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Qué evitar L /<
N\ (INo estar preparado para la experiencia del cliente
; (JNo tener el link, o no dar fechas evitemos confundir al cliente /

(JEvitar presentar demasiadas opciones a la vez

JEvitar asumir que el cliente sabe los detalles

JEvitar protocolos muy complicados
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JEvitar bombardear a tu cliente
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(Disena tu estrategia

(dBalancea los canales en los que vas a compartir tu oferta
(dCalienta motores primer

(JHaz una oferta irresistible

JAplica los disparadores de conducta de manera consciente
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