experence b i e

La segunda parte es sobre lo que haces

1. :Qué haces?

Describe el producto o servicio que ofreces

2. ;Qué haces realmente?

¢Cuales necesidades estas cubriendo con lo que haces?
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3. (_Por qué tus clientes deberian comprarte a ti sobre la competencia?

LU cag — -

¢Cuales son los beneficios de comprarte a ti?

4. ;Cuales valores/caracteristicas de tu personalidad son parte de tu marca?

5. Bragging rights

¢Qué has logrado hasta ahora que te hace especial?
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Competencia Fortaleza Necesidades cubiertas Como te comparas
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6. ;Cual es tu Ventaja Competitiva?

¢En cuales areas eres mas fuerte que tu competencia?

definiendo I

declanacion de posicimamionts

wa [mercado objetivo]. [la marca] <k [ventaja competitiva]

& [marco de referencia]wqe [propuesta unica de valor]

7. Escribe tu Declaraciéon de Posicionamiento
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