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Las ideas básicas.
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Hacer negocios es Hacer negocios es Hacer negocios es Hacer negocios es 
simplesimplesimplesimple, consiste en , consiste en , consiste en , consiste en 
vender más de lo vender más de lo vender más de lo vender más de lo 
que gastas, invertir que gastas, invertir que gastas, invertir que gastas, invertir 
un poco y que un poco y que un poco y que un poco y que 
todavía quede algo todavía quede algo todavía quede algo todavía quede algo 
de dinero.de dinero.de dinero.de dinero.

Bill Gates
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Vender es lo más importante:

Lo demás sólo
son costes...

¡Es lo único que ¡Es lo único que ¡Es lo único que ¡Es lo único que 
produce ingresos!produce ingresos!produce ingresos!produce ingresos!
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¡La decisión¡La decisión¡La decisión¡La decisión
de comprar esde comprar esde comprar esde comprar es

de los clientes!de los clientes!de los clientes!de los clientes!



algo ha cambiado…
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competenciacompetencia

empresa



Es como...

¡Es la guerra empresarial!
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¡Ganarla o perderla 
depende de los clientes!



Todo el mundo 
compite contra 
todo el mundo, 
en todo el mundo, 
las 24 horas del día, 
los 365 días del año.

La competencia es
cada vez mayor y más global
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Pero en esta “guerra” todos 
tenemos las mismas “armas”.

¡Los “productos” son 
cada día más iguales!



¡La tecnología se ha democratizado!
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¿Cómo competir si las 
“ofertas” son cada día 
más iguales?
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Se compite por los clientes

¿qué son los clientes?
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...son personas.

Fotografía de Shutter Stock.15
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¿Y cuando son empresas?



los “clientes” siempre son personas
físicas individuales físicas individuales a las que hay que 

convencer de una en una.
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X



�¿cómo ser más barato?

�¿cómo ser mejor?

la cuestión no es:

�¿cómo ser más atractivo
en la mente de los clientes?

la cuestión es:
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¡La clave de la competitividad 
es ser “diferente” en la mente 
de los clientes!
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21.200 €

24.900 €

29.500 €

Skoda/Octavia 1.6  MPi
Ambition

VW/Passat 1.4  Edition

Audi/A4 1.8 
TFSI
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La competencia
no es entre 

“productos” es entre 
las percepciones que 

tienen los clientes 
sobre los “productos”.



+
Ser “Mejor” en laMente

Tener un buen “producto”
¡Ser Competente!
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¡Competitividad!
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La “Marca”



Hace falta un nexo:

La marca marca “marca”...
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Es un signo distintivo que indica que 
ciertos bienes o servicios han sido 

producidos o proporcionados por una 
persona o una empresa determinada.

Una definición técnica.

Fuente: Organización Mundial de la Propiedad Intelectual
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¿Logo ó palabras?

¿Qué signo?
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NIKENIKE



31

¡Las palabras son
mucho más potentes 

que el logo!
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Mercedes Benz

Rolex

Apple
Zara

Ferrovial



Los académicos la definen 
como “un constructo”.
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Constructo

En la filosofía de la ciencia (epistemología), un 
constructo es un objeto ideal, es decir un objeto cuya 
existencia depende de la mente de un sujeto, a 
diferencia de un objeto real, cuya existencia es 
independiente de la mente de cualquier sujeto.

Fuente:De Wikipedia, la enciclopedia libre


