EMPRESAS QUE |

¢ Por qué los clientes eligen a tu =
competencia?

Diagndstico express en 10 pasos

Introduccion

Tener un buen producto o servicio ya no es suficiente. En un mercado saturado, la verdadera diferencia
estd en como tu empresa se posiciona, comunica y entrega valor al cliente.

°r Este diagndstico express en 10 pasos te permitira identificar si tu estrategia de mercadeo y
posicionamiento esta realmente conectando con el mercado, o si estas dejando que tu competencia
gane terreno.

1. Claridad en la propuesta de valor
¢Tus clientes pueden explicar claramente qué te diferencia de la competencia? Si no, tu propuesta de
valor no esta bien definida ni comunicada.

2. Segmentacion de clientes
¢Tienes bien identificados a tus clientes ideales y sus necesidades especificas? Una propuesta
generalista rara vez conecta profundamente.

3. Posicionamiento de marca
¢Tu marca transmite confianza y relevancia en tu sector? Un mal posicionamiento hace que los clientes
te perciban como "uno mas" en el mercado.

4. Estrategia digital
¢Tu presencia en redes y buscadores refleja la calidad de tu negocio? Si tu cliente no te encuentra online,
probablemente encuentre a tu competencia.

5. Experiencia del cliente
¢La experiencia de compra es rapida, clara y sin fricciones? Cada punto de contacto cuenta y define la
lealtad del cliente.

6. Reputacion y confianza
¢Monitoreas qué dicen los clientes sobre tu marca? Opiniones negativas sin respuesta dafian mas que
una campana de marketing mal disefiada.

7. Diferenciacion competitiva

¢Tienes ventajas competitivas reales mds alld del precio? Competir solo por precio te pone en una
carrera hacia abajo.
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8. Comunicacion efectiva
¢Tu mensaje conecta emocionalmente con tus clientes o es solo informativo? La conexion =~ EMPRESAS QUE PERDURAN

. . . . _ Protegemos su Legado _
emocional genera fidelidad, no solo ventas puntuales.

9. Innovacién comercial
¢Has innovado en productos, servicios o canales de venta en los Ultimos 2 afios? Lo que ayer
diferenciaba, hoy puede ser estandar.

10. Medicion de resultados
¢Mides el impacto real de tu inversién en marketing? Sin indicadores claros, es imposible saber qué
funciona y qué no.

Conclusiodn

Perder clientes frente a la competencia no siempre es cuestién de precio, sino de conexion. La propuesta
de valor, el posicionamiento y la experiencia son los verdaderos diferenciadores.

r Si al leer este diagnodstico reconoces varias sefales de alerta, no lo ignores: es probable que tu
empresa esté perdiendo terreno.

Proximo paso

En Empresas que Perduran ayudamos a empresas familiares a redefinir su propuesta de valor, fortalecer
su posicionamiento y crear experiencias de cliente que generan lealtad.

Solicita un Diagndstico Gratuito de Continuidad Empresarial y descubre cémo asegurar que tus clientes
te elijan a ti y no a tu competencia.

Solicita un diagndstico gratuito hoy.
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