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Hola lector.

Aqui os dejo este articulo que vas a poder
disfrutar y donde os aportaremos solucion para un
tema concreto.

Este estd hecho para ayudar al mdaximo numero de
personas como parte del contenido que ofrecemos
a traves de nuestra web Brandester.com.

Si quieres ayudar a algun amigo o amiga puedes
invitarlo a formar parte de nuestra comunidad
digital mostrdndole nuestra web.

Mr. Brandester
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En todos los negocios se tiende a tener una
concepcion de cuidar y mimar al futurible
cliente que todavia no es cliente mds que al

Si amigo mio. Puede parecer absurdo,
pero no debemos olvidar que tenemos

cliente presente.

Esta situacion es muy normal vy
no debemos afligirnos porque se
dé ya que es una caracteristica

humana que nos acompana
desde los albores de |las
cavernas.

Esta caracteristica responde a
un principio social que nos ha
ayudado a sobrevivir hasta
convertirnos en las mega
civilizaciones de este periodo
historico. Estamos hablando del
principio social en el que a
mayor tamano tenga el grupo
mas facil se hara la
supervivencia del individuo.

una mente 1.0 en un mundo 3.0. Es
decir, una mente evolucionada a lo
largo de miles de anos que se ha visto
obligada a habitar con los mayores
avances en los ultimos 100. Esto tiene
un precio, y pese a que en la mayoria
de los casos es beneficioso, si no
educamos a nuestro cerebro todos
estos dones se pueden convertir en
los clavos de nuestro ataud.

Por ello, el pensamiento colectivo e
individual va a tirar hacia esta
concepcidon de hacer el grupo mas
grande.

Y cudl es la forma mas directa que
conoce nuestro cerebro? Centrar la
atencion en los posibles miembros
nuevos o que queremos adherir hasta
gue tengan el suficiente sentido de
pertenencia.
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Pero este pensamiento es
contra intuitivo para el mundo
en el que vivimos porque la
realidad es que es mas costoso
conseguir gue nuevos
miembros se fijen en ti a que
tus miembros integrantes se
enamoren mas de la
organizacion.

Estos miembros integrantes, si
se sienten cuidados y
satisfechos, terminaran
trayendo a nuevas personas
gque vendran con un grado de
predisposicidon alta a la compra.
;cPor qué? Porque el trabajo de
influencia ya esta hecho y nos
otorgan el valor de seguro que
le otorgan al ser cercano que
les habld de nosotros.

vy
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Asi, entramos en el juego de
toda la vida. EL BOCA A
BOCA. Ya que el mayor
poder de influencia es el que
realiza un ser querido vy
respetado. Desde este punto
nosotros hecesitamos
entender que si no tenemos
mucho tiempo para crear
estrategias en redes
sociales. La mejor estrategia
qgue podemos tener es
regalar contenido para |la
gente gque ya nos compra en
redes y privado.
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;Por qué? Porque eso va a
aumentar su sensacion de valor
obtenido y eso les va a ayudar a
responder mucho mejor a nuestros
productos.

A la misma vez esto hara que
mis nuevos compradores se
sientan atraidos por esa idea
de que me van a tratar mejor
cuando ya haya comprado.
Porque sentiran la
exclusividad de pertenecer a
tu grupo de compradores.
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Conclusion. Ya tengas
muchos O pOCOS recursos
de tiempo y econdmicos,
gastalos en tus clientes
para que se enamoren mas
de ti y los nuevos se
sientan atraidos por ese
sentimiento de
pertenencia y exclusividad
gque soOlo tienen tus vya
clientes.
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Gracias por
dedicarnos
este
tiempo.



