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Todo el mundo quiere los trucos bonitos para mejorar su empresa, sentarse en su sillén echarse
para atras y que las ventas suban como la espuma. Todo el mundo quiere los trucos bonitos e

introducciones cortas.

Aqui lo segundo se va a cumplir, esta introduccién es breve, apenas de un par de paginas y en
cuanto a los trucos bonitos... este material, y los del resto de componentes de este producto, lo
gue contienen es sabiduria fundamental de negocio aplicada en la practica. Asi que los trucos
bonitos no s€, eso segln cada cual, pero seguro que si especifica la respuesta mas clara que se

ha podido dar por experiencia real a la pregunta:
¢Como consigo mas clientes?

Esa es la cuestion mas repetida en la mente de todo emprendedor, de todo aquel que tiene un
pequefio negocio. Y la intencidon de estas paginas es mostrar la manera mas sencilla, practica y

efectiva posible para ello.

¢Qué es lo que hace que algunas empresas tenga un flujo de clientes constante y otras luchen
por sobrevivir? ¢Qué caracteristicas retnen las empresas con clientes? ¢Qué pasos dan? ¢En

qué orden? ¢ En qué se centran? ¢ Qué tacticas funcionan?

Lo que se detalla aqui es la experiencia real de afios viendo pequefios y medianos
emprendedores, trabajando con ellos en el ambito de la asesoria, pero sobre todo es fruto la
experiencia real de ser uno de ellos y ver cada dia qué funciona (y qué no) a la hora de conseguir
clientes (qué diferencia hay entre decir lo que hay que hacer con la iniciativa de otro y vivirlo cada
dia...).

En esta versién se ha querido insistir mas en la practica y en los ejemplos y se ha querido hacer
de primera mano, por eso los casos de estudio se refieren a la propia Recursos Para Pymes, una
pequenfa iniciativa personal nacida desde cero y que ha tenido que actuar para conseguir clientes
desde la “casilla uno” del tablero de juego, en un sector no especialmente facil, sin usar atajos ni

nada fuera del alcance de cualquier otro pequefio emprendedor. Recursos Para Pymes es
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rentable desde el primer mes y ha conseguido casi mil clientes en apenas un afio con bastantes
mas de mil pedidos gestionados a través de la tienda online (y otros en otras webs). No ha sido
facil, no ha funcionado todo y se han cometido errores de bulto, eso también es cierto, negarlo es
una tonteria y de hecho una politica personal es siempre alejarme de quienes tienen la “verdad

Unica” o todo “les sale bien”.

Aqui estd lo que se considera que ha contribuido de verdad a conseguir esos clientes y se

muestra tal cual para que sirva a otros emprendedores.

Pienso (porque lo he vivido en primera persona) que cualquier pequefio empresario con iniciativa
y ganas puede sacar mucho valor y resultados si trabaja este material (porque hay que trabajarlo)
leer y conocer no sirve de nada si luego no se aplica y se adapta, ademas de que los remedios

magicos solo existen donde deben, en los cuentos.

Siendo fiel a la filosofia (y las estrategias) de Recursos Para Pymes no tiene por qué creer lo que
se dice aqui, puede comprobarlo tranquilamente de primera mano porque este material tiene una
garantia plena de 60 dias, y si considerara que la informacion y herramientas no le aportan a
usted y su empresa un conocimiento y un valor muchisimas veces superior a su precio, no tiene

mas que contactar y comentarlo, se le devuelve el importe sin preguntas y sin compromiso.

Solo dos cosas antes de empezar, una es que las empresas con clientes son negocios a los que
les importa de verdad servir lo mejor posible a quienes confian en ellos y que se esfuerzan en dar
mas valor que nadie. No he visto que sea de otra manera en todos estos afios y es eso lo que
se quiere transmitir aqui en esencia, al fin y al cabo ese es el “truco bonito”, la otra cosa es
simplemente una pequefia aclaracion, que cuando en este material se habla de producto se

refiere indistintamente a un producto o un servicio.

Vamos a ello y vamos de lleno.
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"Algunas empresas han optado por recortar costes, y puede que eso sea lo adecuado para ellas. Nosotros
elegimos un camino diferente. Pensamos que mientras pongamos grandes productos frente a los clientes,
éstos abriran la cartera”.

Steve Jobs, fundador de Apple Computers.

El objetivo principal de este material es proporcionar las estrategias que se han comprobado por
experiencia mas efectivas para conseguir clientes en una pequefia y mediana empresa. Y no solo
eso, sino que lo que se muestre aqui sea algo que se pueda utilizar en la practica y no requiera

meses de puesta en marcha.

