
     
éxito de les clientes

 servicio
 excelente

La auten
tic

idad em
piez

a 

co
nsig

o m
ism

e. 
Si a

ma su
 

pro
ducto

 o se
rv

ici
o y aporta

 

es
a pasió

n a su
 tr

abajo, s
u 

en
tu

sia
sm

o y una ge
ner

osid
ad 

de e
sp

íri
tu

 bril
lará

n en
 la

s 

re
lacio

nes
 co

n su
s c

lie
ntes

. 

El a
mor p

or e
l p

ro
ducto

 es
 

un gra
n ge

ner
ador d

e 

public
idad de v

iva voz.

Les
 prim

er
es

 usu
arie

s s
on 

per
so

nas q
ue t

ien
en

 un 

pro
blem

a, lo
 sa

ben
, e

stá
n 

disp
ues

tes
 a pagar p

or 

una so
lució

n, y
 ya es

tá
n 

ex
per

im
en

ta
ndo co

n so
lucio

nes
 

alte
rn

ativ
as. 

La apues
ta

 aquí e
s 

que s
i s

u pro
ducto

 o se
rv

ici
o se

 

ajusta
 a es

ta
 nec

es
idad, h

abrá
 

en
co

ntra
do a unes

 cl
ien

tes
 

lea
les

 y en
tu

sia
sta

s.

¿Cómo lo
gró

 su
 pro

ducto
 

o se
rv

ici
o m

ejo
ra

r l
a 

vida de u
ne c

lie
nte 

de a
lguna 

maner
a? Cuen

te 
es

a hist
oria

, 

o m
ejo

r a
ún, d

igale 
a le

 cl
ien

te 

que c
uen

te 
su

 pro
pia hist

oria
. 

Los d
eta

lle
s c

oncr
eto

s y
 

autén
tic

os d
e c

lie
ntes

 fe
lic

es
 

hace
n que s

u neg
ocio

 co
bre

 

vida para
 per

so
nas q

ue a
ún no 

han te
nido es

a ex
per

ien
cia

.

El d
ar u

n se
rv

ici
o 

ex
ce

len
te 

es
 el

 ca
mino m

ás 

efe
cti

vo para
 te

ner
 re

lacio
nes

 

ex
ce

len
tes

 co
n le

s c
lie

ntes
. 

Consid
er

e e
l m

antra
 de l

os 3
 

paso
s d

e Z
inge

rm
an para

 un 

se
rv

ici
o ex

ce
len

te:

1. A
ver

igüe q
ué b

usc
a le

 

cli
en

te.

2. C
onsíg

alo o hágalo por e
lle

s.

3. H
aga un es

fu
er

zo
 adici

onal. p
ub

lic
itarios  de viva voz  generador

es

les prim
eres usuaries

amE Su producto



                                              LU
GAR                            PRODUCTO O

 SE
RV

IC
IO

TRABAJADORES                   CLIEN
TES

PERSONAL

TRANSPARENTE
MERCADOTECNIA

AUTÉNTIC
A

RESONANCIA

Aún en
 

nues
tro

 m
undo 

cib
er

néti
co

, to
da 

em
pre

sa
 es

 

loca
l. E

l 

co
ntex

to

 es
 to

do.

VALOR

Pro
blem

a: R
es

uelt
o

Des
eo

: C
umplid

o

CALID
AD

¿De q
ué 

maner
a es

 

nues
tro

 pro
ducto

 

o se
rv

ici
o el

 

prim
er

o, e
l m

ejo
r  

o el
 óptim

o?

SERVIC
IO

Todo lo
 que 

hace
mos p

ara
 

que l
a co

mpra
 

se
a m

ás f
ácil

 y 

en
ca

nta
dora

.

¿D
ónd

e P
ued

o E
nco

ntr
ar 

a l
es 

Pri
mere

s U
sua

rie
s?

1.H
aga

 un
a ll

uvi
a d

e id
eas

 so
bre

 las
 ac

cio
nes

 qu
e la

 ge
nte

 pu
ede

 eje
rce

r p
ara

   

   r
eso

lve
r u

n p
rob

lem
a.

2. 
Con

sid
era

: ¿D
ónd

e p
odr

ían
 eje

rce
r e

sta
s a

cci
one

s?

Sei
s R

egl
as 

par
a l

as 
Entr

evi
sta

s c
on 

les
 Pr

im
ere

s U
sua

rie
s

1. 
No p

rop
ong

a n
i h

abl
e d

e s
u i

dea
 o s

olu
ció

n. 
. 

2. 
Escu

che
 más,

 ha
ble

 meno
s.

3. 
Haga

 pr
egu

nta
s a

bie
rta

s.

4. 
Su

s p
reg

un
tas

 de
ben

 tr
ata

r d
e in

val
ida

r s
us 

hip
óte

sis
 so

bre
 su

 pr
oye

cto
.

5. 
Las

 en
tre

vis
tas

 de
ben

 se
r c

ara
 a c

ara
.

6. 
No e

ntr
evi

ste
 a a

migu
es 

o f
am

ilia
res

.

Esquema de la Historia de Éxito de le Cliente

1. Resuma la historia de su cliente en 1 o 2 párrafos. 

2. ¿Qué hacía su cliente antes de empezar a trabajar con elle? ¿Cuáles eran algunas de 

sus tácticas anteriores para lograr un objetivo en particular?

3. Resuma el problema o desafio que su cliente esté enfrentando.

4. ¿Cómo ayudó su producto o servicio a resolver el problema? Incluya detalles.

5. ¿Cuáles fueron los resultados de usar su producto? Aquí es útil una ilustración de

cómo se ven los resultados (una tabla, un gráfico, una foto).

¿Acaba de empezar y aún no tienes clientes? No se preocupe.

Utilice este ejercicio para proyectar su cooperativa hacia un futuro operacional.

La R
ued

a de M
er

ca
dotec

nia A
utén

tic
a

Una her
ra

mien
ta

 se
ncil

la para
 cu

es
tio

nar c
ómo lo

s 

ele
men

tos c
lav

e d
e s

u co
oper

ativ
a (t

ra
bajadore

s, 

cli
en

tes
, p

ro
ducto

 o se
rv

ici
o, y

 lu
gar o

 co
munidad) 

re
sp

onden
 a lo

 que l
e i

mporta
 a la

 ge
nte 

(c
alid

ad, 

valor, s
er

vici
o y re

so
nancia

). 
Éch

ele
 un ojo.

Paso 6 

Cómo Crear una Cooperativa 

de Trabajadores

 por L.A. Co-op Lab

para más información, visite

 

academy.lacooplab.com


