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En la actualidad son incontables las corporaciones que han alcanzado un alto nivel de ventas, ya sea de alcance
mundial o nacional, atraveacute;s de la elaboraci oacute;n de productos o prestaci oacute;n de servicios excepcional es
gue destacan entre la competencia; sin embargo, no todas han tenido la fortuna de mantener los estaacute;ndares de
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excelencia de origen tanto en su producto como en su atencioacute;n a cliente y han visto sus esfuerzos reducidos a
negocios en quiebra. Uno de los principal es factores que intervienen en estas situaciones es €l olvido a que seve
destinado el consumidor, pues, parainfortunio de ejecutivos de mercadotecnia, suele omitirse que es eacute;ste quien
tiene el poder de compra. Principalmente enfocado en incrementar |as ventas de toda compantilde;iacute;a que lo
requiera, el presente libro tiene como objetivo mejorar el conocimiento del cliente, recordando que el objetivo
principal consiste no solo en mitigar sus necesidades, sino en escuchar su voz frente a servicio prestado, tomar en
cuenta sus opinionesy crear una cercaniacute;atal que trascienda el consumo ocasional o esporaacute;dico y que
desemboque en una lealtad hacia la compantilde;iacute;a.La obra parte del hecho de que cualquier cliente genera una
experienciaa seleccionar, comparar productos, tanto de manera fiacute;sica como virtual, incluso si no llega arealizar
lacompra. Dicho gjercicio es una operacioacute;n que ocurre a interior del consumidor a pensar si el producto o
servicio le ofrece 0 no lo que busca, queacute; necesidades ve satisfechas y a partir de esto decide si haraacute; trato o
no con la empresa, definiendo asiacute; su futuro. El lector encontraraacute; alo largo de nueve capiacute;tulos una
variedad de casos reales en |os cuales |a experimentaci oacute;n del consumidor es sustancial para alcanzar €l
eacute;xito; ademaacute;s conoceraacute; la evolucioacute;n del Customer Relationship Management (CRM), enfoque
gue fracasoacute; por su falta de estrategiay la dependencia que representaba a un proveedor de software, y se
convenceraacute; de recurrir alateacute;cnica maacute;s exitosa: la Experienciadel Cliente (Costumer Experience,
CX).Al terminar la obra, €l lector seraacute; capaz de identificar alatotalidad de sus clientesy de dirigirleslos
servicios que necesitan de manera holiacute; stica.L a presente obra contiene: Exposicioacute;n de temas complejos a
traveacute;s de un lenguaje sencillo y asequible.Ejemplos sencillos de empresas real es, acompantilde;adas de
graacute;ficos para una mejor comprensioacute;n del tema. Tipsy consejos praacute;cticos para mejorar las ventasy
los procesos de su compantilde;iacute;a. Un capiacute;tulo extra con informaci oacute;n sobre neuromarketing. Un
apartado de terminologiacute;a, ideal para consultas raacute;pidas.Conozca:Las ventajas que conlleva el enfoque bajo
el cua cliente es el centro de la estrategia que llevaraacute; ala compantildejiacute;a aincrementar sus

ventas. Aprenda:A generar un sentido de lealtad en sus clientes hacia su producto aplicando el enfogque de Experiencia
del cliente. A desarrollar un producto o servicio que cubra las necesidades de cualquier tipo de cliente o consumidor.

L as posihilidades de patrocinio de su empresa.Desarrollar sus habilidades para:middot;Aumentar las ventas de su
compantilde;iacute;ay mejorar larelacioacute;n con el cliente.middot;Destacar a su compantilde;iacute;a en un medio
competitivo. middot;Conocer las necesidades de sus clientes y desarrollar productos que | as satisfagan.middot; Ofrecer
productos o servicios que cumplan con |os objetivos paralos que fueron disentilde;ados.Dirigido a:A Directores de
corporacionesy gecutivos de pequentilde;as y medianas empresas que busguen un acercamiento productivo y eficaz
hacia sus clientes, que requieran mejorar sus ventas y deseen satisfacer las necesidades de sus consumidores
generando compradores leales.



