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“CLIENTE CON POCO PRESUPUESTO”

Convencer a un cliente preocupado por el presupuesto de comprar requiere
un enfoque cuidadoso y estratégico. Aqui tienes algunos consejos para

ayudarte a persuadir a este tipo de cliente:

e Comprende sus preocupaciones: Escucha atentamente las
preocupaciones del cliente sobre el presupuesto. Pregunta sobre su

presupuesto especifico y por qué considera que es un obstaculo.

e Ofrece opciones: Proporciona al cliente una variedad de opciones que se
ajusten a su presupuesto. Esto puede incluir diferentes versiones del

producto o servicio con caracteristicas y precios variados.

e Destaca el valor: Enfatiza los beneficios y el valor que obtendra el cliente
al adquirir tu producto o servicio. Muestra como la inversion puede

generar ahorros a largo plazo o resolver un problema importante.

e Ofrece descuentos o promociones: Si es posible, ofrece descuentos
temporales o promociones especiales que hagan que la compra sea mas

atractiva desde el punto de vista financiero.

e Demostraciones y pruebas: Si es aplicable, permite al cliente probar el
producto o servicio para que pueda experimentar directamente su

calidad y utilidad.

e Financiamiento y opciones de pago: Proporciona opciones de
financiamiento, como plazos de pago flexibles o programas de
financiamiento sin interés, para que el cliente pueda pagar en comodas

cuotas.
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e Testimonios y referencias: Comparte casos de éxito o testimonios de
otros clientes que hayan enfrentado preocupaciones similares sobre el

presupuesto y que hayan quedado satisfechos con la compra.

e Garantias y politicas de devolucion: Asegura al cliente que tu empresa
respalda el producto o servicio con garantias solidas y politicas de

devolucion justas para minimizar su riesgo.

e Establece una relacion de confianza: Construye una relacion sélida
con el cliente, basada en la confianza y la transparencia. Esto puede

ayudar a que el cliente se sienta mas comodo al hacer la compra.

e Flexibilidad en la negociacion: Sé flexible en la negociacion y muestra
disposicion para llegar a un acuerdo que sea aceptable tanto para el

cliente como para tu empresa.

e Proporciona informacion adicional: Si el cliente tiene preocupaciones
especificas o necesita mas informacion, ofrécesela de manera clara y

detallada.

e Se paciente: Reconoce que algunos clientes necesitaran tiempo para
considerar su decision. No presiones en exceso y permite que tomen la

decision a su propio ritmo.

Recuerda que el objetivo principal es ayudar al cliente a comprender que tu
producto o servicio es una inversion que vale la pena, incluso dentro de sus
limitaciones presupuestarias. Al abordar sus preocupaciones y ofrecer
soluciones adaptadas, puedes aumentar las posibilidades de que el cliente

se sienta comodo realizando la compra.




