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Médulo 4

Material complemantario

El posicionamiento Ries & Trout

La sociedad sobrecomunicada

Ante el intenso flujo de informacién existente en la sociedad actual, las personas filtran los datos

que reciben de las multiples fuentes que las rodean.

Por ejemplo, al hablar de alquiler de automaviles, los clientes colocarian a Hertz en el tope de
una especie de “escalera” mental, seguida por Avis en el segundo peldafo y National en el

tercero.

Su ubicacién depende de la experiencia que han tenido en el pasado, su conocimiento de cada
una, y los mensajes que recibe. A la hora de necesitar dicho servicio, buscaran en esa escalera

comenzando desde arriba.

Cada ano, las empresas desperdician millones de délares tratando de cambiar la mente de las
personas a través de la publicidad. El problema es que una vez que esta informacién ha sido

fijada en la mente, es casi imposible cambiarla.

Antes de posicionar un producto, un servicio o cualquier otra cosa, hay que conocer el lugar que

ocupa en la clasificaciéon mental de la persona que se desea influenciar.

Las personas estan constantemente absorbiendo informacién pero su capacidad de asimilacion

tiene un limite. Muchas empresas siguen emitiendo informacion, ain cuando ya no se puede
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asimilar mas. Deben entender que el posicionamiento es un problema de comunicacion, con sus

posibilidades y limitaciones.

En la comunicacién, como en arquitectura, llegar a la minima expresion es importante. Por eso,
se debe definir el mensaje, haciéndolo lo mas simple y menos ambiguo posible, para que
penetre la mente del prospecto, y permanezca. Para ello, es necesario conocer cual es el mensaje
que podria impactar al potencial cliente. El enfoque debe estar en el mensaje al cliente, no en el

producto en si.

El posicionamiento debe comprenderse y utilizarse bien, ya que si usted no lo hace, su

competencia lo hara.

La explosion de los medios de comunicacién

Contamos con televisién por cable, miles de emisoras de radio AM y FM, muchisimos periédicos,
diarios, matutinos, vespertinos, revistas: mensuales, quincenales, semanales, diarios, y de todos
los temas. Ademas disponemos de Internet y su caudal de informacidn, entre otras exposiciones

a los medios.

En ningin momento se cuestiona la habilidad de los medios de comunicacién y de las empresas
para producir tal cantidad de informacién. Lo que se cuestiona es la habilidad de los potenciales

clientes, para recibirla y retenerla.

La explosion de productos

Mas que nunca, el mercado se encuentra inundado de nuevos productos que llenan los estantes
de las tiendas, auto mercados, librerias y farmacias. Los clientes pueden pasar horas frente a un

estante sin saber realmente qué les gustaria llevar, o qué le resultaria mas conveniente.



Penetrando la mente

Su producto puede ser lider siendo la primera marca en el cerebro del consumidor. Muchos
expertos de mercadeo pasan por alto las innumerables ventajas de ser el primero, y en su lugar

atribuyen el éxito de marcas como Kodak, IBM y Coca Cola a una gran estrategia de mercadeo.

En ciertas categorias de productos, existen dos marcas lideres. Se vuelve una pelea inestable, en
la que cualquiera de las dos puede ser la nUmero uno por afios. La preocupacion de los lideres
son en general, a largo plazo, con miras a diez o quince anos. La clave es ser flexible también a

corto plazo, lo que asegura un futuro inmediato mas estable.

Las estrategias utilizadas por los lideres de una categoria no necesariamente funcionan para el
segundo. Muchos seguidores se enfocan en mejorar sus productos, para superar el de los lideres,
y lanzan campanas de mercadeo utilizando un presupuesto menor. Esta estrategia
generalmente no funciona - lo que realmente funciona es buscar un “hueco” en el mercado

(cherchez le creneau, en francés), que usted pueda llenar.

Llenando el hueco

Lo primero que debe hacer es buscar ese “creneau” en la mente de las personas; encontrara
cientos de huecos para rellenar con sus servicios o productos. Esto es mucho mas eficiente que

tratar de compartir espacio en huecos ocupados.

Para hacerlo, tiene que pensar al revés, ir en contra de la corriente. Si todos estan ocupados
haciendo cosas grandes, hagalas pequefias (piense en el Volkswagen escarabajo). Si todos estan

haciendo productos econémicos, hdgalos usted costosos (piense en un BMW).

Cuando esté en la busqueda de su “hueco”, considere:



e Sexo: es un “creneau” eficiente. Marlboro fue la primera marca de cigarrillos que se
posicioné como masculina. Virginia Slims fue el primer cigarrillo en posicionarse como
marca femenina.

e Empaque: puede abrirle el camino hacia nuevos huecos. Por ejemplo, las medias panty
L'eggs fueron las primeras en ser empaquetadas en un huevo plastico, ademas de ser las

primeras medias de este tipo disponibles en el mercado.

Lo importante es querer llenar los “huecos” en las mentes de los consumidores, no en las de los
lideres corporativos. Aquellos que rechazan el concepto de “creneau”, pretendiendo serlo todo

para sus clientes, se encontraran con que eso ya no tiene sentido en el mundo de hoy.

