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Generación



la generación



“ya son 250.000 los españoles que ven la 

televisión de forma habitual a través del móvil”.

La sociedad de la información en España 2008

FUNDACIÓN TELEFÓNICA 





Componentes

de las

estrategias de 

impacto
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Marketing 

colaborativo

(pero no con 

cualquiera)
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El estudio NOKIA prevé que 

"en el 2012 el 25% del ocio será 

creado y consumido entre 

comunidades online"..





¿qué papel juega el 

consumidor en nuestras 

estrategias de marca?



El consumidor y su 

comportamiento condicionan 

totalmente la evolución de 

nuestra imagen de marca.



Reputación de 

marca online

2
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2 de cada 3 usuarios 

de redes sociales 

afirman recomendar  

marcas a terceros.

Fuente: Zed Digital





Nadie se dirige a 

todo el mercado
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Posicionamiento



España retrocede cinco 

puestos en el ranking de 

mejores destinos turísticos 

del mundo.

Europa press

20 Noviembre 2008



Características y atributos 

susceptible de ser 

comparados objetivamente



Son percepciones asociadas 

a los sentimientos que 

genera la marca



Diferenciarse o … 

diferenciarse
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Pasos hacia 

la diferenciación



El punto de partida es lo que

el mercado conoce de nosotros

y de nuestra competencia.

1.- El contexto



Debemos ser creíbles.

Debemos ser capaces de 

demostrar nuestro punto

de diferencia.

2.- Tener las credenciales



Atributo relevante,

distinto y verosímil que te

hace competitivo.

3.- Punto de diferencia



No gana el mejor, gana el 

mejor percibido

4.- Comunicar la diferencia
(de forma simple)



Evitar ventajas donde otros 

competidores son más creíbles

5.- Evitar atributos de otros 



El especialista bien 

diferenciado

suele ser el ganador.

6.- Enfoque 



Para diferenciarse hay que 

sacrificarse.
.- producto 

.- atributos

.- cliente

7.- “Sacrificio” 



Brand

experience
5
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Cualquier detalle que 

se pueda percibir o 

cuya ausencia se 

pueda sentir .



N.Y 

Mucho más que la gran manzana

../icade/presentacion/jose luis/VIDEOS/video esto es ny.mov
../icade/presentacion/COMPLETA/jose luis/VIDEOS/video esto es ny.mov


Modelo de 

negocio 
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¿Qué ocurriría si diéramos 

parte de nuestro presupuesto 

de marketing a los creadores 

del producto?





Marketing de 

precisión
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En octubre de 2008 se 

vieron 13.500 millones de 

vídeos on line, lo que 

supone un crecimiento de 

un 45% sobre el mismo 

mes del 2007

Fuente: ComScore



Marketing de precisión

Web

Medios 
Sociales

Marketing 
tecnológico
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Creatividad y 

relevancia
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Distribución 

ad-hoc
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Retail marketing
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Haz de la compra 

toda una 

experiencia de



Fortalece los 

procesos 

comerciales
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Haz que hablen 

de ti
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49

49

Muchas gracias!!

José Luis Pastor

www.joseluispastor.blogspot.com


