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AVISO LEGAL

La creadoras de este material grafico y escrito son Mayte F.Lurbe y
Laia Simon Martin

Esto es lo que puedes hacer con este material:
e |mprimirlo todas las veces que lo necesites para trabajar sobre él.
e Explicar a quién tu quieras lo que has aprendido leyendo nuestro
trabajo.

Esto es lo que NO puedes hacer con este material:
e Copiar cualquier parte y/o su totalidad para utilizarla con fines
comerciales.
e Editar cualquier parte y/o su totalidad para utilizarla con fines
comerciales.
e Utilizarlo como lead-magnet.

Cualquier uso sin permiso estara sometido a las acciones legales
pertinentes.
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1.QUEES LAFIDELIZACION

1.BENEFICIOS PARA TU NEGOCIO.
2.0BJETIVOS DE LA FIDELIZACION.
3.FASES DE LA LEALTAD DE UN CLIENTE.
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7.ESTRATEGIAS DE
FIDELIZACION:

1.RELACION A LARGO PLAZO.
2.SUPERAR EXPECTATIVAS.
3.ATENCION AL CLIENTE.
4.ESCUCHA ACTIVA.
5.DIFERENCIACION.
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7.TECNICAS DE
FIDELIZACION:

1.EL CORREO ELECTRONICO.

2.L0S GRUPOS.
3.BONOS EXTRA.
4.VENTA VIP.
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BENEFICIOS DE LA

IDELIZACION

o |nviertes menos energia en conseguir
una venta.

o Las estrategas de marketing son mas
sencillas

o Aumenta el Customer LifeTime Value.

o Te ayuda a debilitar a la competencia.

o Aumento de la facturacion.

o Mayor inversion en tu negocio.

o Recopilacion de informacion valiosa de
los clientes.

o Aumento el valor medio de inversion de
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los clientes.
o Evangelizacion de tu negocio por parte

de clientes fidelizados




ESTRATEGIAS DE

FIDELIZACION:

Reladionalargo plazo. Superalasexpectativas =
e Servido postventa generadasen lacompra, &
e Garantia * Regalossorpresatrash E
o Atendonaldiente. compra e
o Cross-sell ¢ Delallesquemejorania 2
o Up-sel experienda del diente. —
o Down-sell o Extrasque :‘3’
complementanla g
compra. =
Una excelente atencionatendional %
dliente. . -~
e Resoludiondeproblemas Escucha activa paraenfocartu 3
e Tratoenlasinddendis * Interaconengrupos. =
e Fadiitarel consumo. e Cuestionariosdesatisfaccion. =
e Seguimientoeinterés. * Encuestas o
e Testimonios. §
e Valoradiones. ®

o Caracteristicas del producto.

o Experiendadeldiente.
e Postventa.




RELACION A LARGO PLAZO

Qué acciones vas a incluir en tu estrategia de fidelizacion para aumentar el

tiempo que tus clientes invierten en tu negocio.

D SERVICIO DE POSTVENTA

ﬂ GARANTIA.
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m ATENCION AL CLIENTE

ﬁ_w CROS-SELL
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T DOWN-SELL



SUPERAR EXPECTATIVAS

Como vas a crear asombro en tus clientes tras la crompra.

| REGALOS SORPRESA.

E ATENCION AL CLIENTE
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m EXTRAS QUE COMPLEMENTAN LA COMPRA.



EXCELENTEATENCION AL CLIENTE

Qué detalles vas a tener en cuenta para que tu cliente se sienta
atendido y cuidado.

T\ RESOLUCION DE PROBLEMAS TECNICOS.

D TRATO EN LAS INCIDENCIAS.
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m FACILITAR CONSUMO.

m SEGUIMIENTO E INTERES.
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ESCUCHAACTIVA

Como vas a recopilar informacion para mejorar tus productos y enfocar

tu negocio en la direccion adecuada.

" INTERACCION EN GRUPOS.

ﬂ CUESTIONARIOS DE SATISFACCION.
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T ENCUESTAS.
T TESTIMONIOS
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m VALORACIONES



DIFERENCIACION

Después de analizar a tu competencia, {en quéy como vas a hacer

destacar tu negocio?

j CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO.

ﬂ EXPERIENCIA DEL CLIENTE.
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POSTVENTA.



TECNICAS DE

FIDELIZACION

1.EL CORREOQ
ELECTRONICO: COMO
RELACIONARTE CON TUS
SUSCRIPTORAS PARA
SEGUIR VENDIENDO.

2.DIFERENTES USOS DE
LOS GRUPOS DE
CLIENTAS.

3.COMO Y CUANDO
OFRECER BONOS EXTRA.

4.DIRIGIR A TUS PRIMEROS
CLIENTES HACIA LA
VENTA VIP.
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CORREQO ELECTRONICO

| NUTRICION DE LA LISTA. TEMAS QUE VAS A ABORDAR:

j OFERTAS QUE VAS A OFRECER SOLO A TUS SUSCRIPTORAS:
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m MAILS DE SEGUIMIENTO: QUE ACCIONES QUIERES QUE REALICEN:

ENCUESTAS DE SATISFACCION:
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SUGERENCIAS DE MEJORA:

B



GRUPOSDECLIENTAS

T A DONDE VAS A DIRGIR A TUS CLIENTAS.

r QUE TIPO DE INFORMACION EXCLUSIVAS VAS A OFRECER.
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| OUE REGALOS SORPRESA VAS A OFRECER.

m COMO VAS A AUMENTAR LA PERCEPCION DE VALOR DEL CLIENTE.
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BONOS EXTRA:

PRODUCTO:

BONO EXTRA QUE INCLUYE:
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ESCUELA

MAMA EMPRENDEDORA

LAIA SIMON MARTIN Y MAYTEF,LURBE

FACEBOOK

www.facebook.com/escuelamamaemprendedora

INSTAGRAM

I N FO R M A C | 0 N D E @escuela_mama_emprendedora
CONTACTO WHATS AP
ICONTACTA CON NOSOTRAS! +34 625 094 65

CORREO ELECTRONICO

info@escuelamamaemprendedora.com
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