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Captar nuevos clientes

TE COMPRAMOS
TU VIEJO PRODUCTO

Si hemos dicho que uno de los
efectos de la crisis es que la
“gente pospone o paraliza sus
decisiones de compra, todo lo
que sean facilitadores para impul-
sarla, como recomprar el portatil,
el plasma o el producto que ven-
damos, parece una idea fantas-
tica”, explica Juan José Peso. En
definitiva, el Plan Renove de la
automocion aplicado a todo tipo

tiene fecha de caducidad puesto
que se trata de despertar a los
clientes dormidos: la de Bosch se
lanza pensando en aprovechar el
tiron del dia del padre, aunque el
plazo es hasta el 15 de abril.

REGALAR,
FORMACION

En linea con “la tendencia actual
de ofrecer todo tipo de informa-
cién Gtil para los clientes a través
de Internet, también podemos

Aplica el I

1 hénove a

todo tipo de productos para
atraer a clientes dormidos’

de articulos y sin esperar subven-
ciones oficiales. Tampoco tiene
por qué tratarse de productos ca-
risimos. “La falta de financiacion
esta afectando a todo. Hay una
tendencia brutal a posponer cual-
quier compra superior a 1.000
euros. También todas las que im-
plican una frecuencia de pago
continuo: desde un seguro mé-
dico, hasta la alarma de una
casa”, explica Juan José Peso.

La idea, de hecho, la esta po-
niendo en practica la firma de he-
rramientas BOSCH que ofrece a
sus clientes 30 euros por su vieja
herramienta a cambio de que la
sustituyen por una nueva. Y
como el Plan Renove, también

crear contenidos fuera de la red.
Son acciones que crean vinculos
muy fuertes para el futuro”,
apunta Juan Carlos Alcaide.
Puedes hacerlo para que tus po-
tenciales clientes prueben la efi-
cacia de tus productos, se
aficionen a ellos o simplemente
como herramienta de captacion
cruzada con otra empresa.

Una empresa especializada en
software de gestion puede ofrecer
talleres gratuitos sobre planifica-
cion financiera utilizando, coémo
no, sus propias herramientas. Y lo
mismo sirve para una tienda de
fotografia, productos de cocina...

La captacion cruzada ya es mas
sofisticada y requiere buscar so-
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Tas tiendas K-tuin organizan cursos

gratuitos para sacar el maximo

partido a los productos Apple.
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cios formativos con objetivos
muy concretos. “En el sector del
automoyvil, por ejemplo, muchas
marcas han perdido el negocio
de flotas, renting, etc. Podemos
disefiar una estrategia de capta-
cion hacia segmentos distintos.
Resulta fundamental entender a
los clientes por segmentos. Por
ejemplo, si analizamos a los mas
jévenes, vemos que ahora com-
pran menos coches porque hay
mas dificultad para acceder a la
financiacion y el carné sigue
siendo caro. ;Y si nos aliamos con
autoescuelas y les facilitamos el
carné a cambio de que nos com-
pren nuestra marca?”, reco-
mienda Juan José Peso.
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Crea aficion en torno a
tus productos con cursos
de formacion gratuitos.

canje de

PERSONALIZA
TU OFERTA

“Las ofertas genéricas no sirven.
Hay que escuchar al cliente y
saber lo que necesita para perso-
nalizar la tuya, no bombardearle
con propuestas que ni le intere-
san. Pide personalizacion en
todo”, apunta Jorge Garcia del
Arco, director general de Xupera.

Cobra a tus clientes solo
por lo que consumen
Pero la tendencia a la personali-
zacion de la oferta no esta exclu-
sivamente ligada a la crisis, sino
que tiene mucho méds que ver
con un cambio de mentalidad del
consumidor y que ya es irreversi-
ble. Si los modelos low cost han
acostumbrado al cliente a pagar
los servicios minimos que de-
manda (un vuelo, aunque no in-
cluya comida) y casi nadie

Cupones descuento

Este recurso clasico para atraer clientes se
ha convertido en una de las estrellas del
nuevo escenario para combatir la crisis. Las
empresas invirtieron en 2009 un 54% mas
en cupones que el afio anterior (ya que es
una forma perfecta para ofrecer descuen-
tos exclusivamente a los clientes que nos
interesan) y los consumidores estan de-
mostrando que agradecen estas ayudas: el

cupones ha aumentado en un

30%. Pero ademas de un aumento en ci-
fras, hay novedades en la forma de aprove-
char esta herramienta de marketing con el

