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Como hago para 
desarrollar mi marca, 
producto o servicio con 
poco presupuesto

Muchas  veces  m i s  c l i en tes ,  m i s  am igos  y  
m i s  soc ios  comerc ia l e s  t i enen  l a  m i sma  
pregunta :  - “Como  hago  para  desar ro l l a r  
m i  marca ,  p roduc to  o  se rv i c i o  con  poco  
p resupues to ”  e s ta  p regunta  se  vue lve  
cada  vez  mas  y  mas  recur ren te ,  b i en  sea  
por  que  l a  economía  l oca l  compromete  
a lgunas  i nvers i ones ,  po rque  tu  ba lance  
de  gananc ias  y  perd idas  no  t i ene  
espac io  para  i nvers ión  en  e l  desar ro l l o  y  
e jecuc ión  de  una  es t ra teg ia  o  porque  
s imp lemente  no  sabes ,  n i  como ,  n i  
cuando ,  n i  cuan to ,  n i  donde  i nver t i r  para  
tu  marca ,  p roduc to  o  se rv i c i o .  

E l  a lgunos  casos  ese  “porque”  es  mucho  
mas  fác i l  y  senc i l l o  de  l o  que  
imag inamos ,  a lgunas  veces  so lo  con  
en tender  de  que  va  tu  p ropues ta  de  
va lo r  como  marca  se  conv ie r te  en  tu  
“ san to  g r ia l ” ,  en  es te  a r t i cu lo  vamos  a  
exp l i ca r te  a lgunas  cosas  bás i cas  que  
hemos  desar ro l l ado  para  a lgunos  
c l i en tes  y  como  nos  ha  func ionado .  

Dé jenme  exp l i ca r l e s  es to  en  de ta l l e… .  
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Entender tu 
posicionamiento 
(Investiga)

Las  marcas ,  p roduc tos  y  se rv i c i o s  
s i empre  neces i tan  e l  desar ro l l o  de  
su  pos i c i onam ien to  de  marca  
(B rand  Pos i t i on ing  S ta tement )  
donde  vas  a  poder  desar ro l l a r  y  
en tender  cua l  e s  tu  ta rge t ,  t u  
p ropues ta  de  va lo r  como  marca ,  a  
qu ien  va  d i r ig ida  tu  p ropues ta  de  
va lo r  e  i nc luso  en tender  a  qu ien  
l e  vas  a  generar  ese  va lo r  
d i fe renc iador ,  e s to  a  pesar  de  
que  muchas  marcas  l o  dan  por  
sen tado  y  l o  cons ideran  “Obv io” ,  
cuando  te  i n t roduces  en  es te  
pequeño  mundo  de l  
pos i c i onam ien to ,  t e  das  cuen ta  a  
qu ien  vas  a  d i r ig i r  y  como  vas  
d i r ig i r  t u  es fuerzos ,  l ogrando  se r  
mucho  mas  e f i c i en te  con  tu  
p resupues to .
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Analiza tu mercado 
(Segmenta)

Muchas  veces  pensamos  en  
comun icar  ( s i n  impor ta r  l a  
p la ta fo rma)  a  toda  una  base  de  
consumo  o  usuar i o s  en  l a  cua l  
p robab lemente  so lo  un  porcen ta je  
muy  ba jo  sea  tu  c l i en te  po tenc ia l ,  
po r  eso  debemos  segmentar  
nues t ro  mercado  y  en tender  
cua les  son  esos  pequeños  mundos  
que  confo rman  m i  ta rge t  y  como  
es tos  se  conec tan  con  tu  
ca tegor ía ,  i nc lu so  como  se  
conec tan  con  tus  compet idores ,  
de  es ta  manera  podremos  
desar ro l l a r  e s t ra teg ias  
d i fe renc iadoras  y  mas  e f i c i en tes  
para  e l  desar ro l l o  de  tu  marca ,  
e s to  te  va  a  ayudar  a  tener  
es t ra teg ias  espec i f i cas  para
l l egar  a  tu  ta rge t  a  t ravés  de  l a  
p la ta fo rma  cor rec ta .  
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Investiga a tu 
competencia 
(Entiende)

Y eso  es  l o  que  hace  tomar  en
ser i o  e l  se r  “Proact ivo” ,  e s  
conocer  a  tu  competenc ia  y  
responder  a  e l l a ,  e s  conocer  a  tu  
comprador  y  en tender  ¿porque?  
¿como?  y  ¿cuando?  compra  o  no  
tu  marca  o  p roduc to .  E s  co locar  
un  “No”  r o tundo  a  l o s  háb i tos  y  
es t ra teg ias  pasados  de  moda  
(es to  es  para  todo  e l  mundo )  o  un  
“NO”  ( en  mayúscu las )  a  esa  idea  
ton ta  de  que  no  se  puede  
compet i r  con  l a s  marcas  me jo r  
pos i c i onadas  (De  a lguna  manera  
e l l o s  a lguna  vez  l o  h i c i e ron ) ,  
def i n i t i vamente  hay  consum idores  
y  usuar i o s  con  neces idades  
espec i f i cas ,  so l o  hay  que  
en tender las .  
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Las decisiones de 
compra se toman cada 
vez mas rápido. 
(Adaptate)

