Tips para hacer crecer su negocio

No importa en qué negocio esté, alcanzar el éxito es similar en cualquier industria. 

Algunos aspectos que debe cuidar son los siguientes:

Tenga un producto o servicio lo suficientemente atractivo para que un gran número de consumidores esté interesado en él y que este número de interesados sea lo suficientemente grade para que el negocio sea rentable. No podrá alcanzar el éxito si tiene un producto o un servicio demasiado exclusivo. Además, asegúrese que hay una forma efectiva de comunicarse con los posibles clientes. Algunos negocios tienen como meta, por ejemplo, el mercado norteamericano, tienen muchas dificultades para alcanzarlos, siendo la más común el precio de la publicidad. Trate de encontrar medios económicos para llegar al mayor número de personas posibles dentro del segmento de mercado al que desea atender.

Tenga una estrategia de precio adecuada. No todos los consumidores compran en base al precio. Hay muchos otros atributos del producto o servicio que pueden ser más interesantes, diferenciarse de la competencia es clave para que el precio no sea lo más importante para los clientes. Ponga el acento en el valor que le dan los clientes al producto, en la relación costo-beneficio, y que ésta sea superior a la que ofrece su competidor más cercano. Es importante tomar en cuenta que el distribuidor, vendedor o personal de contacto, cuando menos entregue exactamente lo que espera el cliente, si no es que más. Cumplir y superar las expectativas genera ventajas competitivas superiores que nos llevan a la lealtad de nuestros clientes.

Procure obtener información sobre el nivel de satisfacción de sus clientes. Es importante identificar en la medida de lo posible, aquellos que nos recomiendan o que hablan favorablemente de la empresa. Esas personas son una especie de “conectores” con otras personas que nos pueden comprar. Una estrategia clara enfocada a éste tipo de clientes reduce el costo de obtener prospectos.

Desarrolle una estrategia para convertir a los prospectos en primeros clientes;  los primeros clientes en clientes leales y a éstos últimos, ofrézcales soluciones integrales y específicas a sus necesidades. Así evitará que volteen a ver otras opciones de compra. Recuerde que venderle más a un cliente actual es mucho más barato que buscar un nuevo cliente.

Tenga procesos y sistemas de operación consistentes a las necesidades y expectativas de los clientes. Es difícil lograr un proceso de comercialización y entrega de valor que trabaje de forma eficiente en todo momento. Se requiere de mucho trabajo y compromiso por parte de todos los que laboran en la empresa.

Además de saber el qué hacer que mencioné en las líneas anteriores, hay que desarrollar el cómo. Para ello necesita plantearse objetivos claros y desarrollar un programa de actividades para lograrlo. Tómese el tiempo necesario, planear adecuadamente le ayudará a generar importantes ahorros y ser mas eficiente.
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