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CUENTE

En este sentido, sindonimos de
cliente son comprador,
cuando se trata de una
persona que adquiere un
producto mediante una
transaccion comercial;
usuario, cuando la persona
hace uso de un servicio
determinado, y consumidor, 7
cuando la persona,
fundamentalmente, consume
productos o servicios.
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TIPOS DE CUENTES:

Los clientes actuales.

Aquellos que nos compran de M
forma mas o menos periddica y §
que constituyen la fuente de ! 4.
nuestros ingresos actuales

Los clientes potenciales.

Aquellas personas que no nos
compran pero que reunen las-
caracteristicas, problemas, deseos
0 necesidades que nosotros
somos capaces de cubrir.

https://globalkamconsultoresretail.com/tipos-de-clientes/



Clientes Activos.

* Son los clientes que compran
actualmente o lo han hecho
hace poco tiempo.

Clientes Inactivos.

e Aquellos que realizaron su
ultima compra hace ya tiempo y
no han vuelto, por lo que ,
podemos pensar que se han'
pasado a la competencia porque
no estaban satisfechos con Jr
nuestra oferta comercial ol
simplemente han dejado de~”
tener la necesidad gue
cubrimos.
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CUENTE POR FRECUENCIAN \®
@

Clientes de compra frecuente.

* Son los que compran siempre en nuestro .
establecimiento. Por lo general estan satisfechos con la
empresa, sus productos y servicios. En este caso es
fundamental no descuidar las relaciones con ellos y
ofrecerles continuamente un servicio personalizado
gue los haga sentir importantes y valiosos para
nosotros.

Clientes de compra regular.

* Suelen comprar en el mismo establecimiento pero a

veces compran en otros. Es aconsejable ofrecerles una

. atencién especial para incrementar su nivel de

satisfaccion vy, asi, intentar aumentar su frecuencia de
compra.

Cliente de compra ocasional.

* Realizan compras de vez en cuando o compran por
primera vez. Lo ideal seria convertirlos en clientes
habituales, por eso es aconsejable solicitar en Ila
primera compra algunos datos que nos permitan un
contacto posterior para conocer las razones por la que
no vuelve e intentar remediar esta situacion




CUENTES DE YOLWUMEN

Clientes con volumen alto de compras.

e Compran en mayor cantidad que la mayoria
de clientes. Es fundamental retenerlos
planificando y llevando a la practica acciones
con un alto grado de personalizacidn, que les
haga sentir importantes y valiosos.

Clientes promedio en volumen de compras.

e Realizan compras con un volumen dentro del
promedio general de los clientes.

Clientes con bajo volumen de compras.

* Su volumen esta por debajo del promedio,
suelen ser compradores ocasionales
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CLUENTE SEGUN SU SATISFACCION

Clientes complacidos. ®

* Son aquellos con los que has conseguido superar sus
expectativas, generando una afinidad emocional con tu
marca, ya no se trata de una preferencia racional sino que
su nivel de lealtad les situa por encima de los satisfechos.

8
Clientes satisfechos. % H

 Perciben tu oferta comercial como coincidente con sus
expectativas, aunque no suelen cambiar de proveedor
pueden hacerlo ante una oferta comercial mejor, de
forma que tendras que elevar su nivel de satisfaccion

mediante servicios especiales que no esperaban recibir. - A
: . — 2 11 T I
Clientes Indiferentes. N
|
. Aquellos que tienen una actitud neutra hacia tu oferta e -
comercial.

Clientes insatisfechos.

* Con ellos no has llegado a cumplir sus expectativas y no
quieren repetir la experiencia. Revertir esta situacion
supone llegar a conocer las causas concretas de
insatisfaccion para corregirlas, aunque la mala impresion

ya estara fijada en su subconsciente, por lo que resultara
dificil




CUENTES SEGUN SU INFLUENC]

Clientes altamente influyentes.