La manera logica de comenzar es detallando los pasos concretos de la estrategia que vamos a
ver para tener una vision general, pero no va a ser asi. Antes de eso vamos a ir directamente a
algo que se pueda aplicar ya para mejorar los resultados y que esta relacionado con la

esencia de todo este material.

Si esta leyendo estas paginas lo usted realmente desea es conocer ya qué es lo mas efectivo que
puede hacer si quiere conseguir mas clientes cuanto antes, asi que por ahi vamos a empezar, por

revelar cual es el elemento principal en una pyme para conseguir clientes.

También es cierto que probablemente un porcentaje de los que han adquirido este producto ni
siquiera lleguen a terminar de leerlo, (ni mucho menos de aplicarlo). Es algo que se ha visto por
experiencia, asi que por eso también se empieza por ahi, de ese modo aunque uno no termine
este material siempre podra saber lo que es practicamente infalible a la hora de conseguir mas

clientes y es actuar sobre la respuesta a estas preguntas:

¢ Cual es el principal motivo por el que un posible cliente no nos elige? ¢Que es lo que le

mueve a elegirnos por encima de todo?
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Actuar sobre este elemento es una de las cosas que mas efecto va a tener en cuanto a conseguir
clientes. Podemos aprender muchas estrategias, podemos intentar estar al tanto de la dltima
“moda” que dicen por ahi que nos va a traer negocio, pero la realidad desde el dia que nacio la

primera empresa y hasta que desaparezca la Ultima es esta:

Si un posible cliente no nos compra es, basicamente, porque nuestra oferta no es lo

suficientemente atractiva.

Podemos echarle la culpa a la coyuntura, a la crisis, a la competencia, a la administraciéon que nos
ahoga con impedimentos o a los propios clientes, pero la realidad es que si tenemos una
mentalidad abierta y sincera, (es decir dispuesta a mejorar las cosas de verdad, aunque implique
tocar temas sensibles) es que si un cliente nos ve, le informamos y no hos compra es porque

nuestra oferta no le ha resultado lo suficientemente atrayente.

Lo que ha visto en nuestra empresa no le ha hecho pensar “iSi! Esto es lo que verdaderamente
quiero”, de modo que si el cliente tiene una verdadera intencion de comprar se acabara

decidiendo por otra opcidn de la competencia que si le parecera mas apetecible.

En definitiva esa otra opcién habra conseguido al cliente porque lo que le ofrece ha resultado

mas atractivo para él.

Lo que nosotros hemos puesto delante suyo puede haberle gustado mas o menos, incluso puede
haber pensado que es bonito 0 que es envidiable lo que hacemos en nuestra empresa, pero la

cuestion final es que la oferta no le ha convencido lo suficiente y por eso acaba eligiendo a otro.
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Por el momento la cuestién principal a tener en cuenta en una pequefia y mediana iniciativa

empresarial es esta:

El elemento mas determinante a la hora de conseguir clientes es la oferta.

Leamos ese recuadro otra vez, cinco si hace falta, porque si tenemos que tener en cuenta una

sola cosa de este material que sea esta.

En nuestra oferta esta la verdadera medida de si vamos a conseguir clientes o ho. En
muchos seminarios de ventas y Marketing se insiste en que la gente compra a alguien a quien
conoce, en quien confia, que le gusta... y no se puede negar que es cierto, son elementos
importantes y se veran a su debido tiempo, pero por encima de todo compramos una oferta que

sea destacable y con la que nos parezca que estamos haciendo un excelente negocio.

Es cierto que yo compro a quien conozco y me gusta pero si mi dentista me destroza las muelas
por muy simpatico que sea no volveré. Si mi tintoreria me hace exactamente lo mismo por el doble
de precio que otra, acabaré eligiendo la otra (por mucho que conozca al duefio de la primera) y si
mi asesor no para de equivocarse con mis impuestos, o hay otro que me puede ahorrar
legalmente mas, terminaré cambiando por mucho que el primero se preocupe por mi, me llame y

me caiga realmente bien.

Para que esté claro desde el principio, nuestra oferta se compone de:

- El producto o servicio que ofrecemos.
- El precio al que lo ofrecemos.
+ Coémo lo ofrecemos (es decir como hacemos llegar al cliente nuestro producto o servicio,

incluyendo su forma o formato, sea éste fisico o no).
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Ese conjunto es nuestra oferta y en una pyme es el elemento mas basico que influye en nuestra
capacidad de conseguir clientes. En ultima instancia, tener una buena oferta determinara si

realmente vamos a tener una buena capacidad de obtencién de clientes.

