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Una vez hayas determinado quien eres y a donde te ves dirigido, el proximo paso de The Brand Experience es deter-

minar exactamente lo que haces, como traes valor y qué te hace diferente a los demas.

/% gl Pacer | que vendes y ofreces, si es un producto fisico 0 un servicio
lr . realmente Paces fas necesidades intangibles que cumples con tu oferta

Puedes tomar ventaja de lo que haces determinando tu Propuesta Unica de Valor:

pmrpmta unica de valon (pw/)

Tu PUV es “el factor o consideracion presentado por un vendedor como la razon por la cual un producto o servicio es difer-
ente 0 mejor que el de su competencia.” En otras palabras, es lo que te hace tnico y lo que determina por qué tu audiencia
deberia comprarte a ti en vez de los demas. Es muy raro hoy en dia que un negocio sea completamente tnico en su catego-
ria, pero cada companiia o individuo tienen caracteristicas que los hacen asi sea ligeramente diferentes unos de otros; y son
estas diferencias las que resonaran con tu target. La idea detras de una PUV efectiva, es encontrar un lugar en un mercado
saturado en el cual tu propuesta pueda ser vista como Unica. Desarrollar una PUV te ayudara a alcanzar al publico correcto

(mas sobre esto mas adelante) y que te pongan atencion.

Eonte en los zapatos tus clientes. entiende qué es lo que realmente quieren y cual necesidad estd siendo cumplida entiende
as caracterfsticas que ellos valoran. ve mds alld de lo bésico y define criterios que usan para tomar decisiones

4por qué deberfa un cliente comprarte a ti en vez de la competencia?équeé hace tu producto/servicio tan especial? cudles
son los beneficios més distintivos que tu audiencia recibe de ti?équé hay de bueno para ellos?

una personalidad marcada puede ser incorporada a la puv de una marca. una personalidad fuerte puede ser muy efectiva
cuando se alinea con tu oferta y resuena con tu audiencia. poner una estampilia personal puede hacerte Gnico

bragging rights: ¢qué has logrado hasta ahora que te hace especial y diferente a los demds?




Finalmente, debes estudiar tu competencia para descubrir cual es tu ventaja competitiva. Una vez tomes en cuenta todas

las partes de lo que haces, puedes definir la Declaracion de Posicionamiento de tu empresa.

enCUntrandU tU La Ventaja Competitiva es la ventaja que tu marca tiene

VM sobre sus competidores, permitiéndote tener una punta

sobre tus rivales. Esto puede ser obtenido ofreciendo

C(’W\IP@WQ mayor y mejor valor.

Encuentras tu Ventaja Competitiva al analizar tu competencia y definiendo las necesidades que ellos alcanzan para tu
audiencia. Como te comparas? ;En cudles areas eres mas fuerte que ellos? Para poder desarrollar una Ventaja Competiti-
va, una marca debe ofrecer valor en areas en las que la competencia no esta entregandolo. Debes tener recursos y capaci-

dades que sean superiores a los de tus competidores.

La Declaracion de Posicionamiento es una manifestacion

&CW que articula el valor unique que tu marca ofrece a tus clien-

‘bf tes en relacion a tu competencia. Es una expresion de como

cubres una necesidad sobre otros. Es la posicion mental en

la cual se encuentra tu empresa para tu publico.

escribiendo tu declaracion de posicionamiento:

para

de todos porque
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