(1) [Esim] o) e :
lelis) = NECESITAMOS UN PLAN TOTALMENTE ENFOCADO EN NUESTRO OBJETIVO, e = UN ATAQUE POR EL FLANCO SE BASA EN UNA SEGMENTACION DE CLIENTE,
CAPAZ DE REPRESENTAR LA ESTRATEGIA A SEGUR PARA PODER VENCER : DE LOCALIZACION 0 EN LA INNOVACION

PLAN DIFERENCIAL. DISENA UNA PROPUESTA ALTERNATIVA
MAXIMIZANDO EL USO DE TUS PODERES Y ALIANZAS

EMOCION ES AQUELLO QUE NOS PREPARA PARA REACCIONAR ANTE UN HECHO,
A TRAVES DE CAMBIOS EN NUESTRO CUERPO Y MENTE

s =
2 [=l E PLAN MEMORABLE. HAZ QUE TUS CLIENTES TE RECUERDEN,
PERO DE MANERA ALINEADA CON SUS NECESIDADES

S

EL LOOP DE LO MEMORABLE: ACCION - EMOCION - SENTIMIENTO - DESE
Y VUELTA A EMPEZAR

PLAN DE VALOR. CONSTRUYE UNA PROPUESTA VIABLE Y
SOETENELE EN EL “TIEMPO

SER MEMORABLES Y MAXIMIZAR NUESTRAS OPORTUNIDADES DE VENTA O
i EXITO, TIENEN COMO PUNTO EN COMUN EMOCIONES Y NECESIDADES

VILLANO ES TODO AQUEL 0 AQUELLO QUE A TRAVES DEL RETO
TE PERMITE OBTENER INFORMACION CON LA QUE DISENAR TU PROPUESTA

DISPARADORES EMOCIONALES DE SATISFACCION: ACCIONES, QUE A TRAVES DE
LAS EMOCIONES, SATISFACEN NECESIDADES REALES DE TUS CLIEENTES

B =
s [=l E NO HACER NADA Y SOPORTAR EL GOLPE ES EL CAMINO
PARA MANTENER TU FOCO Y EVITAR PELEAS INNECESARIAS

DISPARADORES EMOCIONALES DE DESEQUILIBRIO: ACCIONES QUE A TRAVES DE
i LAS EMOCIONES, MAXIMIZAN O CREAN NUEVAS NECESIDADES REALES

% &
L) [=l E EN UNA PELEA DE IGUAL A IGUAL, VENCE AQUEL QUE SATISFACE
DE MANERA MAS ADECUADA LAS NECESIDADES DEL CLIENTE

COPIAR A UN VILLANO SIEMPRE DEBE SER PARTE DE DISPARADORES SENSORIALES: SELLAN O RECUPERAN UN RECUERDO A TRAVES

UNA ESTRATEGIA MAYOR EN LA QUE EL OBJETIVO ULTIMO SEA VENCER DE LOS CINCO SENTIDOS Puedes compartir
S las frases mds
b A G R AR e R e v L L R e T ol S R S s S T L e S D e e R R destacadas en
Lq/ E E UCHAR DONDE EL VILLANO NO TE ESPERA, ES LA SOLUCION VITAMINA TU CANVAS INCLUYENDO INNOVADORES Y VISIONARIOS, tus redes sociales,
wﬁ A UNA SITUACION EN LA QUE NOS ENCONTREMOS EN INFERIORIDAD PROBLEMAS 0 BENEFICIOS ESPERADOS, ANALOGIAG Y ANTILOGIAS 5 capturando los
=] : : cddigos QR con tu
AR R e S B AR s SRR 1T T R el M S L e S S R A S TR S e e T RO SR - Rl RaEa e smartphone o
: _ tablet.
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