Cuando un negocio arrastra constantemente problemas para conseguir clientes y cada dia es una
eterna lucha por arafiar una venta entonces el primer paso a dar es examinar con espiritu critico

nuestra oferta, porque muy posiblemente:

® Estéa siendo facilmente superada por la competencia o bien

® No despierta suficiente interés real entre aquellos a los que intentamos conseguir como

clientes.

Tras afios de trabajar con empresas y ver la evolucion de muchos pequefios negocios la mayoria
de los que no suelen tener una marcha muy envidiable a la hora de conseguir clientes es porque
tienen un problema fundamental de oferta, si no se soluciona esto siempre van a caminar

cojeando, siempre van a tener problemas e inconvenientes.

Sin embargo aquellos que no suelen tener excesivos inconvenientes, que no les cuesta mucho
obtener clientes y se ven menos afectados por las crisis y los malos tiempos es porque, casi
siempre, su iniciativa se sustenta sobre la sélida base de una oferta irresistible, sobre algo
gue proporciona tanto valor y es tan destacable que aunque los clientes no tengan mucho dinero

disponible ahorraran o haran un hueco especial para acudir a comprarlo.

Una oferta destacable es lo que encontramos en la esencia de practicamente todas las empresas

con clientes.

Este mundo no es de absolutos, no hay blancos o negros puros, por eso vamos a matizar esto
mas adelante, porque puede que nuestra oferta no sea la culpable todas las veces, (podemos

tener el problema principal en otros terrenos) pero si suele ser la sospechosa mas habitual y lo
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primero que deberiamos mirar.

Si nos ponemos a pensar en términos practicos enseguida surge la principal aplicacién de todo

esto:

Cuando precisemos mas clientes la primera estrategia a considerar es siempre mejorar

mas nuestra oferta, el qué ofrecemos, a qué precio y como.

Cualquier mejora o variaciébn que hagamos sobre los elementos de nuestra oferta repercutira
directamente sobre los clientes que obtengamos. Pensemos en esto, con el mismo esfuerzo de
Marketing y promocién que hacemos ahora obtendremos mas resultados si exponemos una oferta
mejor. Podemos sacar mas rendimiento a todos nuestros esfuerzos por conseguir clientes si

somos capaces de presentarnos ante alguien con una oferta que supere a la anterior.

Hay dos maneras basicas de mejorar nuestra oferta, mejorarla de manera efectiva y “mejorarla” de
manera que no le importa al cliente (algo en lo que se cae mas a menudo de lo que parece) por
€S0 vamos a centrarnos en afrontar el tema como mejor se ha visto que ha funcionado en la

practica.

Cuando profundicemos mas en el material podremos ver que algunos de los elementos que se
nombran en esta estrategia de mejora de la oferta se ven a fondo mas adelante, es normal porque
si estamos comentando como aplicar la manera mas factible de conseguir clientes es l6gico que
eso recoja de una manera u otra los principales elementos que iremos viendo a lo largo de este

material.
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Para mejorar nuestra oferta de la manera mas correcta tendremos que dar mas valor a lo

que ofrecemos en un aspecto que sea relevante para el cliente.

Es muy importante la relevancia para el cliente. Si ofrecemos mas de algo que no le importa en
absoluto al comprador eso no es una mejora real y los efectos sobre el aumento de clientes sera
nulo. (Veremos un caso de estudio al respecto, a veces comprobar lo que no ha funcionado suele

ser mas ilustrativo que los casos de éxito).

Un ejemplo de mejora poco efectiva de la oferta es comenzar a afiadir regalos cuyo valor es
francamente nulo, lo cual es una practica habitual en algunas empresas. Ofrecer un obsequio es
una de las maneras de hacer que la percepcidén de nuestra oferta sea mucho mas positiva de cara
al cliente, pero hay empresas, especialmente de venta directa y agresiva, que son expertas en
hacer la oferta “irresistible” a base de ofrecer regalos y regalos que cuando caen en manos del

cliente son de bastante poca calidad y utilidad.

Tras esa primera sensacion del cliente de que realmente parece que se le esta ofreciendo algo
realmente maravilloso debido a la saturacion de obsequios, luego viene el darse cuenta de que
realmente las cosas no relucian por su valor o que, en el fondo, sélo tiene un montén de cosas

que apenas los usara nunca y sélo acaban cogiendo polvo.

