Tips de Marketing

Cinco ideas para aumentar sus ventas (que no cuestan nada)
Por M.M. Víctor Siliceo


Hacer crecer su negocio no debe costarle mucho dinero, ni debe ser difícil utilizando las herramientas correctas. Más aún si requieren de una mínima inversión. Estas son algunas ideas simples y efectivas, que bien adaptadas a su empresa, le pueden generar grandes beneficios.


1. Escoja a sus clientes.


Si busca que cualquier persona compre sus productos, lo más seguro es que lo escojan a usted, y no siempre por las razones que más le convienen. Una de las principales razones por las que debe escoger bien a sus clientes es el flujo de dinero. Tener muchos clientes que no paguen a tiempo puede generar cargas financieras muy fuertes que, en el mejor de los casos, lo dejan sin utilidades.

Hacer que un pequeño negocio sea rentable es complicado y para evitar dificultades escoja clientes que le paguen de contado o en las fechas acordadas, que les pueda cumplir con sus expectativas de calidad de su producto o servicio, y que le quieran comprar constantemente.

2. Ayude, no venda. 

Todos hemos sufrido la desagradable experiencia de ser visitados por algún vendedor que nos quiere forzar a comprar sus productos, aunque no nos interesen. En el mejor de los casos les compramos una vez, solo para quitárnoslos de encima, pero no queremos saber en un futuro ni del producto, ni de la persona. 
Busque personas que se interesen o que necesiten de sus productos o servicios y trate de ofrecerles su asesoría como experto en el ramo, de tal manera que su cliente potencial tome la mejor decisión de compra y mantenga una buena relación con su empresa por un largo período de tiempo.

Acuérdese que a nadie le gusta que le ventan, pero a todos nos gusta comprar.

3. Venda beneficios.


Es frecuente encontrar folletos e información de las características de los productos o servicios que vende una empresa. Muchas veces no es comprensible para el cliente qué se le estaría dando por su dinero. 

Por ejemplo, si su negocio se dedica a la comercialización de equipos de aire acondicionado, no venda la capacidad de la unidad, venda el confort. ¿Vende seguros? No venda la suma asegurada, venda seguridad
4. Fije objetivos y fechas para cumplirlos.

Lo que se mide, se hace…

Especifique sus objetivos claramente y póngales fecha para cumplirlos. Cuando se cumpla la fecha haga un balance del cumplimiento y las razones por las cuáles se logró. Así podrá repetir aquellas fórmulas que le dieron éxitos y rechazar los fracasos para no repetirlos.

Pero establezca su objetivo claro, de corto, mediano y largo plazo, de manera en que puedan medirse. Mientras mejor escritos estén y sean definidos cuantitativamente, mejores resultados tendrá.

5. Sea tenaz

La tenacidad en las ventas es una virtud que deja dinero. 

Si ya tiene los objetivos adecuados, no los suelte. Muchos negocios cometen el error de no darles el seguimiento que requieren hasta que se producen los resultados deseados. Difícilmente las ventas se logran en el primer contacto, la mayoría requieren tiempo.
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