B u E N 0 Como diferenciarse para
) dejar de competir por precio

BONITO Y Cuando un cliente no percibe diferencia, decidird por precio. Sin embargo,

esto no significa que no tenga diferenciales, sino que probablemente no los
estd comunicando efectivamente. Explique de manera especifica, por qué un
cliente deberia comprarle a usted en lugar de su competencia.

Tipo de cliente: Defina el tipo de cliente para el cual construira los diferenciales.

Producto: Defina sobre qué producto o linea va a trabajar los diferenciales.

Diferencial: ; Por qué deberia comprarle a usted en lugar de otra opcion?
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