La percepcién que van a tener de nosotros si usamos esas tacticas de “mejora” de la oferta puede
guedar incluso dafiada para posibles ventas posteriores o0 si tenemos la intencion de mantener
una relacién duradera (que es algo a lo que debemos aspirar si queremos tener una empresa

rentable, algo que también veremos).
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La base para una oferta irresistible y unos clientes duraderos se basa en mejorar el ntcleo
de lo que realmente importa a los clientes cuando consideran adquirir algo como lo que

hacemos, es decir, que tenemos que mejorar su razén principal para moverse y compratr.

Un ejemplo de mejora de esa esencia de lo que realmente importa a los clientes esta en el banco
ING Direct. Constantemente actua en su oferta con el tipo de interés que te proporcionan en la
cuenta. El otro dia mi banco de toda la vida (que me da un 0% por mis ahorros con ellos) me

mandd un catalogo de regalos por puntos o algo asi.

ING Direct sin embargo no envia nada de eso, sino que modifica, prueba y mejora su oferta de
diversas maneras, pero lo hace constantemente con el tipo de interés, que es el nlcleo real de lo
que a la mayoria de clientes de un banco les interesa. Otros dan puntos, regalos o sorteos, pero
ese banco mejora el interés. Es facil adivinar quién ha crecido exponencialmente en los ultimos

afos en Espafia en cuanto a nimero de clientes.

La clave de la estrategia de mejora de la oferta es buscar maneras de que cuando alguien vea lo
que ofrecemos no piense “Esto es lo mismo de siempre... (0 peor incluso)” sino algo asi como

"Esto si es realmente destacable".
Posibles modos de mejorar la oferta.

« "Afinar" lo que ofrecemos, proporcionando algo concreto, de valor y que la gente esté
dispuesta a comprar. He recorrido muchas pymes y hay veces que no sabes muy bien
gué ofrecen, y es mas, cuando les preguntas hay ocasiones en las que no lo pueden
articular ellos ni siquiera. Concretar lo que hacemos de manera atractiva es muchas veces
una buena mejora y desde luego es lo primero que debemos tener en orden antes de
pensar en otra clase de mejoras.

+ Ofrecer algo diferente y necesariamente valioso para alguien (este posible modo se

tratara mas en profundidad mas adelante).
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«  Aumentar el valor de lo que ofrecemos por el mismo precio (es decir, afiadir mas
producto o servicio a lo que ya ofrecemos) centrandonos en mejorar la razén principal por
la que compra un cliente.

+ Aumentar el valor de lo que ofrecemos por menos precio (es decir afiadir mas y
rebajar el coste para el posible cliente).

+ Aumentar el valor de lo que ofrecemos por mayor precio.

- Bajar el precio sin modificar lo que ofrecemos. Como tactica es factible en algunas
situaciones pero antes de bajar el precio es conveniente explorar otras posibilidades. Hay
un anexo al final de este capitulo al respecto del precio ya que resulta un tema importante
en la pequeiia empresa.

« Subir el precio sin modificar lo que ofrecemos (si, no es una errata).

« Variar la presentacion del producto. Es decir, mantener esencialmente el mismo
producto en esencia pero ofrecerlo de manera distinta.

- Proporcionar regalos y obsequios adicionales al cliente que le resulten relevantes y

valiosos.

- Etc, etc.

Las combinaciones son multiples y lo mas recomendable es siempre aumentar el valor real de lo

que ofrecemos, mientras que la que menos rentable resulta casi siempre es bajar el precio.

De hecho la esencia de la estrategia para Conseguir Clientes que se detalla en todo este material

se basa en lo siguiente.

Dar todo el valor posible al cliente, hasta el punto de que piense que es una bendicién

habernos conocido porque de verdad le resolvemos sus problemas.

Ese es el secreto real, el de las empresas que van a tener clientes y que resistiran la competencia
y los malos tiempos. Si conseguimos que el cliente tenga esa sensacién de que nosotros somos

de verdad la respuesta a sus plegarias, no tendremos que preocuparnos de bajar nuestros precios
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para intentar conseguir el mayor volumen de negocio o qué hacer para fidelizarlos porque otros

comienzan a ofrecer mas barato el producto o un montoén de regalos.

El problema para la mayoria de pequefias y medianas empresas es que se suelen encontrar
atrapadas en un contexto donde ofrecen algo aceptable a un precio que no estd mal, una

situacion exactamente igual a la del 90% de sus competidores.

