d singular ayudara a definir mejg,

. ersonalidd iti
A. (Qué Pa diferenCia”O del marco competitivo? | pro.

ducto Y
lo del mensaje que deseamos t
r o
ansmitjy al

Cuél es el meol

Vil A ¢ .
consumudor?

' ue reali .
B. z,Qué accion querem.os g’ . lice el consumigr ¢
resultado dela comunicacion? g

—; Probar el producto’? '
—Solicitar mas informacion?
—;Usar el producto con mayor frecuencia?

—;Otras?

VIIl. Efecto perceptivo
icacién tiene éxito, dentro de (meSeS/aﬁOS) |
g

percibira el producto como
| de la competencia. | "

A. Si la comun
consumidor
comparacion con €

contacto con el consumidor

IX. Puntos de
A. Para llegar méas efectivamente al consumidor con un mensa
je creible y persuasivo, sS€ han de tener en cuenta los sk

guientes puntos de contacto. ¢Por qué?

X. Investigaciones futuras

A. Enumere los tipos de investigacion necesarios en el fulll®

\_ Paraafinar laestrateg icacic :
a de comunicacion. ¢Por q‘ufz____/




