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¢Como atraer nuevos clientes y generar
mas ventas exitosas?

Primero tenemos que saber si realmente queremos vender mas, o
estamos en la zona de confort, pues tal vez ni por nuestra mente
pase que tenemos la opcion de ampliar nuestra capacidad de

servicio o mejor aun ofrecer un plus que nos afiance como lideres
en nuestro ramo.

Para esto desarrollamos esta guia rapida que te ayudara a definir
si has proyectado tu negocio o servicio a su maximo potencial.

Asi como cocinar un pastel conlleva un proceso preciso de desde
tener los ingredientes y proporciones correctos y el tiempo de
coccion adecuado tambien es importante darle un toque especial
a nuestro pastel que puede ser una fresa en la punta o una cereza
O uvasy esto lo definimos nosotros quienes lo elaboramos, pero no
hay que dejar de lado las necesidades del cliente por eso en esta
guia te ayudamos a no olvidar la importancia que nuestro cliente
espera de nosotros y que aunque algunos productos o servicios
parezcan tan simples de ofrecer también debemos tomar en
cuenta detalles como el servilismo y la calidad de los ingredientes
con los que elaboramos nuestro producto y esto le dara un plus a
nuestro servicio, mayor confianza y seguridad al cliente no solo
para asegurarlo sino que tambien nos recomiende y esto nos
genere mas trabajo y por supuesto mayores ingresos.



En COMUNICARE creemos que vender un producto o servicio
requiere de todo un proceso y en base a este puede ser tan redi-
tuable o todo lo contrario es decir un proyecto con poca planea-
cion dificilmente genera los mejores resultados y uno bien
planeado puede generar un negocio de magnitudes impresion-
antes, observa este esquema

Esquema Basico de Venta eficiente Nivel PyMES

CNegociante o] Profesionista)

: (Producto o) Servicio) :
Estrategia de venta Grado de urgencia
“Marketing” ubicacion del proveedor

( Cliente ‘
Galidad del produc@

Calidad del producto)
( Opcion 1ﬁ)

Satisfaccion de las expectativas

Toma de Decision

( Opcion 2 ) ( Opcion 3 ) ( Opcion 4 )

K/entajas: N Ventajas: N\ N Ventajas: N\ [ Ventajas: R
Calidad del 98% Calidad del 98% Calidad del 95% Calidad del 90%
Precios competitivos Precios elevados Precios competitivos Precios econémicos
Cupones de descuento Servicio a domicilio Buena atencion al cliente Promociones
Servicio a domicilio Atencion al cliente regular Catalogo de productos Varias sucursales
Buena atencion al cliente Pagina web Faltantes en inventario Inventario desorganizado
Catalogo de productos Varias lineas telefonicas Atencion al cliente mala
\I;?c?msc\:zibales todo el aﬁOJ sefvicio a domicilio
\ J J J

@9% de venta exitoseD C85% de venta exitosa C70% de venta exitosa C75% de venta exitosa)

¢En que opcion estas actualmente?

Por ejemplo:

Colocamos una caja de madera y encima una caja de chicles justo
fuera del metro, es muy simple “pero” scuantas ganancias nos
estaria dejando al dia? ¢Es esto lo que necesitamos?, o quée tal si
mejor decidimos estudiar algunos anos para especializarnos como
cardiologos y obtener un nivel de conocimientos competitivo
ccuanto tendriamos que invertir en los estudios? ;Cuantos
recursos mas tendriamos que generar para montar un consulto-
rio vanguardista? Y finalmente cuanto tiempo mas necesitamos
para ganar la confianza y reputacion con nuestros clientes para
consolidarnos como buenos medicos.

En el mejor de los casos aun debemos garantizar estratégica y
administrativamente la auto-sustentabilidad de nuestro negocio
minimo de 4 a 5 anos segun los estudios de economia para
afianzar la estabilidad de un negocio y aun asi se es vulnerable a
decaer por muchas variantes como falta de actualizacién, dis-
minucion de calidad etc. Y es aqui donde nosotros hemos
enfocado nuestros objetivos, que ayuden a renovary consolidar
la relacion cliente y producto o servicio con estrategias actuales
e innovadoras aplicables a todo negocio.



