: Quién es tu mejor cliente?

Noloimagines: describelo a partir de tus mejores clientes reales, los que vuelven, no
regateany terecomiendan. Cuandolo conoces, todo lo demas se vuelve obvio.

1) ;Quiénes? 2 (;Quénecesita?

Edad, zona, como vive, en qué trabaja. Lo que de verdad busca cuando te compra.

3 ;Quéleduele? ° ¢Por qué te elige?

El problema o miedo que tu le quitas. Tu ventajareal frente alos demas.
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1. ¢Porqué nos elegiste? - 2. ; Qué casi te hace no comprar? - 3. ;A quién nos recomendarias? Con
5respuestasyaves el patron.
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