
HERRAMIENTA DE TRABAJO

Ficha de cliente ideal
Elegí una oferta concreta. Separá lo observado de tus suposiciones y revisá la ficha después de conversar
con posibles clientes.

01  Oferta y situación
¿Qué ofrecés? ¿A quién puede servirle y en qué momento?

02  Problema y resultado esperado
¿Qué ocurre hoy? ¿Qué resultado necesita lograr el cliente?

03  Roles y decisión
¿Quién usa, influye y autoriza? ¿Qué falta confirmar?

04  Condiciones y límites
¿Qué necesita para aprovechar la oferta? ¿Qué queda fuera del alcance?

05  Evidencia y alternativas
¿Qué casos respaldan el perfil? ¿Cómo resuelve hoy el problema?

06  Hipótesis por contrastar
¿Qué suponés? ¿Qué pregunta o registro podría confirmarlo o contradecirlo?

07  Próxima revisión
Responsable: __________ Fecha: _________ ¿Qué evidencia van a revisar?

Una ficha útil define situación, encaje y evidencia. No garantiza una venta.
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