5 Maneras de Generar mas Ventas (tercera de 5 partes)

Aumentar el Número de Transacciones de nuestros clientes con nosotros en un periodo determinado.

Decíamos ayer…..que habíamos de generar mas prospectos de cliente, mejor enfocados y definidos. Que habíamos de hacer cosas para convertirlos en cliente. ¿Y que pasa con los que ya son clientes?. He aquí una pequeña muestra de cosas que podemos hacer para que nuestros clientes hagan mas transacciones con nosotros en un periodo determinado. Elija 3, y aplique sus recursos creativos. 

1.-Dale momentos mágicos a tus clientes: a mejor servicio, mayor satisfacción.

2.-Ten siempre existencias

2.-Ofrece contratos de servicio

3.-Producto del mes o de la semana

4.-Pídeles que vuelvan

5.-Haz programas de compra frecuente

6.-Haz una tarjeta VIP o una membresía

7.-Base de datos de anteriores  clientes

8.-Otorga tarjetas de miembro o contraseñas

9.-Agenda las siguiente cita ahora

10.-Sistema recordatorio

11.-Garantía post compra

12.-Regalos / tarjetas por ocasiones especiales

13.-Promociones/eventos a los clientes anteriores

14.-Actualización gratis para mayor lealtad

15.-Socializa con los clientes

16.-Da listas de compra

17.-Aprende el nombre de tus clientes

18 .-Diles tu nombre completo
Solo voy a dar un ejemplo, pues para muestra (aunque la estadística refute el refrán) basta un botón.:¿Porqué habría yo de ir a un peluquero y no a otro? Esto tiene que ver con  la columna anterior. Yo le doy valor a que el peluquero se tarde no mas de 6 minutos. Sé que puede hacerlo. Habrá seguramente quien le de valor a que le laven el pelo, y se demore 45 minutos o mas en seguir con la tijerita haciendo filigranas milimétricas para “justificar” los doce euros. Pero para mí el tiempo es mas valioso. No quiero cita. Quiero que me atienda cuando yo puedo. Y sin embargo, y a pesar que definí mis preferencias (muy a su pesar, pues a el le gusta usar 45 minutos y que la gente haga cita) en efecto me corta el pelo cuando al aparecer yo por ahí, el está desocupado bien porque no había cita previa, bien porque le dieron “plantón”.  Me podría cortar 12 veces al año. Como mucho lo hace 6 veces. No es igual obtener de mí 72 euros al año que obtener 144. Yo dejo crecer el pelo hasta que no da mas de sí, y hasta que llega al punto donde mi suegra mi dice que parezco “poeta arruinado”. Ese es el límite. Si Jesusmari me llamara por teléfono y me diera un rango horario, en un sábado por la mañana (¡o abriese por la tarde de sábado!) yo iría mas veces. Si me pre-vendiera 12 cortes con un precio especial para un periodo determinado, lo aprovecharía y si no, como las piscinas o el club deportivo: peor para mí. Si conversara y se interesara por mis hábitos y necesidades, entendería mejor a qué le doy valor. Lo conozco hace 2 años. No conoce mi nombre. He tenido que preguntarle yo por el suyo para que nuestro trato sea mas personal, que tenga toque humano. Yo siempre le llamo por su nombre, y el….me dice “oye”, a veces, y “oiga”, otras.  ¿Porqué?
¿Ud vende, o el compran?.  Jesusmari podría hacerme cliente fidelísimo y de, si no doce al menos 8, 9 o 10 veces en un año. Irremediablemente el pelo crece y tengo que volver, pues además lo hace bien. ¿Cuántas veces en un año puede un cliente ir con Ud y no con otra persona, venda lo que venda? Depende esencialmente de que la gente no perciba indiferencia y Ud y su negocio se hagan presentes, sin ser ni latosos ni invasivos, en la visibilidad del cliente. Si Ud. por ejemplo vende pinturas y le entrega una lista de lo que puede comprar (por ejemplo a mi mujer no le gusta que las canas se me amarillen, por tanto he de comprar un shampoo morado con cierta periodicidad. Si se me acaba yo habría de ir con mi peluquero pero, acaba comprándolo mi mujer en otro lugar, pues mi peluquero no está al pendiente de mi. 
Recuerde que para que un cliente repita, debe percibir de Ud interés. Los clientes no nos compran mas por las siguientes razones:

· 1%  ... Murió 
· 3% ...  Se cambió de casa
· 5% ...  Le compra a un amigo
· 9% ...  Es leal a tu Competencia 
· 14% ... Producto/Precio 
· 68% ... ¡Perciben Indiferencia!
¿Listo para mejorar las ventas y los beneficios de tu empresa?. Es fácil. Solo es cuestión de plantearse seriamente en aplicar tus recursos creativos al servicio de esta. La lista del inicio es  tan solo una de 18 estrategias posibles. Existen varias decenas. Piense. Piense. Piense. ¿Cómo demonios puedo hacer yo para que mi cliente me compre mas veces? Pregúntele a su cliente. Ande, no sea tímido. Su cliente le dirá si Ud le pregunta. No lo dude. No de por hecho a sus clientes. ¡Pruebe estrategias y mida!. ¡¡¡Animo y a vender!!
