Amplificación del Diferencial
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El tener un poderoso diferencial es la primera parte de la ecuación. Ahora nos encargaremos de que el mercado se entere y los clientes se lo asignen a la compañía y lo reconozcan claramente. Un muy buen diferencial pobremente comunicado, no logra su cometido porque los clientes no reciben la suficiente información de manera consistente para concluir que ése es el diferencial de la marca.

En este ejercicio definiremos cómo debe comunicarse el diferencial en cada cosa que hace y dice la empresa, para lograr posicionarlo de manera rápida y contundente. Dado que no todas las compañías tienen los mismos puntos de contacto, identifique aquellos que de acuerdo al tipo de negocio y perfil de su empresa, tienen mayor impacto. Agregue aquellos que considere necesarios.

Punto de partida - Diferencial de la empresa:
     
						

Puntos de contacto:

Trabaje en aquellos que apliquen para la compañía. En el formato simplemente ingrese el nombre de la variable a considerar en cada caso.

El Modelo de Diferenciación
· 


1
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· Fachada
· Recepcionista
· Página web
· Redes Sociales
· Brochure de ventas
· Carros
· Logo
· Testimoniales
· Casos de éxito
· Productos/Servicios
· Perfil fuerza de ventas
· Servicio a cliente
· Visual Merchandising
· Material promocional
· Ejecución gráfica
· Campañas publicitarias


Escriba al frente de cada punto de contacto, cómo se va a manifestar, expresar, transmitir y reflejar el diferencial, para ser coherentes en todos los frentes.
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