
Jornada
Tres imprescindibles para el éxito internacional: producto, marca y 
comercialización

ETAPA 2

Cómo convertir tu marca en un 
elemento de venta



fran@sinaiamarketing.es

www.franciscotorreblanca.es

www.sinaiamarketing.es



www.franciscotorreblanca.es



¿POR QUÉ A LA MARCA 

NO SE LE PRESTA 

ATENCIÓN?



PROBLEMA
Los PRODUCTOS se pueden tocar y sentir

Las VENTAS se pueden medir y valorar

Pero las MARCAS son intangibles



COMERCIO 

LOCAL

EMPRESA QUE 

PODRÍA SER 

EXPORT

ALGUNOS CASOS REALES

EMPRESA NO 

EXPORT



Comercio local… da igual!



Comercio local… da igual!



Comercio local… da igual!



Comercio local… da igual!



Empresa no export



Empresa que podría ser export, pero…



Empresa que podría ser export, interesante…



CUIDADO CON EL 

CONTEXTO
SOCIAL Y CULTURAL



EJEMPLO



EJEMPLO



EJEMPLO



EJEMPLO



MARKETINGMARKETINGMARKETING

LA MARCA ES EL ACTIVO MAS IMPORTANTE



2 - NAMING - SLOGAN
IDENTIDAD VERBAL

1 - VENTAJA COMPETITIVA 
PROMESA DE MARCA: ¿POR QUÉ SOMOS BUENOS?

4 ASPECTOS FUNDAMENTALES

4 - DISEÑO
IDENTIDAD VISUAL

3 - REGISTRO DE MARCA 
IMPORTANCIA VITAL



1. VENTAJA COMPETITIVA

2. NOMBRE – SLOGAN

NAMING

SLOGAN



Calzado para experiencias exquisitas







REGISTRO DE MARCA



REGISTRO DE MARCA



REGISTRO DE MARCA



REGISTRO DE MARCA



DISEÑO (VARIANTES)



DISEÑO (COMPLEJIDAD EN DIFERENCIACIÓN)



DISEÑO (TENDENCIA: ECODISEÑO)



DISEÑO (TENDENCIA: ECODISEÑO)



DISEÑO (TENDENCIA: MARCA MUTANTE)



DISEÑO (TENDENCIA: MARCA DINÁMICA)



DISEÑO (TENDENCIA: MARCA PERSONALIZABLE)



CASO PRÁCTICO



ESTUDIO DE MERCADO: 
70 DENOMINACIONES DE ORIGEN DEL VINO EN ESPAÑA

CASO PRÁCTICO



INFLUENCIA

HISTORIA

TIERRA

CLIMA

VARIEDADES

TRAD/TEC

CASO PRÁCTICO



CASO PRÁCTICO



CASO PRÁCTICO





CASO PRÁCTICO





CASO PRÁCTICO



INTERNACIONALIZACIÓN


