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Leccion 13: Conéctate con tu Cliente.

Es muy importante que sepas desde el inicio quién es tu cliente ideal. Tenemos
que ser selectivos, pues no podemaos ayudar masas, sino a entes individuales.
Tampoco te interesa contactar al cliente que no te necesita, y asi ahorras tiempo en
vez de intentar vender un producto o un servicio a personas o compafias que no van
a ser tus clientes por diferentes motivos.

Uno de los factores fundamentales para el éxito en las ventas y la conexion
efectiva con los clientes es la comunicacion.

Existen diversos estilos de comunicacion, y todo emprendedor debe tomarlos
en cuenta, conocerlos, y asimilar un estilo claro y directo. A continuacién, quiero
ofrecerte algunos puntos clave para tu efectividad en las ventas:

Conectar con los clientes no significa Unicamente realizar la venta.
Conectar con tu cliente ideal es merecer su confianza y su lealtad.
Cuando un cliente piensa en ti como su primera y su Unica opcion, has
logrado una conexidn superior con él.

Las cinco preguntas fundamentales que debes responder para definir el perfil
de tu cliente especial:

La respuesta debe ayudarte a definir si es hombre o mujer o siambas, cual es la
edad promedio, la educacion y estudios, la zona, continente, pais o regiéon en donde
vive; sus datos familiares, si es soltero, casado, si tiene hijos, a qué se dedica.

2. ;Cudles son sus preferencias?

Losintereses que tiene, los blogs que lee, las revistas que prefiere, sus aficiones,
el tipo de pelicula que ve, los programas de radio y televisién que prefiere.

Sus rutinas, sile gusta ir a un café, o prefiere ir a una disco; si en cambio tiene el
habito de algun ejercicio.

4. ;Cudles son sus habitos sociales?

Qué redes sociales prefiere, con qué frecuencia navega en las redes sociales,
qué canales utiliza para compartir informacién o recomendaciones con sus amigos, Si
usa el correo electrénico. Si asiste a reuniones y qué tipo de reuniones.
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5. ¢Cuales son sus factores psicoldgicos?

Cual es la necesidad primordial que tiene, cudl es su principal deseo, de qué se
preocupa mayormente, cuales son sus puntos de dolor. Qué experiencia desea
cuando se interesa por un producto, cuales son sus ambiciones, si se siente
satisfecho con su vida, con su trabajo, con sus objetivos.

Extra para tus clientes

Aprende a consentir a tus clientes déandoles algo extra, esto también es parte de
tu estrategia de mercadeo, pues si les das algo extra y tu competencia no lo hace,
estas marcando la diferencia. Somos pocos los que nos atrevemos a darle algo extra
a nuestra clientela potencial, pero no conozco a nadie que se haya vuelto pobre por
brindarle atenciény tiempo a sus clientes. Si trabajas con pasion pues esto es lamejor
manera de conectarte con ellos.

EJERCICIO:

De acuerdo a los puntos establecidos en la clase de hoy, disefia el perfil de tu
cliente ideal en un par de lineas.

Pincha aqui para ir al grupo de Facebook
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https://www.facebook.com/groups/1579803055377520/

