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apsade e
ara conectar
on tus clientes

Como emprendedores cristianos, nuestra mision
NO es vender cosas. Servimos personas. Y servir
bien comienza con ponernos en su lugar,
entender sus emociones, simplificar su vida y
personalizar nuestra atencion.
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“Cada uno debe velar no solo por sus propios

Intereses, sino también por [os intereses de los
demas.” — Filipenses 2:4
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3 verdades que N
debes saber ...
H

\

Hoy te compartimos 3 datos poderosos, respaldados por la ciencia del
comportamiento y el neuromarketing, que te ayudaran a conectar mejor con tus
clientes y a vender con propodsito.

El 95% de las decisiones de
compra son emocionales

Fuente: Gerald Zaltman, Harvard Business School
Aungue creemos que compramos con logica, en realidad decidimos con el corazén y
justificamos con la cabeza.

Ejemplo en negocios de servicios:

Si das asesorias financieras, no vendas solo “planeacién y control”. Vende tranquilidad,
claridad y libertad financiera. Usa frases como: Dormi tranquila sabiendo que tus finanzas
estan bajo control.”

Ejemplo en productos:
Si vendés café artesanal, no solo hablés de tu método de tueste. Conta la historia del
cafetal, la tradicion familiar o el aroma que despierta memorias de hogar.
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Aplicacion practica, te damos algunas ideas:
e Conta historias reales (de vos o de clientes).
e Usd emociones positivas: seguridad, alegria, alivio, propdsito.
¢ Preguntate y preguntale: {Qué siente mi cliente después de comprarme?

Es muy sencillo capturar datos, y es un mito que no tenés tiempo de analizarlos aunque sea
una vez al mes.

El 70% de los clientes prefieren marcas
que personalizan su experiencia

Fuente: Accenture

Nos gusta sentir que alguien nos conoce. Las marcas que te saludan por
tu nombre o te recomiendan justo lo que necesitas, se ganan tu
confianza.

Ejemplo en negocios de servicios:
Si das clases de inglés, por ejemplo, envia audios personalizados o
consejos segun el nivel de cada estudiante.

Ejemplo en productos:
Si vendés ropa, podés recomendar estilos segun las compras
anteriores del cliente o su tipo de cuerpo.

¢Como podes poner en practica esta realidad?

e Usa el nombre del cliente (icon cuidado, no abuses!).

e Segmenta tus mensajes: no todo le aplica a todos.

e Pregunta en tus redes: éQué estas necesitando hoy?

e Mostra que escuchas: respondé mensajes con voz o video.

e Da seguimiento siempre, con la intencion de ver como
funciono lo que vendiste a las personas no para ofrecer
cosas.
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Menos opciones, mas
decisiones (jen serio!)

Fuente: Barry Schwartz, La paradoja de la eleccion
Cuando ofrecemos demasiadas opciones, el cliente se bloquea. Es mejor presentar 2 0 3
alternativas claras.

Ejemplo en negocios de servicios:
Si sos coach de vida, en lugar de 7 paguetes diferentes, ofrecé:
e Basico (sesidon unica)

e Pro (3 sesiones)
e Premium (acompafamiento mensual)

“Muchas opciones llevan mas facilmente
a la no eleccion”




Academia Isiaias 43

Ejemplo en productos:
Si vendés agendas, mostra solo 3 modelos destacados:
“Para creativos”, “Para emprendedoras” y “Para organizadas”.

Ideas practicas para vos
e Agrupa tus productos o servicios por necesidades.
e Usa frases como: “Elegi el gue mas se adapta a vos”.
e Evitd abrumar. Tu cliente ya tiene muchas decisiones que tomar.

Que tu comunicacion sea puntual y simple. No te compliques por sonar
“profesional”

Y recorda...

“Interesarnos genuinamente en los demas no es una estrategia de ventas, es una

forma de servicio. Y eso, como emprendedores cristianos, es parte de nuestro
[lamado.”

“Les doy un mandamiento nuevo: Amense unos a otros; como yo los he amado, as/
también amense los unos a los otros.” Juan 13:34

Si esta iniciativa te parece util:

(§> Visita nuestra tienda: https://academia.isaias43.org/
@Contactanos para mas: Whatsapp

# Comparti con tus amigos

& Comenta tus impresiones y preguntas en redes
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https://wa.me/50672242045
https://wa.me/50672242045