Sélo los productos y servicios bien posicionados, que llenan vacios especificos, son capaces de

sobrevivir.

El reposicionamiento de la competencia

Si no logra encontrar un “creneau”, o decide no buscarlo de un todo, alin puede alcanzar el éxito:
reposicionando a su competidor - el que ocupa la primera posicién en la mente del consumidor.

Al hacerlo, estd ayudando a posicionar su producto, al desplazar al que estaba alli.

Una vez que una idea vieja ha sido desplazada, vender la nueva se vuelve mucho mas sencillo -

el consumidor buscard nuevos productos para llenar el vacié dejado.

Por ejemplo, Tylenol logré reposicionar a su competidor mas fuerte y consiguié ser el analgésico

numero uno, desplazando a la aspirina.

En ocasiones, el reposicionamiento implica una guerra, al relacionar y comparar su marca con las



que ya se encuentran en la mente del cliente potencial. Usted podra ganar sélo si puede

compararse favorablemente con la competencia.

El poder de los nombres

Un nombre es un gancho de donde cuelga una marca que se posiciona en diferentes peldaios
en la mente del cliente. En esta era de posicionamiento, el nombre de un producto es una de las

decisiones de mercadeo mas importante que debe tomar.

Muchos se quedan con estrategias, nombres y campanas que funcionaron en el pasado. El
detalle es que en el pasado existian pocos productos en el mercado, haciendo que el nombre

fuera poco relevante.

El nombre debe ser el punto de partida para el posicionamiento. Un buen nombre debe indicar
al cliente cudl es el beneficio del producto. Por ejemplo: crema “Intensive Care” (cuidado
Intensivo) para la piel, Shampoo Head & Shoulders (cabeza y hombros) o baterias para

automoviles DieHard (duro de matar).

Los nombres se pueden hacer obsoletos, lo que abre nuevas brechas o “creneaux” para la
competencia. Es el caso de la revista Esquire, cuyo nombre se debié a la época en la que los
hombres jovenes solian firmar: “John Smith, Esquire” Sin embargo, la revista perdi6 su liderazgo

ante la revista Playboy, en una época en la cual nadie recuerda que es un esquire.

Cuando surge un nuevo producto en el mercado, es necesario darle un nuevo nombre, algo
desconocido y que no suene familiar - el nuevo producto estd creando un nuevo territorio, y

tiene que entrar por todo lo alto.



Estrategias de posicionamiento

Los productos y servicios no son los Unicos que deben posicionarse las empresas también. Al
hacerlo, crearad la imagen de la empresa. Las organizaciones se encuentran en una constante

lucha por ocupar la mejor posicion en las mentes de las personas.

El precio que los inversionistas estan dispuestos a pagar por las acciones de una empresa
depende de la fortaleza de posicién que esa empresa tenga dentro de la mente de los

potenciales compradores.

De la misma forma, el concepto debe aplicarse a paises, grupos sociales, organizaciones

religiosas, industrias, lideres, todo el mundo debe posicionarse.

Para lograrlo, algunas estrategias:

e Es importante comprender el papel de las palabras, incluyendo nombres, slogans,
descripciones.

e Hay que saber como estas palabras afectan a las personas.

e Serequiere contar con vision, coraje, objetividad, simplicidad y sutileza.

e Hay que estar dispuesto a hacer sacrificios.

e Serequiere paciencia y de tener una visién global de las cosas.

Refuerzo de su posicion

Coca Cola aseguro su posiciéon de liderazgo entrando primero en la mente de los consumidores.

Mantiene esa posicion reforzando constantemente el concepto de “producto original”,
acusando a sus competidores de ser copia. No se trata simplemente de decir “somos el nimero

uno”, sino de mantener una posicién como “el original, el verdadero”.



Esa estrategia de “nosotros lo inventamos” es de gran utilidad para empresas como Xerox,

Polaroid y Zippo.

Cuando usted no es lider en el mercado, pero tiene un servicio o producto que llenara un
“creneau”, puede usar esta misma estrategia de posicion para reforzar su ocupacién de este

nicho previamente desatendido.

Por ejemplo, Nyquil debuté como la primera medicina de resfriado sélo para uso nocturno, y se

ha mantenido exitosamente dominado ese “creneau” desde entonces.

No lleve el nombre del producto a otras areas que corran el riesgo de fracasar. Es preferible crear

una nueva marca para estos experimentos.

Otra forma de conocer la mente o el comportamiento de los clientes potenciales es adelantar
una investigacion de posicionamiento, lo que resulta util para desarrollar una estrategia y

venderla a la alta gerencia de la empresa.

Cuando un cliente potencial tiene una opinién positiva acerca de lo que usted tiene para
ofrecerle, hay que concentrar la estrategia en esa opinién, ya que este es el “creneau” que usted

debe llenar. Usted puede ganar al posicionarse como el mejor en esa area particular.

Por ejemplo, si lo Unico que pareciera diferenciarlo del resto de la competencia segun los
clientes es su conveniente ubicacién geografica como empresa, use este hecho en su mercadeo.
Con estas estrategias, usted puede crear la posicidén que desea para su compafia, servicio o

producto.
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