Nosotros creemos que un proceso de éxito estandar para las
pymes depende en un 807% de la calidad de nuestro producto y
otro 120% de la estrategia de mercadotecnia que utilicemos para
vender 1120 %
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COOPORATIVOS

¢No te cuadra?
Te lo vamos a explicar

Asi puede parecer pero es ahi donde esta la clave muchos negoci-
antes consideran un minimo porcentaje de importancia a su es-
trategia de venta en su servicio o producto es decir un 20 % aproxi-
madamente, pero en realidad en muchos casos de la vida cotidi-
ana encontramos estrategias totalmente desequilibradas con
bajos porcentajes de calidad y altos porcentajes de marketing y no
por eso ineficientes mas por el contrario muy redituables y que su-
peran las expectativas de venta mensual, trimestral y anualmente,
tal es el caso de algunas cadenas de hamburguesas conocidas a
nivel mundial que se han dado cuenta como es el negocio con el
uso de la mercadotecnia. O quien puede asegurarnos que las
hamburguesas de esos lugares son las mejores en sabor y prepa-
racion del mundo o que no se pueda encontrar una hamburguesa
mas nutritiva y accesible en costo o en otro lugar que no sea una
plaza comercial u avenida de transito vehicular fluido.

En fin las estrategias pueden ser modificadas en el camino si asi
el estratega decide dar un giro a su negocio puede hacerlo con
sus riesgos pero para esto ya habra seguido un proceso y
ademas haber adquirido técnicas de marketing en su camino
para asi dar pasos mas estratégicos y acertados. Para este en-
tonces ya estas en el juego de la mercadotecnia,



Si estas interesado en desarrollar estos conocimien-
tos de forma practica y siempre con un Asesor que te
brinde seguridad para dar el paso de

“Negociante™ a "Estratega de Ventas™

Aqui te presentamos las principales herramientas usadas por empre-

sas de nivel nacional e internacional y que tu puedes aprovechary

comenzar a aplicarlas en tu sistema actual de negocios.

PRINCIPALES HERRAMIENTAS DE MARKETING

Fundamentales y de Definicion de objetivos
v~ Manual de Imagen corporativa mision y vision
v Estudio de mercado y analisis FODA
v Tarjetas de presentacion, membretadas, cata-

Presencia Digital
« Pagina web
« Envios masivos de mailing a base de datos de
clientes
v frecuentes o globales

Explotacion y Amplitud de Servicio
 Tienda en linea, E-comerce
v Servicios a domicilio
V" Aplicaciones moviles

Actividades ordinarias

v Plan de marketing

v Campanas de marketing

« Desarrollo de material publicitario (volantes,
tripticos, baners, diseno de artes para Presencia
en Medios de comunicacion locales y masivos)

V Articulos promocionales

 Renovacion constante de la imagen en centro
de atencion al cliente (fachada, lonas decoracion,
mobiliario etc)

v hold promotional

v Promo-demostraciones

V" Activaciones BTL

Exploracion actualizacion y evaluacion para desarrollo competitivo

v Congresos, expos,
« Capacitaciones
« Mistery shoper

;Cuantas conoces?

0 ;Cuales usas?

;Cuales quisieras usar?

;Qué tan efectivas serian para tu rubro?

;Que le hace falta a tu negocio?

En COMUNICARE queremos que crezcas y dominamos las her-

ramientas que te ayudaran a lograrlo, no lo olvides somos profe-

sionales y haremos que te distingas de la competencia, el cliente

te va a preferiry vas a vender mas.

Contactanos y te enviaremos a un Coach Oficial sin costo alguno

que ayudara en el proceso de evolucion de tu producto o servi-

ClO.

Solicita tu ejemplar Gratuito Ahoral!!
WhatsApp (55)6576-8187