Con esa premisa no destacaremos nunca, nadie nos vera y cuando vean nuestra oferta nadie

podra decir: "Hey esto si es remarcable, voy a fijarme mas".

Si queremos clientes tenemos que provocar esa sensacién con una oferta poderosa, si no,
da igual lo mucho que invirtamos en promocionarnos o las horas que trabajemos, una y otra vez el
cliente nos vera y dira: "Me da la impresion de que puedo conseguir algo igual o mejor
facilmente”. Mientras esa sea la frase que se repita en su cabeza, porque nuestra oferta no

destaca por nada, nunca conseguiremos clientes de manera estable y suficiente.

Vamos a ver en la practica la aplicacion de la estrategia de la mejora de la oferta y resultados

reales que se han obtenido con ella en la propia Recursos Para Pymes.

©

2y

Los productos de Recursos Para Pymes tienen versiones. Cada version supone una mejora sobre
la anterior, con la se intenta dar un paso mas y buscar qué es aquello que resulta mas atractivo

para los clientes ideales del producto, procurando aumentar el valor real que se proporciona.

Aungue no es la Unica estrategia que se usa como ya veremos, la de la oferta es sin duda de las

mas efectivas. Vamos con cifras reales para mostrarlo:

Tomando datos que fueran significativos he aqui algunos resultados de aplicar esto. El producto

Marketing de Guerrilla_para Pymes en su version 2.0 (ampliamente mejorada sobre la 1.0)
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convierte de media un 46% mas de visitantes de la pagina del producto en clientes finales que la

anterior version.

Un 46% mas. Imagine un 46% mas de visitantes o interesados que se acaban convirtiendo

en clientes.

Precisamente para comprobar el efecto sobre la obtencion de clientes de esta estrategia durante
un tiempo significativo no se cambiaron adrede otros aspectos (como podria ser invertir mas para

atraer mas interesados a la pagina web del producto o cambios sustanciales en el mensaje).

Aunqgue es cierto que parte de ese porcentaje pudiera deberse a otras razones (Uno nunca puede
controlar todos los detalles de algo en una prueba), el principal cambio fue una nueva versiéon
mejorada, una oferta mas poderosa que proporcionara mas valor con el producto. Y he ahi los
resultados.

2
!'i\.

Como se ha comentado una de las cosas mas importantes es mejorar la oferta en lo que resulta
mas relevante para el cliente. En la puesta en practica vamos a ver que un paso clave es
preguntarnos qué es lo que mas atrae al cliente a la hora de comprar nuestro producto o servicio,

para asi generar ideas sobre cdmo podemos mejorar mas en ese sentido concreto.

En el caso del Pack del Autbnomo que comercializa Recursos Para Pymes y aplicando la
estrategia de mejora un paso importante alla por la antigua version 2.0 fue afiadir informacion
sobre como conseguir clientes y qué errores (y soluciones) mas comunes solian darse a la hora
de gestionar una actividad como autébnomos, de manera que se fue mejorando la oferta del pack
con esa informacion.

Los resultados de aumento de la conversion en clientes eran bastante buenos al principio, de

manera que en las siguientes mejoras se siguié por ese camino, hasta que con el tiempo los
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resultados dejaron de ser tan prometedores, se afiadia informacién interesante sobre gestion, se
mejoraba la oferta con cada version en ese sentido pero llegé un momento en que los cambios de
la oferta no parecian ejercer un efecto relevante a la hora de aumentar las cifras de venta, lo cual
fue en cierto modo una sorpresa, porque se tenia la sensacion de que se estaba proporcionando

valor adicional importante y eso no se traducia en convertir mas clientes.

La siguiente mejora que se realiz6 rompidé esa tendencia estancada y se volvié a incrementar la

conversion en un nada desdefable 20%. ¢ Por qué y como se hizo?

Ante la perplejidad de por qué las mejoras no repercutian en convertir mas visitantes en clientes
se investigd y preguntd hasta tener bien claro que, el elemento primordial por el que los
clientes del Pack lo adquirian era por tener toda la informacion administrativa actualizada,
explicada de manera sencilla y reunida en un solo lugar, sin tener que complicarse la vida
buscando y buscando. Si luego habia informacién adicional interesante sobre otros temas para
gestionar la actividad o tacticas para conseguir clientes pues mejor, era como una guinda que lo

hacia mas atractivo, pero el pastel fundamental que atraia al cliente no era ese.

