LasReglasde Oro del Mercadeo

Sepalo quevende
* Esmaésque €l producto, sino un bulto de las cosas valiosas que son apreciadas por sus
clientes.

Sepa a quién levende
» Cadagrupo de clientes tienen diferentes caracteristicas y necesidades. Tiene que adaptar su
enfoque de ventas para satisfacerlas.

Sepa su propia historia.
e Suhistoriaeslo gue hace su negocio Unico y especial. Eslo que agrega valor a su producto.
» Su historia debe mostrarse en todo lo que sus clientes ven y |o que usted hace.
* Necesita ser capaces de contarlaen el tiempo que le tomaal cliente hacer su compray
recibir su cambio. Cada cliente es un inversionista potencia en su negocio.
e Sucuento es su posicién

No haga suposiciones
* No adivine acercade laviabilidad de su idea de negocio ni de la conducta de sus clientes.
Encuentre alguna manera de probar que o que usted piensa es cierto o verdad.

Sea orientado al cliente no orientado al producto
* Piense"Mi cliente quiere lechuga- como se la ofrezco de lamanera que ellalaaprecie?” No
piense "Crezco lechuga - como puedo encontrar a alguien que la compre?

Venda la caracteristicay los beneficios.
» Diga "Estalechugaroja contiene mas vitaminas para mantenerlo sano.” no diga"Tengo
lechuga roja paravender."
» Cada aspecto (producto organico, rancho familiar, local etc.) tiene un beneficio que su
cliente aprecia. Conecte cada cosa para hacer una venta.

Sea un fabricante de precio no un tomador de precio, no venda mer cancia.
» Si usted vende algo que no se puede distinguir de otro producto de otro agricultor, usted no
puede controlar € precio. Si €l otro agricultor es grande, usted perdera.
» Buscalos mercados que donde usted pueda poner el precio, por ggemplo en los Farmer’s
Markets y CSAs, més que en |os mercados de mayoreo.

Diversifica cuidadosamente en total las direcciones para manejar € riesgo
» Cultivando varias cosechas para diferentes clases de clientes reducira su riesgo alas
pérdidas. La administracion de esta diversidad puede llegar a ser fatigoso y su calidad,
consistencia, y servicio pueden disminuir.
» Usted debe mantener un equilibrio entre ladiversidad paramanejar el riesgo y la
administracion del tiempo para mantener la calidad de cada producto (y sin causar
demasiado estrés).

Comience tan pequefio como sea posibley aprenda e mercado
* Averigie lamanera més pequefia que usted puede entrar en el mercado para disminuir su
riesgo. Entonces unavez usted aprenda como funciona puede aumentar.
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