El cliente ha tomado el mando

Amenaza o realidad es que el cliente sea el que nos diga cuándo, cómo y en que cantidad desea consumir nuestros productos. Esto hace algunos años hubiera sonado risorio, una locura; recordemos aquella frase de Henry Ford “las personas pueden escoger el color de su auto, mientras este sea negro” quedo ya en el pasado. 
Los grandes gurus de la mercadotecnia nos dicen que “El cliente siempre tiene la razón”, lo que no especifican es que es SU RAZÓN; aunque esta no sea cierta. 

Pero, ¿qué es lo que le da ese mando?, ¿por qué tengo que hacer lo que el desea? Lo que le da al consumidor ese poder, es que él puede dirigir su dinero a cualquier empresa, producto o negocio en donde considere que recibe lo que desea.  

Por ello, es indispensable tener diversos canales de comunicación con los clientes para poder escucharlos, de igual forma se requiere tener fuentes de información que nos den un marco de referencia más amplio acerca de sus deseos. 

Hay que considerar que cuando un cliente da su punto de vista, acerca de nuestra empresa o negocio, lo hace con información parcial. 

Es por ello que en muchas ocasiones, el cliente considera que el producto o servicio que le ofrecemos, no es el mejor; ya que él no ve ni percibe muchas de las características involucradas. 

Así es que, como punto de partida hay que cerciorarse de que los consumidores tengan la información necesaria acerca del producto o servicio que se les ofrece. Es aquí donde interviene un buen plan de mercadotecnia y comunicación, que nos acerque las estrategias y tácticas necesarias para cubrir los deseos de nuestros clientes.

7 Acciones fáciles a seguir. 

1. Investigar los deseos de sus clientes.

2. Haga sentir a sus clientes que él, es una parte fundamental de la empresa. 
3. Aplique soluciones rápidas a los deseos de sus clientes. 

4. Abra vías de comunicación adecuadas, para interactuar con ellos. 

5. Desarrolle un eslabón entre el desempeño de sus empleados y el grado de satisfacción del cliente. 

6. Busque una relación más estrecha con sus clientes más rentables.

7. Vuelva a iniciar nuevamente. 

Recuerde que estamos para apoyarlo, y si tiene alguna duda o comentario acerca de este artículo, acérquese a nosotros. 

Dirección de Mercadotecnia y Comunicación. 

