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_jouan vulnerable es la competencia? ;A quién arrebatare-
mOS clientes?

V Lcuél es el beneficio competitivo?

A. Debe ser un beneficio: resolver un problema del consumi-
dor, mejorar el modo de vida del consumidor.

B. Debe ser un solo beneficio.

C. Debe ser competitivo, «mejor que» el marco competitivo.

D. No debe ser un eslogan ni una frase publicitaria.

E. Debe ser una oracién. “Holiday Inn le ofrece mejores noches

que cualquier otro motel”.

V. ;Coémo lograran las comunicaciones de marketing que el bene-

ficio sea creible para el consumidor?

A. El porqué

B. Respaldo perceptivo

C.Respaldo de comunicaciones




