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El valor de la diferenciación en los 
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Ponerse las pilas
ñHay que correr mucho para 

mantenerse en el mismo lugarò  
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Cuando tenemos dinero

Cuando NO tenemos dinero, hay que ñapalancarseò con ingenio
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MARKETING con sentido 
común
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La mala prensa del Marketing
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MARKETING: Tres fuentes de problemas a resolver... 

1) Problemas de 
ñproducto ò

¿El producto es bueno?

¿Tiene calidad?

¿Responde a las 
expectativas de alguien?

2) Problemas de 
ñsegmentaci·nò

¿Sabemos quién es más 
sensible a esta oferta?

¿Lo estamos dirigiendo a 
los clientes adecuados?

3) Problemas de 
ñcomunicaci·nò

àLo ñexplicamosò bien?

àSabemos c·mo ñvenderloò?
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ñTu eres lo que la 

experiencia de usuario diga, 

y no lo que anuncies en tu 

publicidadò
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Cinco palabras clave 

EMPATÍA: Aprende a ponerte en el lugar de tus clientes o 

usuarios (el atributo Nº1 de un buen responsable de marketing es la empatía)

DIFERENCIACIÓN: Identifica claramente tu òespacio 

diferencialó = fuerte identidad (si no eres diferente en algo, mejor que seas el 

más barato, porque nadie te va a recordar) 

FOCO: Céntrate en tus ventajas y en tus cliente-objetivo (No 

te disperses)

COHERENCIA: Constancia de propósito y de mensaje (Primero 

una estrategia, las ideas claras, y después la comunicación)

SIMPLICIDAD: Pocas ideas y muy claras (no más de tres atributos)  
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¡Las PYMEs tienen que especializarse!

En el mercado 

caben muchas 

empresas. Las 

grandes dejan 

ònichos de 

mercadoó a las 

pequeñas que 

se especializan
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DIFERÉNCIATE Y 

SORPRENDE
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Si no eres (verdaderamente) diferente

en algo, solo te queda ser el más 

barato
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ñLa loter²a del escaparateò

Si no eres diferente, si no consigues una fuerte IDENTIDAD 
que te diferencie de los demás, entonces, tus productos (y tu 
cuenta de resultados) se jugar§n su suerte en la ñloter²a del 

escaparateò (con fortuna, va y te compran). 

Recuerda, no tienes ningún control sobre los resultados de 
una lotería.



8

eMOTools
Amalio A. Rey www.emotools.com   www.amaliorey.comPag. 15

Simplificar el ñdiscurso comercialò...

Simplificar la decisión de 

compra del cliente: Identificar en 

tus productos una o dos ñventajas 

irresistiblesò o atributos-clave 

después de analizar la oferta 

alternativa. 

Diferenciarse de los demás por 

unas pocas ventajas y machacar

en ellas (el marketing es repetir y 

repetir unas pocas ideas...)- ñUSPò
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òUSPó: òProposici·n đnica de Ventaó

UNILEVER(detergente Surf): ñUn 
detergente que contiene el doble de 
perfume que los de la competenciaò  
(esta idea partió de la observación 
siguiente: la mayoría de la gente ni 
siquiera mira la ropa al sacarla de la 
lavadora, pero casi siempre la huele) 



9

¡¡Sé creativo/a!!
Oportunidades de valorización a 

través del marketing
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Oportunidades de diferenciación ¡¡siempre hay!!