¢Solucion? Se reenfocd la estrategia de mejora gradual en lo que realmente resultaba
relevante al cliente, en encontrar esa informacion sencilla, unificada y actualizada, en hacer por
ejemplo que mientras las cotizaciones de un autébnomo para el aflo 2008 no aparecian en la
propia web de la Seguridad Social hasta bien entrado febrero ya estaban en el Pack el 2 de enero,

gue el mismo dia de entrar en vigor el Estatuto del Autbnomo el Pack lo reflejaba actualizado, etc.

La clave de una mejora de la oferta que realmente convierta clientes pasa por actuar sobre lo que
realmente le atrae a comprar, no “endulzando” con mas y mas cosas que luego nuestro cliente
apenas va a utilizar, eso no es una mejora real y de hecho puede acabar dafiando la percepcion

del producto.

Si queremos conseguir clientes la primera tarea que tenemos por delante siempre es mejorar
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nuestra oferta. Vamos a ver cémo podemos hacerlo por pasos y es tal y céomo se hace en

Recursos Para Pymes a la hora de plantearse las mejoras en los productos.

L] Paso 1. El primer paso necesario consiste en pensar en nuestro cliente. Ponerse en su piel,
mirar con sus 0jos Y, sobre todo, concentrarnos en sus preocupaciones para responder a esta

pregunta.

¢Cudles son los principales problemas que nuestro cliente objetivo busca resolver con un

producto como el huestro?

Es decir, ¢qué le quita el suefio? ¢,qué ansia de verdad cuando se plantea adquirir un producto o
servicio como el nuestro? Tenemos que ser capaces, necesariamente, de identificar los problemas
fundamentales o los deseos verdaderos que nuestro cliente quiere resolver. Los criticos, los que
de verdad le hacen levantarse del sillén y actuar.

Segun nuestro negocio y cOmo sea nuestro cliente la respuesta sera muy distinta en cada caso, la
cuestion es que tenemos que averiguar realmente lo que busca y ser capaces de especificarlo de

manera concreta.

Cojamos una hoja de papel y hagamos este ejercicio, levantemos la mirada del ombligo y seamos

capaces de mirar desde la posicion de nuestro cliente, olviddndonos de nosotros por un momento.

Muchas veces una pyme no deja de pensar en ella misma y cuando realiza esta practica
inconscientemente modifica su respuesta para que se adapte a lo que ella hace, porque no
gueremos reconocer que en algunos casos lo que quiere el cliente y lo que ofrecemos nosotros

esta muy alejado. No podemos caer en ese error.

El objetivo a conseguir es una breve lista (puede que con dos o tres elementos) que contenga los
principales problemas o deseos de nuestro cliente perfectamente definidos y articulados. Si al

pensar salen muchos identifiguemos el par o tres que son realmente cruciales, siempre habra
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uNoS pocos gque seran mucho mas importantes que todo el resto.

Pensando desde la perspectiva de nuestro cliente respondamos a la siguiente pregunta.

¢Cuales son los principales problemas o deseos de nuestro cliente objetivo?
Especifiquémoslos de manera clara y concisa. No hace falta demasiados, sélo los

realmente importantes.

U Paso 2. El segundo paso consiste en fijarnos bien en esa lista y poner al lado nuestra oferta.
Con eso plantearnos la siguiente pregunta.

¢Coémo puedo mejorar mi oferta, ofreciendo mas valor, para encajar mejor en esa lista de lo

que quiere realmente mi cliente?

Nuestro cliente dificilmente cambiara y desde luego no lo va a hacer porque nosotros se lo
digamos, asi que si no encajamos la Unica opcion es variar nuestra oferta. Si nuestro cliente es
como un puzzle con forma circular y nuestra oferta es un cuadrado, no queda mas remedio que
modificar la oferta para conectar con él, podemos pasarnos afios antes de conseguir una venta si

lo que nos proponemos es que el cliente cambie de opiniébn y vea las cosas desde nuestra
perspectiva.

El objetivo a conseguir aqui es una lista de posibles mejoras de lo que ofrecemos. En principio
anotemos todo lo que se nos ocurra, el objetivo de esta parte es conseguir cuantas mas ideas

mejor, luego a las puliremos. Una técnica (til es realizar una lluvia de ideas.
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Ejemplos de mejora pueden ser: dar mas cantidad de producto por el mismo precio, dar mayor
tiempo de garantia, dar un servicio directo de resolucién de dudas sobre nuestro producto, dar un
regalo adicional, ofrecer descuentos para futuras compras, garantizar resultados, acortar los
tiempos de entrega del producto o servicio, dar una funcionalidad que nadie mas proporciona,

mejorar posibles gastos de envio...

