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 ¿Atracción y retención? 

Atraer nuevos clientes a nuestra 
empresa es fundamental para su 
crecimiento y éxito a largo plazo. En 
un mercado competitivo y en 
constante evolución, la capacidad de 
captar la atención de nuevos clientes 
es esencial para mantenerse 
relevante y alcanzar los objetivos 
comerciales. La incorporación de 
nuevos clientes no solo impulsa los 
ingresos y la rentabilidad, sino que 
también fortalece la base de clientes 
de la empresa, lo que puede 
conducir a relaciones comerciales 
duraderas y a referencias positivas. 
Además, la diversificación de la base 
de clientes puede reducir la 
dependencia de un grupo específico 
de clientes, lo que hace que la 
empresa sea más resistente a los 
cambios en el mercado y más 
preparada para enfrentar desafíos 
económicos. 

 

Además, atraer nuevos clientes 
permite a la empresa expandir su 
alcance y aumentar su visibilidad en 
el mercado. Con cada nuevo cliente, 
la empresa tiene la oportunidad de 
llegar a nuevas audiencias y 
segmentos de mercado, lo que 
puede abrir puertas a oportunidades 

de crecimiento adicionales. La 
adquisición constante de nuevos 
clientes también puede 
proporcionar retroalimentación 
valiosa sobre los productos o 
servicios de la empresa, lo que 
permite realizar ajustes y mejoras 
para satisfacer mejor las necesidades 
y expectativas del mercado. En 
resumen, la atracción de nuevos 
clientes no solo impulsa el 
crecimiento y la rentabilidad de la 
empresa, sino que también fortalece 
su posición en el mercado y la 
prepara para el éxito a largo plazo. 

 

 



 

 
 

Acciones para Atraer 
Clientes  

1. Participación en ferias. 
2. Volanteo y Perifoneo. 
3. Relaciones Públicas. 
4. Notas de Prensa. 
5. Publicidad en medios 

masivos tradicionales (TV, 
Radio y Prensa). 

6. Vallas Publicitarias. 
7. Conferencias y charlas 

gratuitas. 
8. Merchandising. 
9. Presentaciones de venta 

formales e informales. 
10. Conversaciones informales. 
11. Mercadeo de Boca en Boca. 

Acciones para Retener 
Clientes: 

1. Mantener la calidad del 
producto o servicio. 

2. Brindar atención al cliente 
excelente. 

3. Ofrecer promociones 
exclusivas. 

4. Realizar encuestas de 
satisfacción. 

5. Ofrecer programas de 
fidelidad. 

6. Mantener una comunicación 
constante. 

7. Personalizar los mensajes y las 
ofertas. 

8. Proactividad en el servicio de 
atención al cliente. 

9. Preguntar a los clientes qué 
necesitan. 

10. Utilizar las redes sociales. 
11. Comunicar de forma 

transparente. 
12. Sorprender de vez en cuando 

a los clientes. 
13. Utilizar email marketing. 
14. Ofrecer experiencias de 

compra personalizadas. 

15. Utilizar una plataforma de 
Customer Engagement. 

16. Brindar un servicio de calidad. 
17. Invertir en tecnología. 
18. Facilitar las devoluciones. 
19. Ofrecer un beneficio a cambio 

de nada. 

La Estructura para 
definir su fórmula 
comercial 

 
 

Embudo de ventas 
¿Qué queremos lograr? 

¿Con cuánto presupuesto 
contamos? 

¿Cuánto tiempo tenemos? 

Son preguntas que  debemos 
contestar para luego establecer las 
estrategias de ventas.  

 

 

 



 

 
 

 

Reflexiones finales  
Seguir buscando clientes es crucial 
para garantizar la sostenibilidad y el 
crecimiento continuo de una 
empresa. En un entorno empresarial 
dinámico y competitivo, la demanda 
de productos y servicios puede 
fluctuar, y las necesidades y 
preferencias de los clientes pueden 
cambiar con el tiempo. Por lo tanto, 
la búsqueda constante de nuevos 
clientes es esencial para mantener 
la vitalidad y la relevancia de la 
empresa en el mercado. Además, la 
adquisición continua de nuevos 
clientes no solo aumenta los 
ingresos y la base de clientes de la 
empresa, sino que también 
proporciona una mayor estabilidad y 
seguridad financiera al diversificar 
las fuentes de ingresos y reducir la 
dependencia de un grupo limitado 
de clientes. Además, la búsqueda 
activa de nuevos clientes fomenta la 
innovación y la mejora continua, ya 

que 

obliga a la empresa a adaptarse a las  

demandas cambiantes del mercado 
y a desarrollar productos y servicios 
que satisfagan las necesidades 
emergentes de los clientes. En 
resumen, seguir buscando clientes 
es fundamental para asegurar la 
competitividad y el éxito a largo 
plazo de la empresa en un entorno  

 
 

 



 

 
 

Este enfoque subraya la importancia 
de comprender profundamente las 
necesidades y deseos de los clientes 
antes de desarrollar o promocionar 
cualquier producto o servicio. En 
lugar de simplemente ofrecer 
productos existentes a un mercado 
amplio y esperar que los clientes los 
acepten, se trata de adoptar una 
mentalidad centrada en el cliente, 
donde la atención se centra en 
identificar las demandas del 
mercado y diseñar soluciones que 
satisfagan esas necesidades de 
manera efectiva. Al adoptar esta 
filosofía, las empresas pueden 
mejorar significativamente sus 
probabilidades de éxito al ofrecer 
productos que resuenen con su 
base de clientes objetivo y que 
ofrezcan un valor real. Este enfoque 
también fomenta la innovación y la 
creatividad, ya que invita a las 
empresas a buscar constantemente 
nuevas formas de satisfacer las 
demandas del mercado en 
constante evolución. En última 
instancia, al encontrar productos 
que se adapten perfectamente a las 
necesidades y deseos de los clientes, 
las empresas pueden cultivar 
relaciones más sólidas con su base 
de clientes, generar lealtad a la 
marca y asegurar un crecimiento 
sostenible a largo plazo. 
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Vídeos  

1. https://www.youtube.com/wa
tch?v=Y2YAqAGynQE.  Cómo 
conseguir clientes para mi 
negocio. 

2. https://www.youtube.com/wa
tch?v=fqcz-1GCUBA. Cómo 
conseguir clientes para 
cualquier tipo de negocio. 

  

 

 

 

 

3. https://www.youtube.com/wa
tch?v=K1A0ua1Xhok. 

4. Cómo vender más. Técnicas 
científicas con Jürgen Klaric.  
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