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La asignatura busca que el estudiante diseñe propuestas de valor diferenciadas y estrategias de posicionamiento 
orientadas al consumidor, fortaleciendo la competitividad de marcas, productos y servicios dentro de mercados 
dinámicos y altamente competitivos.



SEMANA 3 · UNIDAD 3

Objetivo de la Semana
Diseñar propuestas de valor y estrategias de posicionamiento capaces de generar 

diferenciación competitiva, fortaleciendo la percepción del consumidor y el desarrollo 

inicial de marca en entornos reales de mercado.
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3.1 DISEÑO DE PROPUESTA DE VALOR

¿Qué es una Propuesta de Valor?
La propuesta de valor es la razón principal por la cual un cliente elige una marca y no otra. Responde preguntas clave que definen la identidad competitiva 

de cualquier producto o servicio.

Preguntas clave

• ¿Qué problema soluciono?

• ¿Qué beneficio ofrezco?

• ¿Por qué deberían elegirme?

• ¿Qué me hace diferente?

Elementos esenciales

Elemento Descripción

Problema Necesidad del cliente

Solución Producto o servicio

Beneficio Resultado obtenido

Diferenciador Lo que hace única a la marca

Fórmula básica: Problema del cliente + Solución + Diferenciador = Propuesta de Valor



EJEMPLO PRÁCTICO

Caso: Uber

Problema
Dificultad para conseguir transporte rápido y seguro.

Solución
Aplicación móvil de transporte inmediato.

Diferenciador
Facilidad, geolocalización y experiencia digital.

"Viajes rápidos, seguros y accesibles desde tu celular."

Características de una buena propuesta de valor

Clara

Relevante

Diferente

Fácil de entender

Orientada al cliente

Enfocada en beneficios



3.2 DIFERENCIACIÓN COMPETITIVA

¿Cómo se diferencia una marca?
La diferenciación competitiva es el proceso de destacar en el mercado ofreciendo algo único que los competidores no tienen o no pueden replicar fácilmente. Es 
fundamental para construir una ventaja sostenible y resonar con el consumidor.

Por producto
Características únicas, calidad superior, diseño 
innovador, o funcionalidad avanzada.

Por precio
Ofrecer el costo más bajo del mercado o justificar un 
precio premium con valor añadido.

Por servicio
Excelente atención al cliente, soporte postventa, 
rapidez de entrega o experiencia personalizada.

Por imagen
Construir una marca sólida, una reputación deseable, 
una identidad visual atractiva o un mensaje 
inspirador.

Por canal
Innovar en la forma de llegar al cliente, ya sea por 
distribución exclusiva, conveniencia o accesibilidad.

"La diferenciación no es solo ser diferente, es ser relevantemente diferente para tu cliente objetivo."

Ejemplo: Apple

Apple se diferencia principalmente por producto (diseño elegante, ecosistema intuitivo), imagen (estatus, innovación y marca premium) y servicio (soporte al cliente, 
integración de software y hardware). Su enfoque en la experiencia de usuario y la lealtad a la marca son pilares de su estrategia.



3.3 ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

Posicionamiento: El lugar en la mente del consumidor
El posicionamiento define la imagen y percepción que una marca ocupa en la mente del consumidor, en relación con sus competidores. No se trata de crear algo nuevo, sino de 
manipular lo que ya está en la mente del cliente.

Principales Estrategias de Posicionamiento
01

Por Atributo
Enfocado en una característica específica del producto o servicio (ej. "el más rápido", "el 
más duradero").

02

Por Beneficio
Resalta el resultado o la ventaja que el cliente obtiene al usar el producto (ej. "más 
tranquilidad", "ahorro de tiempo").

03

Por Uso o Aplicación
Destaca para qué ocasión o situación es ideal el producto (ej. "para el desayuno", "para 
viajar").

04

Por Usuario
Dirigido a un segmento de consumidores específico, asociando la marca con un estilo de 
vida o perfil (ej. "para atletas", "para jóvenes profesionales").

05

Por Competidor
Compara la marca directamente con un rival, buscando resaltar sus ventajas (ej. "la 
alternativa a X", "mejor que Y").

06

Por Calidad/Precio
Se posiciona en base a la relación entre la calidad percibida y el precio (ej. "lujo accesible", 
"el mejor valor").

Mapa de Posicionamiento: Una Herramienta Visual
Un mapa de posicionamiento es una representación gráfica que ayuda a visualizar la percepción de la marca y la de sus competidores en la mente de los consumidores, a partir de 
dos o más atributos clave.

Un ejemplo común utiliza los ejes de Precio (Alto/Bajo) y Calidad 

(Alta/Baja) para ubicar a las marcas en cuadrantes que reflejan su propuesta 
de valor distintiva.

Calidad Baja Calidad Alta

Precio Alto Evitar
Ej: Algunas "marcas 

blancas" con sobreprecio

Premium/Lujo

Ej: Tesla, Rolex

Precio Bajo Económico/Básico

Ej: Marcas genéricas, 
aerolíneas low-cost

Valor/Accesible

Ej: IKEA, Amazon Basics

Clave: El posicionamiento efectivo requiere consistencia, claridad y repetición en todos los puntos de contacto con el cliente.



3.4 PERCEPCIÓN DEL CONSUMIDOR Y BRANDING INICIAL

Cómo el consumidor percibe y recuerda una marca
La percepción del consumidor es la interpretación subjetiva de estímulos (visuales, emocionales, experienciales) que da forma a la imagen de una marca en su mente, 
influenciando directamente su decisión de compra y lealtad.

Factores que influyen en la percepción

• Experiencia previa con la marca
• Publicidad y comunicación
• Opiniones de otros (boca a boca, reseñas)
• Precio y presentación del producto
• Valores y cultura del consumidor

Elementos del Branding Inicial

1

Nombre de marca

2

Logotipo e identidad visual

3

Colores y tipografía

4

Tono de comunicación

5

Propuesta de valor comunicada

"Una marca no es lo que tú dices que es. Es lo que ellos dicen que es." — Marty Neumeier

Consejo clave: El branding inicial debe ser coherente desde el primer punto de contacto con el cliente. La primera impresión construye o destruye la percepción 
de marca.



CIERRE DE SEMANA 3

Resumen y Puntos Clave
Esta semana exploramos los pilares fundamentales para construir marcas competitivas y relevantes en el mercado. 
Comprendimos que una marca sólida se edifica sobre una base estratégica bien definida.

Propuesta de Valor
La razón principal por la que el cliente elige tu marca.

Diferenciación Competitiva
Lo que te hace único e inimitable frente a la competencia.

Estrategias de Posicionamiento
El lugar distintivo que ocupas en la mente del consumidor.

Percepción y Branding Inicial
Cómo el consumidor recuerda e interpreta tu marca desde el primer contacto.

         Recuerda: Una propuesta de valor sólida + diferenciación clara +         posicionamiento consistente = 
marca poderosa.       

       Ahora es tu turno de aplicar estos conceptos en la actividad semanal.       ¡Esperamos ver cómo integras estos 
conocimientos en tu análisis de       mercado!     
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