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Un buen Balance de Servicio
para fidelizar a clientes
y para vender mas



Todos tenemos identificados a nuestros principales clientes.
Pero, ¢seguro que son ellos conscientes de todo lo que hemos hecho por ellos y de lo
qgue han conseguido con nuestra colaboracién?

El Balance de Servicio ha de ser:

@ Una reunion periddica (cada afo, cada 6 meses...) a iniciativa de nosotros como
proveedor

@ Tiene la finalidad de hacer un balance de nuestra colaboracion con el cliente, de
hacerles ver lo que hemos hecho por ellos, lo que han conseguido con nuestro
apoyo, y de verificar su nivel de satisfaccion (o de insatisfaccion) y de identificar
posibles nuevas areas de colaboracion.

@ Tiene que ser realizada con el MAN del cliente: la persona clave que tiene el
dinero (Money), el poder (Authority) y la necesidad (Need). A menudo el MAN no
es consciente de todo lo que hacemos por su empresa (ya que hay muchos
otros interlocutores de la empresa) y es importante poner en valor nuestra
actividad y nuestros logros con él / ella.




Al ser a iniciativa nuestra como proveedor, el Balance de Servicio debe tener un
esquema claro:

O Introduccion con los recursos que hemos invertido desde nuestra Empresa y
desde nuestros partners (por ejemplo, por un distribuidor, si lo hubiese)

O Evolucién de compras y de otros indicadores (sobre todo, si nos hemos marcado
algunos objetivos bien cuantitativos o bien cualitativos)

O Incluir las principales acciones realizadas en el periodo: incluyendo acciones
técnicas, comerciales, administrativas, logisticas...

O Acordar objetivos para el proximo periodo e indagar otras oportunidades de
colaboracion.

Esta reunion nos da pie a:

O Confirmar el nivel de satisfaccion de nuestro cliente (en una accién a iniciativa
nuestra). Confirmamos que realmente el cliente es importante para nosotros

O ldentificar vias de mejora, posibles riegos no identificados hasta la fecha e inda-
gar nuevas posibilidades de colaboracién (mas venta)

Por supuesto es una accién que:
O Debemos hacerla con todos los clientes, a partir de un determinado nivel de
facturacion o con otro criterio). No podemos hacerla sélo con los clientes mas

afines, sino con todos (a partir de un cierto nivel)

O El disponer de un CRM que nos ayude a disponer de toda la informacion de las
actividades... con el cliente es una muy buena ayuda

O Podemos crear sistemas que nos ayuden a tener la informacion / datos / presen-

tacion para hacer esta reunion de balance, y para invertir nuestro tiempo en
acciones con el cliente y no en preparar dichas reuniones.

¢Realmente las hacemos?, ;veis una buena practica en ello?, ;qué otras
consideraciones creéis son importantes para realizarlas?

Mas en ByJ!l!

#ventas #procesos #crecimientoenventas #clientes @byjconsulting

ByJCONSULTING




ByJC@NSULTING
imkaamoc t negpc/io

Mas informacién en:
www.byjconsulting.com



