación… I+D+i …..(actitud)   
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Demografía: Inmigración

� Innovación… Productos   
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� Innovación… Procesos   
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¿ Algún nuevo “ZARA” ?¿ Algún nuevo “ZARA” ?
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Diferenciación:
¿Todo tipo de productos?

Commodities, categorías de baja implicación
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PRODUCTO...I+D+i...Y DISEÑO.

1. Ofrecer de forma continuada beneficios que cubran y superen las expectativas

¿Dónde está gran parte del éxito de
Apple?...
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PRODUCTO...I+D+i...Y DISEÑO.

¿Dónde está gran parte del éxito de
Italia?...
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2. La diferenciación tiene que ser relevante a segmentosbien definidos en el mercado

Segmentación rigurosa
Comunicación adaptada al targetComunicación adaptada al target

Propuestas de valor únicas
Ejecución creativa en los planteamientos
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Eficacia Operativa

+

La ecuación completa...La ecuación completa...

Diferenciación Percibida

CompetitividadCompetitividad

+
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A partir de un buen “producto”, A partir de un buen “producto”, 
para diferenciarse, hay que lograr para diferenciarse, hay que lograr 

un manejo adecuadoun manejo adecuado
de las percepciones existentes en de las percepciones existentes en 
la mente de los clientes actuales y la mente de los clientes actuales y 

potenciales .potenciales .
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¿Cuál es el¿Cuál es el
“arma” clave?“arma” clave?
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Comunicación (Posicionamiento) y Marca
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La competencia no es entre 
“productos” o instituciones, es 

¡Aviso!
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“productos” o instituciones, es 

entre “percepciones”.
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A partir de un buen “producto”, A partir de un buen “producto”, 
para diferenciarse, hay que lograr para diferenciarse, hay que lograr 

un manejo adecuadoun manejo adecuado
de las percepciones existentes en de las percepciones existentes en 
la mente de los clientes actuales y la mente de los clientes actuales y 

potenciales .potenciales .
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¿Cuál es el¿Cuál es el
“arma” clave?“arma” clave?
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Comunicación (Posicionamiento) y Marca
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La competencia no es entre 
“productos” o instituciones, es 
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“productos” o instituciones, es 

entre “percepciones”.
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Los consumidores generalmente no
compran productos, compran las
personalidades e imágenes asociadas
con esos productos. Pepsi y Cola Cola
son muy parecidas en sabor, pero no enson muy parecidas en sabor, pero no en
sus cuotas de mercado. La personalidad
de la marca permite a los consumidores
definir sus propios conceptos y expresar
su identidad a los demás.



Experiencias de Diferenciación

… La marca es la diferencia entre un 
MP3 y una iPod…



Experiencias de Diferenciación

… La marca es la diferencia entre una  
taza de café y una taza de café de 
Starbucks…
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… La marca es la diferencia entre un 
coche de lujo y un Mercedes Benz…
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El “posicionamiento” es:

La diferenciación del “producto” 

en la mente del cliente, sin en la mente del cliente, sin 

confundirlo...
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Las diferenciales psicológicas son generalmente más
potentes que los diferenciales funcionales (técnicos).
Las asociaciones emocionales Intangibles son más
difíciles de copiar:

Una vez que el territorio emocional está ocupado porUna vez que el territorio emocional está ocupado por
una marca bien posicionada, será mucho más difícil de
desplazar que una marca basada en características
funcionales y/o técnicas, las cuáles siempre pueden ser
superadas.
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El “posicionamiento” no es un El “posicionamiento” no es un 
slogan, es el eje de referencia de slogan, es el eje de referencia de 
la estrategia competitiva, por eso la estrategia competitiva, por eso 

se define como:se define como:se define como:se define como:

Posicionamiento Posicionamiento 
Estratégico.Estratégico.
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¿ Te gusta conducir ?
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¡________!¡________!

Hay que apropiarse Hay que apropiarse 
de una idea simple de una idea simple 
en la mente de los en la mente de los 

clientesclientes
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Al final, el Posicionamiento…

Es una palabra/un concepto que 
diferencie, que signifique un diferencie, que signifique un 

“beneficio” para los clientes y que 
tenga relación con el “producto 

diferenciado” que se ofrece.



Experiencias de Diferenciación

La clave en los mercados competitivos y
maduros es la siguiente:

Una buena estrategia de diferenciación, marca y
posicionamiento debería ser capaz deposicionamiento debería ser capaz de
transformar completamente la categoría, al punto
que la marca cree de forma eficaz y eficiente una
nueva categoría, o como mínimo, sub-
categorías.



Experiencias de Diferenciación

Piense en marcas que han 
tenido éxito en transformar 
sus categorías o en inventar sus categorías o en inventar 
alguna nueva…
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Marcas que han transformados algunas categorías…
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Información de contacto

www.thinkingheads.com
www.positioning.ws
www.uc3m.es

Julio Cerviño
Positioning Systems
Universidad Carlos III de Madrid
34-91-6249641
jcervino@emp.uc3m.es

64


