
No perdamos de vista

Objetivo

¡Un paso mas!

Posicionamiento
efectivo, las 4 D

las CUATRO D

Definición cuidadosa de lo que ES la marca
Diferenciación de productos similares

Profunda (Deepening) y penetrante
conexión con las metas del consumidor

Defensa disciplinada de la posición

Competencia basada en
el posicionamiento

Diferenciación vía marca

Sistema tradicional de aproximación al
posicionamiento

Establecemos un punto de referencia

En caso de nuevo
producto

nuevas oportunidades

Podremos elegir
definiciones de categoría

o
Podemos elegir una nueva

Posicionamiento vía Marca

Debemos diferenciarnos en nuestra categoría

¿Como dominamos como marca a
nuestros competidores?

Posicionamiento
basado en metas

clientes

Tener en cuenta de los
consumidores sus:

metas
valores

Dos opciones

Apoyo en esencia marca
Apoyo en esencia categoría

RETOS

Elegir bien beneficios y metas

Atributos

Tipología Compradores

Madres

Niños

....

¿Beneficios múltiples para usuario?
Menos es mas

No confundamos al cliente

Defensa disciplinada posición
Mantener el posicionamiento en mente clientes

Peligro en caso contrario de una quinta
D... Decadencia

Integrando perspectivas
posicionamiento

Beneficio principal motivador,
Determinar cual es

magnitudes cualitativas

Proceso de
"Laddering"

Evolución del
posicionamiento en el tiempo

Pasar de beneficios concretos a
beneficios abstractos de la marca

Visión interna de la empresa
hacía METAS consumidores


