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:Como atraer Clientes?




TEMATICA

Plantea un objetivo

Define el pdblico Objetivo
Potencializa la propuesta de valor
Estrategias de atraccion de clientes:

O

o Mercadeo

O

- Fidelizacién y experiencia
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Objetivos

Tener unas metas claras para la atraccion de clientes que estén vinculadas al plan de ventas y/o al plan estratégico o
al analisis del entorno.

1 Aumentar un 45% las ventas que representa 1.000 millones en clientes nuevos para el 2023.

EJEMPLOS DE OBJETIVOS DE ATRACCION: [ iauer | [ acukwror | [ scomor | [ ccomauer | | wcuhnoor |

00000

O Generar 150 leads mensuales por medios digitales en el 2023.

ESPECIFICO MEDIBLE ALCANZABLE REALISTA TIEMPO
. SPECIFIC MEASURABLE ACHIEVABLE REALISTIC TIME
O Atraer 100 nuevos prospectos de clientes al mes para el 2023.
O Cerrar 50 nedgocios mensuales con clientes nuevos de los prospectos en el 2023.
O Aumentar la retencion en un 30% de los clientes con campana de referidos. ®
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¢A quién queremos lledgar?

Define el publico objetivo al que deseas llegar.
Ten en cuenta:

« Socio-demografico

« Motivadoresy necesidades
 Habitos de compras
 Entorno digital

« Psicografico

* Inhibidores

A continuacion, te mostramos el mapa de
cliente, como una herramienta facil y practica
que puedes usar para entender tu publico
objetivo.




EJEMPLO: EMPRESA DE HELADOS PARA RESTAURANTES - B2B

Empresas

Motivadores

» Empresas medianasy pymes.

» Susrestaurantes, tiendasy
farmacias.

= De Bogotay Medelliny sus
alrededores.

Socio-
Demograficos

= Precio.
» Tiempos de entrega.
= (Capacidaden la produccion.

Inhibidores

=  Se mantienen actualizados en tendencias
gastrondmicasy de servicio al cliente.

= Sonorganizados con el pedido.

= Sonempresas formales

Necesidades

Psicografico

Tener una oferta de helados organicos
Sabores auténticos con poca grasa.
Buenas practicas en las operaciones.
Productos que genere recompra.

= Hacenunaorden de pedido unavez al mes.
= Compranatravés de los asesores de venta.
= Pagoa2meses.

Habitos de
compra

= Siguenagremios(Asobares, Acodres), referentes
del sector locales e internacionales, influencers
(foodies).

= Buscan por Googleyredes.

= Las palabras claves son: heladosy helados

organicos.

El de compras tomador de decisidn: Instagram

Comporta-
miento digital



EJEMPLO: EMPRESA DE HELADOS PARA EL CONSUMIDOR FINAL - B2C

Familias

= Mujeresyhombres.

» Entre 26y 40 anos

= NSE medioalto

= Con hijosy mascotas

» Profesionalesy con posgrado.
= Focoen Bogotay Medellin.

Socio-
Demograficos

Poca variedad.
Disponibilidad del producto.
Que se derrite muy rapido.

Inhibidores

=  Compartir en familia.
= Lesgustacuidarse.
= |Lesgustalossaboresinnovadores.
= Productosbajosenazucar.

Motivadores

= Alimentos conscientesy autéctonos de Colombia.

= Marcas con propoésito.

= DParseungustoy disfrutar de un algo saludable.

Necesidades

Psicografico

Habitos de
compra

Comporta-
miento digital

Prefieren contacto aqil, especialmente por
Whatsapp.

Pagan de contado.

Compran unavez a la semana.

Compran en tiendas, farmaciasy
restaurantesy Rappi

Se informaatravés de busquedas en Googley
redes sociales(IGy FB).

Instagram.

Se conectan desde sus celulares.

Palabra clave helados organicos



Propuesta de valor

Propuesta de valor

Unico

Diferente
Relevante
Sostenible en el tiempo
No tan facil de copiar
Ser la preferencia del
cliente




Atributos de la industria relevantes para el cliente

Liste los atributos que son relevantes para el cliente. Luego califique de 1 a 5, siendo 1 el mas
importante y 5 el menos importante para el clientes.