Las posibilidades de dar mas valor a nuestra oferta son enormes y nosotros como emprendedores

tenemos que ser capaces de tener capacidad de analisis e iniciativa propia.

Con las respuestas anteriores y nuestra oferta delante, respondamos a la siguiente cuestion. El

objetivo es anotar las posibilidades que surjan, refinarlas ya sera tarea del paso siguiente.

¢Cémo puedo mejorar mi oferta, ofreciendo mas valor, para encajar todavia mejor en esa

lista de lo que quiere mi cliente?

U Paso 3. El tercer paso es refinar esa lista de mejoras de la oferta, quedandonos solamente
con las dos o tres que mejor encajen en la lista de necesidades del cliente. Se trata de conectar
las principales necesidades/deseos que hemos identificado en el paso 1 con las posibles mejoras

gue se mas se adapten y que hayan surgido en el paso 2.

Puede que hayamos generado un monton de posibles mejoras, eso es genial, pero elijamos solo
un par por una sencilla razén, si empezamos a poner en marcha muchas no acabaremos

nunca.

En el mundo real de la pequefia y mediana empresa es cien veces mejor una sola mejora que al

cliente le importe de verdad y se ponga en marcha, que no un montén que sean irrelevantes o que
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nunca acabemos de hacer realidad.

De la lista anterior de posibles mejoras, quedémonos con unas pocas (como maximo tres)

que de verdad encajen con las principales necesidades / deseos identificados en el paso 1

Mejora principal:

Mejora secundaria (opcional):

Tercera mejora (opcional):

U Paso 4. El cuarto paso consiste en detallar una lista de acciones concretas que necesitamos
realizar para llevar a cabo dichas mejoras en la realidad y por supuesto coger esa lista e integrarla

en nuestra agenda, porque las cosas sobre el papel no funcionan hasta que nos levantamos del

sillon y actuamos.

¢Qué acciones concretas hace falta poner en marcha para hacer realidad esas pocas

mejoras? Detallémoslas y tengamos el compromiso de ponerlas en practica.

Accién Fecha Responsable

© Recursos Para Pymes. hitp://www.recursosparapymes.com Prohibida la reproduccion por cualquier medio 21



http://www.recursosparapymes.com/
http://www.recursosparapymes.com/

Pinche aqui para acceder a la pagina del Pack C6mo Conseguir Clientes 2.0 vy

conocer todo lo que contiene, incluyendo 3 volumenes de informacién en formato

digital, una aplicacién profesional en Excel de andlisis y calculo de indicadores

clave y mas bonus y elementos que se iran revelando gradualmente

Como Conseguir
Clientes (11D

=w=z=== Coémo Conseguir
P Clientes (11)

Cdmo Conseguir |
Clientes (1)



http://www.recursosparapymes.com/tienda/index.php?target=products&product_id=9?cli
http://www.recursosparapymes.com/tienda/index.php?target=products&product_id=9?cli
http://www.recursosparapymes.com/tienda/index.php?target=products&product_id=9?cli
http://www.recursosparapymes.com/tienda/index.php?target=products&product_id=9?cli

	Volumen 1 cuerpo.pdf
	Cómo Conseguir Clientes. Volumen I
	Introducción
	El elemento más importante en una pyme a la hora de conseguir clientes.
	Cuál es ese elemento crítico.
	Qué lo compone exactamente
	Cómo empezar a utilizar esto a nuestro favor
	Cómo mejorarla (correctamente).
	Caso de Estudio: Recursos Para Pymes
	Caso de Estudio: Recursos Para Pymes
	Cómo aplicarlo en la práctica
	Anexo: El mito del precio y un caso de estudio para ver todo esto en la práctica
	Caso de Estudio sobre el precio: Recursos Para Pymes

	Los pasos concretos de la Estrategia para Conseguir Clientes.
	Paso 1.- Convertirnos en una empresa merecedora de clientes.
	Paso 2.- Conocer (realmente) a nuestro cliente.
	Paso 3.- Tener un mensaje poderoso.
	Paso 4.- Tener en marcha mecanismos de generación de interesados ("Leads")
	Paso 5.- Convertir a esos "leads" en clientes
	Paso 6.- Cuidar de los que confiaron.
	Cómo aplicarlo en la práctica

	Paso 1 de la estrategia: Ser una empresa merecedora
	Lo primero a desterrar para siempre
	Cómo es una empresa con clientes 
	Característica 1.- Una empresa con clientes destaca por algo.
	La trampa mortal de las pymes
	El antídoto del problema. La proposición Única de Venta
	La proposición única de venta en el mundo real de la pequeña y mediana empresa. 
	Qué hace falta para la proposición única de venta
	Cómo aplicarlo en la práctica

	Característica 2.- Una empresa con clientes entiende el orden natural del valor y el dinero.
	Característica 3.- Una empresa con clientes vende algo que la gente quiere comprar.
	Tarea Práctica: ¿Cómo saber si estamos haciendo algo que la gente quiere comprar?

