Perqueemcompraranami?

La propostadevalorserveix perexplicarde maneraclarai
directaper queunclienthauriad’escollir elteu producte oserveii

noeldelacompetencia.Lespreguntesclausodn:

Que ofereixes? Aqui? Coneixelteuclienti Perqueet
compraranalanostraempresaquinesavantatgestenim
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Necessitat quesatisfer:Identificaelproblemaodesig principal
delclienti proposa lasolucid.
Caracteristiquestecniques:Explicalesfuncionso
especificacions que defineixen el producte o servei.

Beneficis: Mostrade quinamaneraaquestes caracteristiques

millorenlavidaoexperienciadelclient. o —

A qui? Coneix elteuclient

El nostreclient, el public objectiu: Sonles personesaquivolem
arribarde maneraproactivaiprioritaria.Ensinteressasaber que
pensen,que necessiten, que elsfardsentir satisfets, quines
informacionstenen, quins coneixements posseeixen,quines
experiencieshanviscut, quines motivacionstenen,queelsdiula
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competenciai,sobretot, escoltar-losiobservar-los.

3)Iperqueetcompraranalameva
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Avantatgesrespectealacompeténcia: Destacaqueetfa
diferentomillor quelesalternativesdelmercat.

Recomanacions

Aquest missatge aportavalor, parladelclientitransmet
confianca.Es aixd elquediferenciaunaempresadelaresta.
Lapropostadevalorhadeser:curta,clara,objectivai

transparent.
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