1. ¢A la hora de comprar el producto o servicio para usted que es lo las importante? (mencione 5
atributos)
2. Enumere los atributos de 1 a 5 siendo 1 el mas importante v 5 el menos importante para usted

ATRIBUTOS CALIFICACION PROMEDIO

Ejemplo B2B : PRECIO 1(3|1|2]2]1 1.7
VARIEDADENPRODUCTO |4 | 5|4 | 3| 4|5 4.2
/A la hora de comprar TIEMPOS DE ENTREGA 342333 3.0
Helados para su Negocio INNOVACIONEN PRODUCTO | 2 | 1 | 3 (1| 1| 4 2.0
para usted que es los mas FACILIDAD DE COMPRA | 2|5 (5[5 2 4.0
importante?
1. PRECIO

2. INNOVACION EN PRODUCTO
3. TIEMPOS DE ENTREGA

4. FACILIDAD DE COMPRA

5. VARIEDAD EN PRODUCTO



Evaluacion de atributos con los competidores Ejemplo B2B

Evaluar a los competidores vy a la empresa con los atributos que son relevantes para el cliente.
Evaluar de 1 a 5, siendo 5 el mas alto (mejor calificacion) vy 1 el mas bajo (peor calificacion). Relacelo por todos los atributos
encontrados.

CALIFICACION ATRIBUTOS COMPETENCIA Y COMPANIA

COMPETIDOR

VARIEDAD EN
PRECIO CALIDAD DEL PRODUCTO | TIEMPOS DE ENTREGA | FACILIDAD DE COMPRA PRODUCTO

5 2 3 2 2
Competidor 1

3

_ 4 2 4 3

Competidor 2

3 3 5 4 4

Competidor 3

Empresa 4 5 5 3 5




| PROPUESTA DE VALOR

» /Qué valor estamos entregando a nuestros clientes?
e ;Qué problema estamos ayudando a resolver?

» ;Qué beneficios tienen nuestros productos v servicios frente a los
funcional y lo emocional?

« ¢Qué me hace diferente a la competencia vy relevante para el cliente?
« ¢Como alivias frustraciones?

« Como motivas la venta?

Como pueden plasmar la propuesta de valor:
Ejemplo B2B:

(Verbo) Ofrecemos a __nuestro target a beneficios funcionales y emocionales, mediante el producto y

servicio que diferencia y relevante para el cliente, aliviando que frustraciones y como _motivas a los clientes o

grupos de interés.
Ofrecemos a nuestros clientes empresas un producto innovador, con un sabor autentico de poca grasa, elaborado

con las mejores practicas de inocuidad, entregado en el menor tiempo posible, darantizando un stock apropiado en

los picos de demanda vy asequrando asi una recompra en el producto
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Estrategias de atraccion de clientes




| Estrategias digitales

2/ = WE = Sl =
O Posicionamiento (SEO y SEM) y optimizacion Q' Aplica el Social shopping Q Crea, promociona tu e-commerce

web (Usabilidad, carga, amabilidad de sitio) Q Difundir contenido organico en las redes U Marketplace (Falabella, Mercado libre)

sociales

\-EADS

L

- - O Elaborar un blog con informacion de interés
O Campanas de atraccion de leads (formularios) Q' Email marketing (Armar un newsletter)

(actualizar, noticias, tendencias, monitoreo)



| Estratedias de mercadeo

1 B . .
..':"mls = l;l Bf [ Posiciona tu marca en tus clientes
- actuales y potenciales (campafias
$ $ :
5 - éé 2B de marca en medios ATL y BTL).
e ELEVADO COANTIFICABLES
AR 45N SR
PUBLICO
OBJETIVO AMPLIO SEGMENTADO
FEEDBACK

Utilizar
Concursos Y Sorteg,

para

fidelizar y atraer

a tus clienies

Q Participar en eventos

%g% ﬁ@g relacionados con tu sector (webinars,

ferias y eventos, conferencias).

O Ofrecer pruebas dgratuitas o articulos de regalo.
O Demostraciones del producto o servicio en vivo.

L Realiza eventos propios.

O Hacer sorteos y concursos (digitales
y/0 presenciales).



| Estratedias de mercadeo

MARKETING MIX

Deseo

Accion

PRODUCT  PRICE PROMOTION PLACE

O Activa el marketing mix o5V “ O Modelo AIDA: Activa los “Call to Action”
oC\A\- MEDIA \ /5°“°Wsns ' I

O Desarrollo de nuevos productos. B 0 Destaca mas los productos y servicios estrellas.
O Creacién y desarrollo de nuevos canales. ?j?ﬁwﬁigﬁﬁ Lo