	Característica 4.- La Pasión por lo que hacemos
	Característica 5.- Saber realmente a lo que nos dedicamos
	Característica 6. Ser un experto en lo que se hace.

	Paso 2 de la estrategia: conocer (realmente) al cliente
	El poder de este paso, por qué esto y ligar es casi lo mismo
	Cuál es el enfoque adecuado a la hora de analizar el cliente
	Características comunes a todos los clientes
	Qué vamos a querer conocer del cliente
	Caso de estudio: Recursos Para Pymes
	Método 1.- Conocer al cliente “desde fuera”.
	Método 2.- Realizar periódicamente encuestas y preguntas a usuarios y clientes.
	Método 3.-  Recoger opiniones uno a uno.
	Cómo aplicar en la práctica este paso
	Práctica: construir las herramientas
	Práctica: Abriendo los canales de comunicación


	Paso 3 de la estrategia: tener un mensaje poderoso
	Caso de Estudio: Recursos Para Pymes
	Por qué es tan importante el mensaje a la hora de conseguir clientes y ventas
	Cómo funcionan las cosas en un mundo perfecto y cómo funcionan en el mundo real
	Cómo se hizo para generar esa mejora en la respuesta al mensaje del 300% 
	1.- El comienzo del mensaje. 
	Cómo aplicarlo en la práctica

	Caso de Estudio: Recursos Para Pymes. 
	2.- Vender beneficios para el cliente y no características del producto.
	3.- Exponer una garantía. 
	4.- Ofrecer pruebas de lo que se dice.
	5.- No exagerar y ser honesto
	Caso de Estudio. Recursos Para Pymes.
	6.- Crear algún tipo de urgencia.
	7.- Ser concretos
	8.- No usar nunca un lenguaje que no significa nada en la mente del cliente
	9.- No usar lo mismo que todos los demás
	10.- Decir claramente lo que hay que hacer
	Cómo aplicar todo este paso en la práctica
	La práctica de la lista de chequeo

	Anexo: El enorme poder de los mensajes implícitos

	Paso 4. Generar “leads” o interesados
	El Marketing y la promoción, los invitados incómodos de la pyme.
	Centrando los esfuerzos en un Marketing que funcione
	Nuestras tareas clave en este paso
	Los medios de Marketing Directo más utilizados por las pymes españolas, con sus ventajas y desventajas.
	1.- El correo directo (o "mailing").
	2.- El e-mail Marketing
	2.- El buzoneo.
	3.- El Telemarketing (referido a marketing telefónico). 
	4.- La venta directa en persona. 
	5.- El anuncio impreso. 
	6.- El anuncio radiofónico o televisivo. 
	7.- Otros medios de Marketing on-line. 
	8.- El Marketing en directorios.
	9.- Marketing en ferias y eventos.
	10.- Alianzas.

	Importantes lecciones aprendidas en la práctica que seguramente querrá aplicar
	Caso de estudio: Recursos Para Pymes
	La importancia de dominar lo que funciona en un medio de promoción

	El secreto fundamental para realizar bien este paso
	Caso de Estudio: Recursos Para Pymes
	Cómo aplicar en la práctica este paso


	Paso 5 de la estrategia. La conversión de interesados en clientes finales
	La estrategia de la menor resistencia
	Qué hace que alguien se convierta en cliente de manera natural.
	Los pilares de la conversión de un interesado en cliente
	Cómo reforzar el pilar del Valor
	Cómo reforzar el pilar de la Comunicación

	El Marketing que convierte la venta en superflua.
	Caso de estudio: Recursos Para Pymes.
	Tarea práctica de conversión. La habilidad de venta final
	Práctica del paso de conversión: Credibilidad real


	Paso 6 de la Estrategia. Cuidar de los que confiaron 
	Caso de Estudio: Recursos Para Pymes
	Cómo aplicar en la práctica este paso


	Unas palabras finales.




