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TUMEJORCATA

PUEDE NO VENDER.

THE - LISTORY



AGRADAR
NO ES
COMPRAR.

[.a satisfaccion no cuenta
toda la historia de la venta.
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LA COMPRA

ENTRA ANTES
QUE EL
VISITANTE.

Estudio de 2025: 136 personas,
siete regiones australianas.
Las expectativas de compra
fueron una senal relevante

del gasto.

d’Ament, Nayeem y Saliba - 2025



UNA EXPERIENCIA BIEN
VALORADA NO EXPLICA
TODO EL GASTO

En el modelo de 2025, las expectativas de compra tuvieron
mas peso que la calificacion general de la experiencia.

Estudio observacional - Australia + 2025 04 /06
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UNA CATA PARA TODOS.

Pregunta qué vino busca. Ajusta el recorrido Mide compra,
a su interes. recomendacion y regreso.

05/ 06

Propuesta de aplicacion, no intervencion probada.



iDISENAS TU CATA PARA QUE
[FA RECUERDEN O PARA QUE TE ELIJAN?

' Conversemos - @LisGuissellaGutarraM

www.lisguissellagutarra.com 06 / 06


https://www.lisguissellagutarra.com

