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Comunicación v. Información

ÅComunicar:

ïConversar, tratar con alguien de palabra o por 
escrito.

ïTransmitir señales mediante un código común al 
emisor y al receptor.

ÅComunicación

ïAcción y efecto de comunicar o comunicarse.

ïTrato, correspondencia entre dos o más personas.  

ïTransmisión de señales mediante un código común al 
emisor y al receptor. 

Informar: Enterar, dar noticia de algo. 



éé.y servicio

ÅServir:
ïEstar al servicio de alguien. 

ïSacar o restar la pelota de modo que se pueda jugar 
fácilmente.

ïAprovechar, valer, ser de utilidad.  

ÅServicio:
ïAcción y efecto de servir.

ïAposento dotado de las instalaciones necesarias 
para orinar y evacuar el vientre. 

ïPrestación humana que satisface alguna necesidad 
social y que no consiste en la producción de bienes 
materiales. 

Las organizaciones que quieran

mantener el liderazgo en sus mercados

deben adoptar una cultura eficaz de

servicio al cliente.



A modo de 

declaración



Una m§s de principiosé..

ÅLas empresas existen gracias a los 

clientes.
Los ingresos y beneficios de su empresa, la cuota de

mercado -¡y el sueldo que usted cobra! provienen, en

definitiva, de una única fuente: ¡sus clientes!

Con independencia del producto o servicio que usted

proporcione, ya sean caramelos, ordenadores, seguros o

trabajadores temporales, los clientes son el corazón de

su negocio.

Jay Curry y Adam Curry: CRM, como implementar y beneficiarse 

de la gestión de las realciones con los clientes. 



El Cliente define el negocio, y el 

negocio se define en función de las 

necesidades del cliente:

Para el cliente ningún producto,

ningún servicio y por supuesto

ninguna empresa es de tanta

importancia; lo que de verdad le

importa a él es la satisfacción de

sus deseos y necesidades.

yéé por tanto:



Joe Girard, nacido en condiciones de pobreza extrema en

un barrio marginal de Detroit, descubrió una técnica para

generar clientes potenciales que le valieron la entrada en

el Libro Guinness de los Récords como ñelmayor

vendedor del mundoò. Trabajando tan sólo desde un

pequeño concesionario de Chevrolet y vendiendo a

clientes individuales, Girard consiguió despachar más

coches que el 95% de todos los concesionarios de

América del Norte.

Xie Hongbin, del concesionario Ford en Nanjing. Nos afirma su admiración por Joe

Girard, el vendedor más exitoso del mundo según el Libro Guinness de los Records.

Incluso instruye a su personal siguiendo los consejos de Girard.
El problema que tiene es el que todo buen comerciante desearía tener. No da abasto para satisfacer la demanda.

Apenas salen los vehículos de la cercana fábrica, ya están vendidos. Por ejemplo, un cliente que quiera un Ford

Fiesta tiene que esperar un mes.

La tecnología punta es importante ya que los consumidores chinos son cada vez más exigentes. Y eso sorprende

teniendo en cuenta que cuatro de cada cinco personas que adquieren un vehículo lo hacen por primera vez,

frente a una de cada cien en Estados Unidos.

Joe Girard considerado por el libro de

records Guinnes como el mejor vendedor

del mundo dice: "Si tratas bien a las

personas, terminarás amándolas".

ENVIÓ DE TARJETAS POSTALES PERSONALIZADAS:
Joe Girard, considerado el mejor vendedor del mundo por el
Libro de los Records Guinness , enviaba tarjetas de saludo
a cada uno de sus clientes de vehículos todos los meses
del año. Si el mejor del mundo utiliza esa técnica, vale la
pena prestar atención y aplicarla con nuestras
modificaciones personales. Es una forma de decirle al
cliente ñUstedes importanteò,ñUstedme agrada y deseo

servirle.



¿Permanece la técnica (el medio) o 

el contenido (la relación)?

ÅTe quiero, nos queremos o deshojamos la 

margarita