4\ MARKETING

rkomomu / \\‘"A c.“

BRAND cONTENT
L—————

O Marketing de influencer o *n Q o

O Marketing de boca en boca
O Colaboraciones comerciales con otras marcas (cobranding)



| Estrategias comerciales

1 A

O Adquisicion de bases de datos potenciales [ Crea una presentacion comercial: jcéntrateen  Q Realiza promociones, cupones de descuento e
O Plan de prospectacion de clientes los beneficios! incentivos

L Consecucion de aliados QO Aplica la venta consultiva mediante técnicas. @ Ofrece mas de lo esperado (v hazlo gratuito)
O Participar en ruedas de nedocio

O Estrategias de precios de nuevos productos.
O Estrategias de precios para mezclas de producto: De la linea
i O = de producto, De producto opcional, De precios de producto

. = cautivo, De precios de subproductos, De precios de productos

| ~ colectivos

2N &ﬂ' O Estrategias de ajustes de precios: descuentos, psicoldgica,
promocionales, geografica.

J il"llll

- a.

O Incursionar en nuevos mercados v territorios
O Geo referenciar los clientes



| Estrategias experiencia y fidelizacion

2

Campana de

REF(R'DOS SOLO PORHY ' III"]tIE‘IECtO | C.

Traemos un plan en donde pu ed q ﬁ

iinvita t amigos °/ b
4 0

7j 0 dto

‘—u mmw)« e b i WMM

RAGGED Bancoiombta’ i
S

O EvalGay mostrar la satisfaccion de los clientes.

) . ) O Ofrece beneficios extra para fidelizarlos
0 Realiza sequimiento al cliente

O Afianza el relacionamiento a lardo plazo
O Desarrollo de clientes

Boca Publicidad . Py ) . P N
. . - Tienda (@ Foros Promociones ‘
a boca online b

onsciencia Consideracién Com
Seguros SU RA COIOm bia . E-commerce . @ crai Conocimiento . Revcles‘
Radio. TV. de base Sociales
4.6 (298) Grafica Impresa

Compaiiia de seguros

O Consique valoraciones positivas en Google O Facilita la experiencia de compra



Ejemplo: Empresa de Helados

* Objetivo de ventas: Aumentar un 45% las ventas que representa 1.000 millones en clientes nuevos para el 2023.

e Objetivos de atraccion:  Nombrar el publico objetivo: Familias y Empresas
=Generar 40 leads mensuales por medios digitales en cliente
empresa (B2B) en el 2023.
=Atraer 300 nuevos clientes (usuario final) en punto de
atencion propio para el 2023.
mAtraer 200 nuevos clientes interesados en helados para
mascotas para el 2023.

* Estrategias:
= Campanas de atraccion de leads (DIGITAL)
= Hacer publicidad en las redes sociales (DIGITAL)
= Aplicar el Social shopping (DIGITAL)
= Plan de prospectacion de clientes (COMERCIAL)
= Estratedias de precios para mezclas de producto colectivos en combo (COMERCIAL)
= QOfrecer pruebas gratuitas en tiendas para personas y mascotas (MERCADEOQ)
= Posicionar la marca en clientes actuales y potenciales (MERCADEO)
= Desarrollar productos para mascotas (MERCADEO)
= (Consequir valoraciones positivas en Google (EXPERIENCIA Y FIDELIZACION)




| Algunas Recomendaciones para la atraccion de clientes

Q Los compradores B2B no se dejan O Los compradores B2C pueden tomar una O Conceptos Claves ( Tendencias)
llevar tanto por sus emociones. decision mas emocional y personal.

[l

U Las audiencias B2C ( entretenimiento), B2B

Q Contenido enfocado (beneficios racionales).
‘)O x
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Correo electroénico:

Teléfono: 3757348

Chat de WhatsApp: 315 275 78 88 opcion 4
Linea SURA #888 opcion 2

Correo electronico:

Teléfono fijo: (1) 319 1045

Chat de WhatsApp: 315 275 78 88 opcion 4
Linea SURA #888 opcion 2

Correo electronico:
Chat de WhatsApp: 315 275 78 88 opcion 4
Linea SURA #888 opcion 2


mailto:EmpresaSuraMed@suramericana.com.co
mailto:empresasura@sura.com.co
https://www.segurossura.com.co/empresasura/
mailto:empresasuracali@suramericana.com.co

sura =



	Diapositiva 1: Con 
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12
	Diapositiva 13
	Diapositiva 14
	Diapositiva 15
	Diapositiva 16
	Diapositiva 17
	Diapositiva 18
	Diapositiva 19
	Diapositiva 20
	Diapositiva 21

