¿Qué quieren los clientes?

Como clientes somos muy exigentes en el cumplimiento de la oferta del proveedor de productos y servicios. Queremos que nuestro dinero rinda lo más posible y sentir que nuestra inversión fue justificada, que valió la pena comprar aunque el producto fuera más caro que el de la competencia. Sin embargo hay ciertas aspectos de la comercialización que son fundamentales para que la empresa consiga nuevos clientes o mantenga los que ya tiene. Aquí presento seis que hay que tener muy claros en todo momento:

1) Estar informados:

Hay muchas formas de hacerle llegar al cliente información interesante sobre nuestros servicios: fax, e-mail, folletos, etc. Es una oportunidad más para que el cliente nos recuerde y es conveniente para presentar nuevos usos y beneficios de nuestra oferta comercial.

2) Soluciones efectivas:

El cliente no compra productos o servicios, compra soluciones a sus problemas. No compramos brocas de ¼ de pulgada, compramos hoyos de ¼ de pulgada. Si existiera una cosa diferente a una broca que solucionara nuestro problema, seguramente la compraremos. Pregúntese: ¿Cuáles son las soluciones que proveemos a nuestros clientes?

3) Felicidad:

Al final del día es lo que todos queremos. Compramos porque pensamos que la solución que nos dará el producto nos hará más felices después de adquirirlo. Asegúrese de hacer felices a sus clientes antes, durante y después de la compra.

4) Evitar los riesgos:

Cada vez tenemos más dudas acerca de nuestro entorno. Muchas empresas no cumplen con la promesa de venta y por eso, muchos de sus clientes estarán dudando de su capacidad de cumplir. Es importante ofrecerles alguna forma de garantía que les dé la confianza para que nos compren.

Las garantías no solamente aseguran un aumento en las ventas, también obliga a la empresa (y sus empleados) a mejorar la calidad de sus productos y servicios con el fin de cumplirla adecuadamente.

5) Darle importancia al cliente.

¿No es lo menos que le podemos ofrecer? Queremos que el cliente nos compre, démosle la importancia debida. A todos nos ha pasado que, a pesar de ser clientes frecuentes de una empresa, no nos tratan como queremos. Generalmente no pedimos demasiado, con que el personal del mostrador deje un momento su tabla de inventarios y nos atienda en el momento, puede ser suficiente.

5) Facilidad para comprar.

A nadie nos gusta lo complicado. Menos aún si necesitamos un instructivo para orientarnos en la empresa y poder pagar en la caja. Diseñe sus sistemas para que naturalmente sucedan las cosas. Que sean fáciles de comprender. No deje a la imaginación nada, señalice, dé suficiente información al cliente de lo que tiene que hacer. No podemos esperar que los nuevos clientes comprendan cómo funcionan las cosas.

Tome en cuenta que lo obvio, solamente es obvio para quien lo piensa.
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