Desarrollo del ciclo del
Negocio 2024




¢,Cudl sera el modelo de negocios para tu empresa durante el 20247:

A continuacion te presento algunas ideas:

1. Identificacion y construccion de inventario.

Todos tus productos son de altisima calidad y demanda. Sin embargo, hay
que anotar algo importante: La demanda se construye en colaboracion con
tu empoderamiento hacia la viralidad con tu nicho de mercado.



2. Creacion de una plataforma en linea:

e Desarrollar un sitio web 0 una aplicacion movil atractiva y facil de usar
para mostrar el catalogo de productos/servicios.
» Integrar sistemas de pago seguros y opciones de envio eficientes.

3. Estrategia de marketing digital:

* Realizar una investigacion en linea de mercado para identificar a su
publico objetivo y sus necesidades.

* Irdela mano de la estrategia general de tu empresa. Algunas preguntas
para considerar:  ¢Qué producto es el que se promociona? Esta

alineada la estrategia de mercadotecnia con la orientacion de producto?




4. Presencia en redes sociales:

e Crear perfiles en las principales redes sociales (como Facebook,
Instagram, Twitter, LinkedIn) y mantenerlos actualizados con contenido
relevante.

 Fomentar la participacion los seguidores con publicaciones interesantes
y atractivas.

o Utllizar las redes sociales para interactuar con los clientes, responder
preguntas y proporcionar atencion al cliente.

5. Social Selling:

e  Utilizar las redes sociales de manera efectiva para vender.
Fomentar la creacion de relaciones con los clientes a través de las redes

sociales y el establecimiento de confianza.




o Ultilizar estrategias de social selling para identificar oportunidades de

venta y cerrar negocios de manera efectiva.

6. Ciclo de negocio de venta:

Los clientes potenciales pueden descubrir su empresa a través de anuncios
en linea, busquedas en motores de busqueda o redes sociales. Esto Ultimo
aun no es permitido por la empresa pero estoy seguro que en un futuro lo

sera.

e Una vez en su plataforma en linea, los clientes pueden explorar su
catalogo de productos/servicios y realizar compras.

e La atencion al cliente puede brindarse a través de chat en vivo, correo
electronico o redes sociales para resolver dudas o problemas.

» El proceso de pago y envio debe ser eficiente y seguro para garantizar la
satisfaccion del cliente. Esto Ultimo ya esta disponible por tu empresa.

» El seguimiento postventa y la solicitud de comentarios y resenas son
cruciales para mantener la relacion con el cliente y obtener

retroalimentacion valiosa.

7. Contraste con el modelo actual, organico y presencial:

- ElI modelo anterior se basaba principalmente en la venta presencial, lo que
requeria la presencia fisica de vendedores en eventos, ferias o visitas a
domicilio. El nuevo modelo se basa en gran medida en la venta en linea y

el uso de estrategias digitales.
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El modelo actual utiliza el marketing digital y las redes sociales para llegar a
un publico mas amplio y diverso en comparacion con la venta organica.

El social selling permite una interaccion mas directa con los clientes
potenciales a través de las redes sociales, 10 que no era tan efectivo en el

modelo anterior.
El ciclo de venta en el modelo actual es mas rapido vy eficiente, ya que los
clientes pueden realizar compras en cualguier momento y desde cualquier

lugar.

El modelo actual permite una mayor escalabilidad, ya que no depende de

la limitacion geografica y la disponibilidad de vendedores presenciales.




En resumen, el modelo de negocios basado en marketing digital, redes
sociales y social selling ofrece una mayor flexibilidad, alcance y eficiencia en

comparacion con el modelo organico y presencial.

;Y la iniciacion donde queda? La iniciacion seguira siendo considerado
como ese “segundo remo”. Hay que considerar que en vez de tener la vision
de dos remos diferentes. Hoy se puede considerar como una “transicion
ascendente” de los miles de clientes a los que seguramente llegaras a través
de todos los medios de difusion antes citados.

Preguntas para reflexionar:

¢ cuantos clientes piensan desarrollar antes del cierre de ano?

;Cudl sera tu discurso para ascender a tus clientes a consultores de

consumao?

¢ Qué atributos piensas comunicar para continuar la ascendencia natural
hasta lograr desarrollar consultoras que deseen hacer carrera?
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¢, COmMo sera la tu vision para lograr tu Directorado cuanto antes? (Nota
importante): En vez de ver un grupo de Consultores desplazando una
cantidad especifica de productos, visualiza muchos consultores de consumo

gue no necesariamente consuman mucho producto pero si constantemente.

De ahi proceder a lograr ascender a algunos de ellos al siguiente nivel.




