
Cómo Atraer a los Verdaderos
Clientes:  Más  Allá  de  lo
Gratuito

En un reciente encuentro con gerentes de alto nivel, planteé
la  pregunta  clave:  ¿qué  más  podemos  hacer  por  nuestros
clientes? La respuesta inmediata fue ofrecer cosas «gratis».
Sin embargo, lo que desencadenó fue una animada discusión
sobre la efectividad de esta práctica en el mundo empresarial
actual.  Este  diálogo  reveló  una  verdad  fundamental:  los
verdaderos clientes no buscan simplemente cosas gratuitas.

El Desafío de la Gratuidad en la
Era de Internet
En la era de Internet, nos enfrentamos a un desafío único: la
expectativa generalizada de que todo debería ser gratuito en
línea. ¿Por qué pagar por música, periódicos o enciclopedias
cuando todo está disponible en la red sin costo alguno? Esta
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mentalidad plantea la pregunta crítica: ¿cómo podemos generar
ingresos cuando la gente espera recibir productos y servicios
de forma gratuita?

Tres  Respuestas  para  Superar  el
Desafío
1. Enseñar a los Gerentes a Vender
Una solución clave es capacitar a los gerentes en el arte de
la  venta.  A  menudo,  los  pequeños  negocios  sufren  porque,
aunque sus líderes han recibido educación de calidad, carecen
de habilidades profesionales de ventas. La incapacidad para
vender eficazmente hace que la palabra «gratis» sea tentadora.
La respuesta es exigir a los gerentes que realicen cursos
continuos  de  ventas  para  mejorar  sus  habilidades  y,  así,
ofrecer productos y servicios con un mayor valor percibido.

2. Atraer a Clientes de Calidad, no a Avaros
Ofrecer algo de forma gratuita puede atraer a clientes, pero
no siempre a los que realmente importan. Aquí es donde surge
la sabiduría de un padre rico: el uso excesivo de la palabra
«gratis»  atrae  a  personas  que  disfrutan  de  recibir  sin
comprometerse.  Los  verdaderos  clientes  tienen  dinero  para
invertir en productos y servicios de calidad, mientras que los
avaros buscan simplemente obtener algo sin costo. Al atraer a
los primeros, se crea una base más sólida y rentable para el
negocio.

3. Enfocarse en las Características Únicas y Valor Agregado
En lugar de obsesionarse con lo gratuito, es más efectivo
destacar las características especiales y el valor único que
solo tu negocio o productos pueden ofrecer. Si no se tienen
ventajas  particulares,  es  el  momento  de  desarrollarlas  y
comunicarlas de manera efectiva a los clientes. En un ejemplo
concreto, en mi negocio creamos una red global privada de
emprendedores e inversionistas. En lugar de ofrecer acceso
gratuito, optamos por destacar y vender las características



distintivas de la red, elevando así el precio. Este enfoque no
solo  atrae  a  clientes  de  mayor  calidad,  sino  que  también
destaca  la  importancia  de  una  estrategia  de  precios  bien
pensada.

La Realidad: Una Comida Gratis No
es Gratuita para tu Negocio
Es crucial comprender que, al final del día, una comida gratis
no es realmente gratuita; tiene un costo para tu negocio. Este
costo se traduce en esfuerzos adicionales para mantener la
calidad y la demanda de productos y servicios. Cobrar más por
tus ofertas puede resultar en una mayor calidad de clientes,
pero también implica la necesidad de habilidades de ventas y
marketing más avanzadas.

Evaluando el Éxito a través de las
Habilidades de Ventas
La fuerza de las habilidades de comunicación de ventas de tu
equipo se refleja en varios indicadores clave. Estos incluyen
los  ingresos  brutos  del  negocio,  la  utilidad  neta,  la
satisfacción de los empleados y la lealtad de los clientes
dispuestos a invertir más. Es importante reconocer que una
estrategia  centrada  en  lo  gratuito  puede  tener  impactos
negativos en estos aspectos fundamentales.

Conclusiones y Acciones a Tomar
En conclusión, el camino hacia el éxito empresarial va más
allá  de  simplemente  ofrecer  cosas  gratuitas.  Se  trata  de
perfeccionar las habilidades de ventas, destacar lo único en
tu oferta y atraer a clientes dispuestos a pagar por calidad.
Aquí  es  donde  se  separa  la  retórica  de  la  realidad:  una
estrategia sólida de ventas y marketing es esencial para el



crecimiento sostenible.

Para  enfrentar  el  desafío  de  la  gratuidad,  es  necesario
evaluar las habilidades de comunicación de ventas del equipo y
tomar medidas concretas. Esto puede incluir la implementación
de  programas  de  formación  continua,  el  desarrollo  de
características distintivas en productos y servicios, y la
comunicación efectiva de los beneficios a los clientes.

En última instancia, recordemos que el valor de un negocio se
mide no solo en términos de ganancias inmediatas, sino en la
construcción de relaciones duraderas con clientes dispuestos a
invertir.  En  un  mundo  donde  la  gratuidad  es  la  norma,
destacarse por ofrecer calidad y valor único se convierte en
la clave del éxito a largo plazo.



Los  mejores  consejos  de  Robert
Kiyosaki [Reporte Gratuito]
Descarga este indispensable documento con los mejores consejos
de uno de los máximos referentes en la educación financiera y
los negocios.

DESCARGAR

https://payhip.com/b/S9uaM

