
ACCIONES EFICACESACCIONES EFICACES

parapara
sobrevivir ysobrevivir y
crecer en elcrecer en el

mercadomercado
actualactual



¿¿QuQuéé hacen los triunfadores?hacen los triunfadores?

•• Gillette, Ford, Coca Cola,Gillette, Ford, Coca Cola,
Dell, Nokia, Toyota,Dell, Nokia, Toyota,
Yamaha, Honda y variasYamaha, Honda y varias
empresa valencianasempresa valencianas ……

•• QuQuéé dicen los gurdicen los gurúús:s:
Kottler, W. ChanKottler, W. Chan ……

•• ¿¿Y los clY los cláásicos?sicos? ““El arteEl arte
de la guerrade la guerra””,, ““Alicia enAlicia en
el pael paíís de las maravillass de las maravillas””
……



Lecciones aprendidasLecciones aprendidas

•• FlexibilidadFlexibilidad
•• Trato directoTrato directo
•• ConfianzaConfianza
•• SatisfacerSatisfacer

necesidadesnecesidades
•• CalidadCalidad
•• OficioOficio
•• LealtadLealtad
•• RespetoRespeto

•• Podemos hacerPodemos hacer
todotodo

•• Conectar yConectar y
colaborarcolaborar

•• Marketing deMarketing de
44ªª generacigeneracióónn

•• No luchar enNo luchar en
terrenoterreno
desfavorabledesfavorable

•• OcOcééano azulano azul



FFóórmula sencillarmula sencilla

Ventas = nVentas = nºº clientes X compra mediaclientes X compra media

Para aumentar:Para aumentar:

•• NNºº clientes = PROSPECTARclientes = PROSPECTAR
•• Compra media = VENTA CRUZADACompra media = VENTA CRUZADA



Encuesta a ClientesEncuesta a Clientes

•• ¿¿QuQuéé le gusta mle gusta máás?s?
•• ¿¿QuQuéé le cabrea?le cabrea?
•• ¿¿QuQuéé hace mejor lahace mejor la

competencia?competencia?
•• ¿¿CCóómo estarmo estaráá Vd. mVd. mááss

contento?contento?



Reduzca gastosReduzca gastos

Reduzca alReduzca al
mmíínimo todos losnimo todos los
gastos que nogastos que no
mejoran losmejoran los
aspectosaspectos
apreciados por losapreciados por los
clientes.clientes.



InnovandoInnovando

•• Provocar elProvocar el
cambiocambio

•• Hacer todo deHacer todo de
una formauna forma
nueva,nueva,
diferente ydiferente y
mejormejor

•• Generar ideasGenerar ideas
novedosasnovedosas



““Yo no busco,Yo no busco,
yo encuentroyo encuentro””

PicassoPicasso



Competir de forma rentableCompetir de forma rentable

¿¿QuQuéé
necesitannecesitan

loslos
clientes?clientes?

¡¡DDééselo!selo!

¡¡PPááseles laseles la
factura!factura!



Tres clases de dineroTres clases de dinero

•• El de los socios = devolver + beneficiosEl de los socios = devolver + beneficios
•• El de los bancos = devolver + interesesEl de los bancos = devolver + intereses
•• El de los ClientesEl de los Clientes



Trate bien a sus clientesTrate bien a sus clientes

•• 70 % de clientes se pierden por el maltrato70 % de clientes se pierden por el maltrato



AquAquíí termina la demo y comienzatermina la demo y comienza
su bsu búúsqueda delsqueda del ““OcOcééano Azulano Azul””

que necesita para conseguirque necesita para conseguir
consolidar su negocio y tenerconsolidar su negocio y tener

ÉÉXITO.XITO.
¡¡Buena suerte!Buena suerte!


