ANALISIS DEL
MERCADO
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DIFERENCIADOR
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PUBLICIDAD

SE QUEJARIAN SI NO LOGRAN
VENDER UNA PEINILLA EN UN
PUEBLO DE CALVOS ??




DEBEMOS ANALIZAR NUESTRO MERCADO Y SU
TEMPORALIDAD

Bikini
Ultimos 5 anos Todas las categorias ¥ Busqueda web ¥

nterés a lo largo del tiempo @ y O <L

PARA NO VENDER EN TIEMPOS NO ADECUADOS



/(4{’; UNA VEZ QUE

ENTENDEMOS NUESTRO
MERCADO PODEMOS
ACTUAR SOBRE EL




SINOHAY EMOCIONES

NO HA Y VEN TAS
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PUNTOS DE
DOLOR

SON LOS SENTIMIENTOS
QUE HACEN QUELA

GENTE TOME UNA
ACCION DE COMPRA O NO




SE VENDE SOLUCIONES
NO PRODUCTOS

COMODOS PARA
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CHAT GPT

ESCRIBIR EN CHAT GPT:
“Eres un copy profesional persuasivo,

dime los puntos de dolor de un cliente
A o

Identifiquen los puntos de
dolor



UNA VEZ QUE ENTENDEMOS
LOS PUNTOS DE DOLOR
DEBEMOS DESCRIBIR A
NUESTROS CLIENTES
POTENCIALES
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CLIENTES
POTENCIALES

Escribir como seria el o la
cliente IDEAL de mi producto o

servicio en primera persona. i :
I i 1 t |




