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INTRODUCCION

Muchas veces las reuniones de presupuestos de
las empresas comienzan por preguntas como:
¢Por qué estamos perdiendo clientes? ;Qué
podemos hacer para atraer a mas clientes?

¢ Qué nos dicen nuestros clientes? La realidad
es que una gran parte de las empresas deja en
manos de la experiencia, del conocimiento
acumulado a lo largo de los afios y en manos de
una cierta improvisacion que impiden realizar
analisis fiables sobre el comportamiento y la
relacion que los clientes tienen (0 no) con
Nosotros.

Las Empresas tiene que convertirse en
“clientecéntricas” donde todo comienza y acaba
en el consumidor final NUESTRO CLIENTE.

MARKETING RELACIONAL
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ACERCA DE  prrners

Somos una Compafila Americana ubicada en la
ciudad de Miami, orientada a la Consultoria y
Acompafamiento Gerencial de Pequefias y Medianas
Empresas y al desarrollo y formacion del equipo
humano que las integran.
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DESAFIOS

Las compafias mas exitosas han liderado sus mercados gracias a su capacidad
para entender a sus clientes ser capaces de crear nuevos mercados y capturar,
consecuentemente, nuevos clientes que las consolidan como las lideres de sus
segmentos. El cliente por lo tanto se configura en el eje fundamental del
desarrollo de las empresas mas importantes de nuestro tiempo y esto se explica
en funcion de:

1. A través del conocimiento profundo del cliente, podremos adecuar nuestros
recursos y estrategias para innovar y ofrecer nuevos productos o servicios
destinados a satisfacer sus necesidades.

2. Gracias a estas innovaciones, las empresas generaran un valor afiadido que
los clientes reconoceran y convertiran esos productos en grandes éxitos co-
merciales.

3. El cliente establece una nueva relacién con la marca permitiendo una relacién
intima y personal.

4. El resultado de esta estrategia, si se sostiene en el tiempo, es la fidelizacion del
cliente y por consiguiente la generacion de mayor ingreso para la empresa y el
crecimiento neto.

SOLUCION

IB Consulting Partmers ofrece las siguientes soluciones:

1.Que buscan que las ventas sean de calidad y con permanencia en el tiempo.

2.Establecer mecanismos de comunicacion permanente con los clientes.

3.Construccion de una cultura orientada al cliente y por el cliente.

4.Disefio de productos basados en las necesidades de los clientes.

5.Construccion de una cultura de calidad optimisando procesos, materias primas
y reduccion de costos pero sin perdida de calidad del product.

BENEFICIOS

* Fidelizacion de los clientes existentes y captura de nuevos de forma mas facil y
menos costoza.

« Disminucion de dgastos de operacion en el mediano plazo al implementar
procesos de calidad continua dentro de la empresa.

+ Organizacion enfocada al cliente.

CONTACTO:info@ibconsultingpartners.com