Ofrece a probar tus productos gratis

Si el cliente actual es mas exigente y ade-
mas pospone sus decisiones de compra,
abrele la puerta de tu empresa para que
consuma gratis por un tiempo. Si, los des-
cuentos de los primeros meses ahora se
convierten en coste cero para el cliente.
{Qué mejor forma de acabar con su pereza
a pagar? En el mercado hay cada vez mas
ejemplos. La empresa Qualiteasy Internet
Solutions ofrece gratis el uso de un CRM
durante un afo. La web Conzumo.com
pone en las oficinas de sus potenciales
clientes impresoras nuevas para que las
prueben durante tres meses sin ningin
compromiso. Google regala 50 euros en

compra ya un CD completo, sino
que paga por cancion, ;jpor qué
van a estar dispuestos a pagar en
otros sectores por servicios que
no utilizan? A un cliente exigente

En servicios, garantiza resultados

con

Busca generar confianza

como el hoy se le capta mejor co-
bréandole sélo por lo que con-
sume. Si los gimnasios han
cobrado siempre por mensualida-
des (incluso por afo, para asegu-
rarse el ingreso), ahora algunos

ler...

minimo coste posible. Ahora se recurre
mas a Internet para llegar a millones de
usuarios que utilizar este canal para encon-
trar el mejor precio. Y se crean plataformas
como Oportunista.com donde empresas de
todos los sectores pueden publicar sus
ofertas completamente gratis. Surgen tam-
bién webs para garantizar la recepcion de
un publico concreto, como Bonoguia.com,
que se dirige a inmigrantes latinos. Y cana-
les sin explorar hasta ahora, como las enti-
dades financieras. La pionera ha sido Caixa
Catalunya que ha convertido sus oficinas
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ofrecen cuotas especiales de fin
de semana o de mafanas, para
atraer a quienes no disponen de

mas tiempo libre para rentabilizar
una cuota mensual. Y pequefas

empresas de alquiler de coches,
como la madrilefa Respiro o la
catalana Avancar, se estan ha-
ciendo un hueco en el mercado
cobrando sélo tarifas de alqui-
por minutos.

publicidad para que las pymes comprueben
qué resultados obtendrian con el servicio
Google AdWords. Y las Tabernas Bocatin
ofrecen durante varios dias del mes de
marzo un men gratis a quienes presenten
su tarjeta del Inem y estén en paro. El obje-
tivo es claro: pruebe, acostimbrese a ello
y, si no quiere perdérselo, cémprelo.

La costumbre es una herramienta
muy potente de captacion. Ofrece
gratis tus productos por un tiempo.

Si el cliente actual compara més y
exige mas, rompamos también
su timidez inicial para cerrar la
compra garantizando unos obje-
tivos. Es algo asi como el clasico
Si no queda satisfecho le devolve-
mos su dinero, pero aplicado a los
servicios. El objetivo es generar
confianza, imprescindible para
captar clientes en este sector.

duccién de gastos no estratégi-
cos, adapta sus honorarios a los
ahorros alcanzados en la empresa
cliente. Y la agencia de marketing
Solmicro, a los objetivos alcanza-
dos con sus campanas. Otra op-
cién es “poner un precio base
que cubra los costes minimos del
servicio y un variable que de-
penda de la rentabilidad que ob-
tenga el cliente, para no correr ti
con los riesgos”, apunta Peso.
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Personaliza tu oferta
cobrando a cada uno
sélo lo que consume.

on un precio base

a consultora de formacion Evo-
ucion 21 lo hace pidiendo el
pago de sus servicios sélo si la
empresa cliente queda satisfecha
on la formacion recibida. La
onsultora Expense Reduction
Analysts, especializada en la re-

en el canal perfecto para que los clientes
de Valassis (lider en distribucion de vales
descuento) lleguen a clientes con un poder
adquisitivo determinado.

Papel canjeable por dinero

Son formulas para evitar la saturacion de
publicidad que reciben los consumidores
en sus buzones (y no tirar el dinero en
campanas que iran a parar a la papelera).
Y, de nuevo, tener en cuenta que funciona
mejor cuantificar el ahorro en euros que
hacer descuentos en porcentajes.
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