Algunas reglas básicas de la mercadotecnia exitosa 

A diferencia de la ciencia cuyos principios, reglas y leyes no podemos romper, como es el caso de la ley de gravedad, en la mercadotecnia muchos negocios con cierta frecuencia desafían y atentan contra las propias reglas de atracción de clientes.

Aunque muchas veces los negocios han caído como manzanas ante la ley de gravedad, continúan con prácticas poco atractivas para los clientes, arriesgándose a que la competencia los haga pedazos sin misericordia alguna.

Aquí le dejo cinco reglas que debe seguir para hacer una mercadotecnia que le dé resultados.

1. Empiece por sus clientes.

Ellos son la razón de ser del negocio. Centre su operación en superar las expectativas de los clientes. Es obvio decir que ellos que compran para satisfacer sus necesidades y deseos, ¿está usted seguro que los clientes perciben todo lo que su negocio hace por ellos? ¿es mejor que sus competidores para hacerlo?

Si usted no ha sido lo suficientemente bueno para comunicarse, no espere que ellos entiendan lo que reciben por sus productos o servicios. Los detalles y diferencias entre sus productos y los competidores son los factores que hacen que le compren a usted y no al otro. Recuerde que siempre existirá un competidor que ofrezca algo diferente. Aunque suene a trabalenguas, es muy importante saber qué es lo importante para los clientes.

2. Defina su mercado.

No todas las personas van a adquirir sus productos o servicios. Hacer un marketing que no esté enfocado a su mercado meta, es un desperdicio de dinero y de tiempo. Si conoce quién le compra y por qué le compra, se facilitará el trabajo de encontrar prospectos calificados.

Desarrolle un perfil de su comprador ideal; sus características demográficas, motivos de compra, sus necesidades y deseos. Utilice ésta información para desarrollar las estrategias de comercialización más adecuadas para dicho segmento de mercado.

3. Haga que su cliente se dé cuenta del valor de sus productos.

El valor de un producto tiene que ver con el nivel de satisfacción de la necesidad que tiene el cliente. Usted debe convencer a sus clientes que el valor que les está ofreciendo es superior al costo del mismo. Con ello quiero decir que el cliente debe darse cuenta que el precio que paga justifica con creces el producto que recibe. Si el cliente percibe que su producto es barato con relación a los beneficios, éste repetirá la compra en varias ocasiones. y se convertirá en un cliente leal.

4. Conserve las relaciones con los clientes.

Además de los obvios beneficios económicos que le genera un cliente leal, también se puede convertir en un vendedor gratuito. Un cliente que recomiende a otras personas sus productos facilita la obtención de nuevos prospectos para la empresa. Busque formas de establecer redes de recomendaciones con los clientes.
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