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Antesde S
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Puedes tener un gran producto, un excelente servicio y una buena oferta. Pero si |la
persona no confia en la marca que esta detras, tomar la decision sera mucho mas dificil.
La confianza convierte una promesa en una posibilidad creible.
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La confianza reduce el
- Muchas veces elegimos la gue nos hace sentir
”9390 Mas seguros. Imagina dos marcas que ofrecen

No siempre elegimos la mejor opcion. practicamente lo mismo.

a N
Marca A Madrca B
v Entiendes rapidamente qué ofrece. — Su comunicacion genera dudas.
v/ Mantiene una imagen profesional y coherente. — Cada publicacidon parece de una marca diferente.
v/ Explica claramente como funciona. — Hay poca informacion.
v/ Muestra clientes, experiencias o resultados reales. — Todo son promesas, pero casi ninguna evidencia.
v/ Sabes qué esperar después de comprar. ; — No sabes muy bien qué ocurrira después de
pagar.
N —
A cual elegirias?
Probablemente a la primera. _ Cada senal de confianza responde
NO necesariamente porgue tenga silenciosamente a una pregunta del
un producto mejor. o cliente: "; Puedo sentirme seguro
Hizo que elegirla pareciera menos eligiendo esta marca?"

arriesgado.



LC]S 5 Seﬁqle.s de und La confianza no aparece. Se
marca confiable construye

0] 02 03 04 05

Claridad — Coherencia — Te Evidencia — Humanidad — Sé Cumplimiento —
Entiendo. reconozco. Puedo quién esta detrds. | Hiciste lo que
Sé qué haces, qué Tu identidad, lenguaje Comproborlo. Hay personas, criterio, prometISte
ofreces, para quién esy y experiencia parecen Resultados, valoresy una voz La experiencia real
qué puedo esperar. pertenecer siempre a testimonios, clientes, reconocible detras de coincide con la
la misma marca. procesos y la marca. expectativa que cred tu

demostraciones comunicacion.
respaldan lo que dices.

Cuando estas senales se repiten, dejan de ser pequenos
detalles. Se convierten en reputacion.




No digas ‘confia en mi'. Da razones para hacerlo.

Tenemo; exce.llente calidad. Mostrar materla.les, procesosy e ;En pocos segundos se entiende lo que
Es una afirmacion. resultados es evidencia.
ofrezco?
"Nuestros clientes nos aman." Mostrar experiencias y opiniones e ;Mi marca se reconoce facilmente?
Es una afirmacion. reales es evidencia.

e ;Estoy mostrando evidencia o
. ' ?
Demostrar conocimiento, solamente haciendo promesas”
experiencia y resultados construye e ;Hay razones suficientes para confiar?
ri : : :
llgeiere e ;La experiencia que entrego cumple lo
gque comunico?

"Somos expertos." Es una
afirmacion.

Ahora mira tu propia marca. Preguntate:

o

La confianza no se pide. Se disena. Se
demuestra. Se cumple.

ACADEMIA KAVA

Cada interaccidon suma —o resta— confianza.
KAVA te ayuda a construir una comunicacion
coherente. Tu marca se encarga de convertir esa
promesa en una experiencia real.
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