Producen una percepcion positiva o negativa en un
grupo grande de personas en quienes influyen. Son, por
ejemplo, actores, deportistas, empresarios, etc. con
reconocimiento social. Lograr su recomendacion deriva
en el aumento de clientes a través de su consejo o el uso
publico de tus productos o servicios, aunque ese “favor”
puede suponer un costo para tu negocio.

Clientes de influencia regular.

Su influencia se refiere a grupos mas reducidos, por
ejemplo, médicos, bloggers, etc. Lograr que te
recomienden es mas sencillo y menos costoso que en el
caso anterior y solo requiere generar un nivel de
complacencia en ellos para que influyan en su entorno
social.

Clientes de influencia familiar.

Su grado de influencia se centra en familiares y amigos,
sus consejos son escuchados al ser considerados como
expertos en determinadas materias; cocina, moda,
bricolaje... Lograr su recomendacion pasa por gque se
sientan satisfechos.
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cuenTe secun su personaunap :

* El Cliente Amable

* El Cliente Dominante.
* El Cliente Distraido.

* El Cliente Desubicado.
* El Cliente Reservado.
e El Cliente Indeciso.

* El Cliente Lento.

* El Cliente Exigente.

* El Cliente Impaciente.
* El Cliente Negativo o Quejica.
e El Cliente Conflictivo.
* El Cliente Negociador.
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TIPOS DE CLIENTES SEGUN SU

ESTILO DE COMUNICACION
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FUENTE: https://globalkamconsultoresretail.com/tipos-de-clientes/




ESTILO ANALITICO.

e Combinacion de logico e
introvertido.

* La persona analitica es lenta
al hablar y un trabajador
constante, serio y metodico.
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 Suele ser un perfeccionista,
le gusta resolver problemas
y mantener conversaciones
profundas.

e Suelen seguir las reglas y ser
diplomaticos.




ESTILO DIRECTIVO.

e Combinacion de logico vy
extrovertido.

e Rapidos al hablar vy
trabajadores, seguros de si
mismos, independientes vy
tenaces.

* No pierden el tiempo, les
gustan los desafios y toman
decisiones con rapidez.

e Son impacientes, les gusta
dominar y guieren
resultados.




ESTILO SOCIABLE.

e Combinacion de emocional vy
extrovertido.

e Les encanta ser el centro de
atencion y relacionarse con los
demas.

* Les gusta entretener y divertirse.

 Suelen exagerar y generalizar, son
locuaces y suelen hacer las cosas sin
pensar.

* Entusiastas, simpaticos Y
optimistas. Se dejan llevar por la
intuicion.




ESTILO AMABLE.
e Combinacion de emocional

e introvertido. o '
 Gustan a todo el mundo, no AN

causan  problemas, son
tranquilos y les gusta
relacionarse con la gente.

e Se dejan llevar por sus
sentimientos, saben
escuchar y no suelen
arriesgarse ni cambiar.

* Son lentas para decidirse.
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VISUAL.

e Perciben las cosas como
imagenes mas que como
sonidos o sensaciones.

 Suelen hablar tan rapido
como pasan las imagenes
por su cabeza. (

 Sus gestos también son
rapidos V utilizan ;
expresiones como “lo veo
claro”, “desde mi punto de
vista”, “desde mi
perspectiva”




AUDITIVO.

* Perciben las cosas como palabras
habladas.

e Hablan a un ritmo normal vy
suelen utilizar expresiones del
tipo “suena bien”, “algo me dice

o

que”, “es musica para mis
oidos”...

 Para conectar con una persona
auditiva necesitamos moderar el
ritmo vocal, respirar
profundamente y utilizar palabras
y expresiones auditivas.




CINESTESICO.

* Perciben las cosas como J “
sentimientos 0 @,
sensaciones.

e Hablan de manera lenta
y CONn pausas, en un tono ' /b‘
de voz bajo acompafiado | ~ t

de una respiracién § gn e YY

abdominal profunda.

* Suelen bajar los ojos.