Con  e l  c rec ien te  uso  de  l o s  
te lé fonos  i n te l i gen tes  
(Smar tphones )  y  con  l a  búsqueda  en  
Goog le  (Ver  Goog le  Shopp ing )  de  
marcas ,  p roduc tos  y  t i endas  que  
sa t i s facen  l a s  neces idades  de l  
comprador ,  l o s  consum idores  es tán  
p reparados  para  saber  l o  que  
qu ie ren ,  cuando  l o  qu ie ren  y  cómo  
qu ie ren  consegu i r l o ,  más  ahora  que  
en  e l  pasado .  Como  resu l tado ,  l a s  
marcas  deben  mantenerse  a l  d ía  y
responder  a  l a s  tendenc ias  de  
consumo .  Hac iendo  caso  om i so  a  l a  
ac tua l  rea l i dad  como  e l  comerc io  
móv i l ,  marke t i ng  on l i ne ,  
compradores  l ea les ,  o  no  en tender  y  
no  a l i nearse  con  es to  l e  hará  daño  a  
su  negoc io  …  s i  no  es  ahora ,  con  e l  
t i empo .  Los  consum idores  esperan  
que  l a s  marcas  se  mantengan  a l  d ía  
con  sus  demandas  –  y  eso  no  t i ene  
que  ver  con  que  tan  g rande  o  
pequeño  e res .  

https://www.google.com/shopping?hl=es-419
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Tu propuesta de valor 
no es la única. 
(Evoluciona)

 En  e l  momento  que  c rees  que  
t i enes  l a  me jo r  p ropues ta  de  va lo r  
para  tus  consum idores/c l i en tes ,  
a lgo  nuevo  se  conv ie r te  en  e l  
ú l t imo  gr i t o  de  l a  moda .  Eso  es  
mas  común  de  l o  que  imag inamos ,  
y  se  debe  tener  c la ro  cuando  
qu ie res  compet i r  con  o t ras  marcas  
u  o t ras  p ropues tas  de  va lo r ,  con  
e l  f i n  de  pos i c i onar te .  Po r  eso  
mantenerse  i n fo rmado  de  l o  que  
su  sucede  en  tu  ca tegor ía  o  
mercado  y  observar  de  cerca  
o t ras  i ndus t r i a s  es  c lave  para  e l  
desar ro l l o  de  tu  marca .  

https://www.google.com/shopping?hl=es-419
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el postre
Aceptar  y  en tender  que  se  
neces i ta  desar ro l l a r  una  marca ,  
p roduc to  o  se rv i c i o  puede  
ayudar le  a  evo luc ionar  de  fo rma  
con t i nua ,  como  marca  o  
comerc ian te  y  para  eso  noso t ros  
en  HÄRT  es tamos  d i spues tos  a  
ayudar lo ,  so l o  haga  c l i ck  aqu í      
 (Mento r i ng )  o  esc r ibanos  un  
co r reo  a  i n fo@gabr ie lhar t i ng .com 
y  es ta remos  encantados  de  
ayudar lo  a  desar ro l l a r  su  marca  
p roduc to  o  se rv i c i o .  

https://goo.gl/cKbdqu


sobre el autor

Ingen ie ro  Indus t r i a l ,  e spec ia l i s ta  en  
Shopper  Market ing  y  Market ing  
Es t ratég ico  en focado  en  e l  desar ro l l o  
de  marcas  de  consumo,  se rv i c i o s  y  
p roduc tos  /  negoc ios  emergentes  en  
LATAM.  Invo luc rado  con  e l  mundo  de l  
emprend im ien to  en  Venezue la .   

Co-Fundador  y  D i rec to r  de  
Mercadeo  de  GCI  Grupo  de  
Comun icac iones  i n tegradas .  
CEO y  Fundador  de  HÃRT  Group .   

"MI  PASIÓN ES  MOTIVAR A  OTROS A  
DAR RIENDA SUELTA A  SU  
CREATIVIDAD A  TRAVÉS  DE  UNA 
MEZCLA DE  DESCUBRIMIENTO,  
DIVERSIÓN,  JUEGO,  DAÑO Y  EL  
RIESGO.  UNA VEZ  QUE  COMIENZA,  
CONFÍA EN MÍ ,  ES  ADICTIVO “   

https://www.google.com/shopping?hl=es-419
https://www.google.com/shopping?hl=es-419
https://www.google.com/shopping?hl=es-419
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