Guia practica de Aumento de Tique Medio Personalizable,
con estrategias de ejemplos.

iBienvenido a nuestra Plantilla de Upselling (vender mas productos en el mismo

momento que el cliente estaba pensando en comprar), disefiada para ayudarte a

maximizar el valor de cada venta! Esta herramienta te permitira aplicar estrate-

gias de upselling de manera efectiva y adaptada a las necesidades especificas de
tu negocio.

Personaliza tu enfoque y aumenta el tique medio de tus transacciones.

1. Detalles del Cliente:

Ingresa la informacion clave sobre el cliente, incluyendo historial de compras, preferencias y
comportamientos.

2. Producto o Servicio Inicial:

Describe el producto o servicio que el cliente esta considerando comprar inicialmente.

3. Oportunidades de Upselling:

Identifica productos o servicios adicionales que podrian complementar la compra inicial.
Incluye opciones que aumenten significativamente el valor total de la transaccion.

4. Descripcion Detallada:

Proporciona descripciones detalladas de cada oferta de upselling, destacando beneficios
adicionales y el valor que aportan al cliente.

5. Precio de Upselling:

Establece precios claros y atractivos para cada oferta de upselling. Asegurate de resaltar
cualquier descuento o beneficio adicional.

6. Estrategias de Presentacion:

Define estrategias de presentacion para cada oferta de upselling, ya sea durante la interac-
cion con el cliente o a través de materiales de marketing. Aqui te dejamos algunos ejemplos:

Cross-selling Estratégico:

Introduce la oferta de upselling como una recomendacion natural que mejora la experiencia
del cliente. Por ejemplo, si un cliente estd comprando una cdmara, sugiere un paquete que
incluya accesorios esenciales como estuches y tarjetas de memoria, resaltando el valor de
tener todo lo necesario para capturar momentos inolvidables.



Ofertas Exclusivas por Compra Adicional:

Crea un sentido de exclusividad al presentar las ofertas de upselling como beneficios exclu-
sivos para clientes que elijan mejorar su compra. Por ejemplo, ofrece un descuento especial
solo para aquellos que ahadan un producto adicional a su carrito, enfatizando que es una
oferta limitada para maximizar el impacto.

Personalizacion de Productos o Servicios:

Destaca la posibilidad de personalizar ain mas la compra del cliente mediante las ofertas de
upselling. Por ejemplo, si un cliente estd comprando muebles, ofrece opciones de personali-

zacion como colores exclusivos o caracteristicas adicionales que se adapten a sus preferen-
cias individuales, proporcionando una experiencia Unica y mejorada.

Packs Irresistibles:

Crea packs irresistibles que ofrezcan una combinacion de productos o servicios a un precio
atractivo. Presenta estas ofertas como la oportunidad perfecta para obtener mas por menos,
destacando el ahorro significativo que obtendria el cliente al optar por el paguete completo
en lugar de comprar los elementos por separado.

Garantia Extendida como Valor Agregado:

Presenta la oferta de upselling, como una garantia extendida, como un beneficio que brinda
mayor tranquilidad al cliente. Resalta cdmo esta garantia prolongada ofrece una proteccion
adicional y cdmo, a largo plazo, puede resultar en un ahorro considerable en costos de man-
tenimiento y reparacion.

Experiencia Mejorada con Servicios Adicionales:

Enfatiza como los servicios adicionales pueden mejorar la experiencia del cliente. Por ejem-
plo, si alguien estd comprando un dispositivo electronico, sugiere servicios de instalacion,
capacitacion personalizada o membresias premium que brinden acceso exclusivo a contenido
y actualizaciones. Presenta estas ofertas como inversiones que enriqueceran la experiencia
del producto.

Uso de Testimonios:

Incorpora testimonios de clientes satisfechos que han aprovechado las ofertas de upselling.
Al mostrar experiencias positivas de otros clientes, se genera confianza y se resalta el valor
real de la oferta adicional.

Visualizacion de Mejoras:

Utiliza graficos o imagenes que muestren claramente como la oferta de upselling mejora la
funcionalidad, estética o utilidad del producto original. La visualizacion refuerza la idea de
que la adicion vale la pena.



Campaias de Upselling Temporales:
Crea un sentido de urgencia al presentar la oferta de upselling como parte de una campana

temporal. Esto motiva a los clientes a tomar decisiones rapidas para aprovechar descuentos
0 beneficios adicionales antes de que expire la oferta.

Comparativa de Beneficios:
Proporciona una comparacion clara entre la oferta inicial y la mejorada, destacando los

beneficios adicionales que el cliente obtendra al elegir la opcion de upselling. Esto ayuda a
tomar decisiones informadas y resalta el valor adicional.

Programas de Lealtad con Recompensas por Upselling:
Integra la oferta de upselling dentro de programas de lealtad, ofreciendo recompensas adi-

cionales o puntos extras. Esto motiva a los clientes a considerar las opciones de upselling
para maximizar sus beneficios en el programa de lealtad.

7. Personalizacion para Segmentos de Clientes:

Adapta las ofertas de upselling segun diferentes segmentos de clientes. Considera necesida-
des especificas y comportamientos de compra.

8. Mensajes de Convencimiento:

Crea mensajes persuasivos que destaquen el valor adicional que los productos o servicios de
upselling aportaran al cliente.

9. Formas de Presentacion:

Decide como presentaras las ofertas de upselling: ;Sera a través de ventas adicionales, pa-
quetes personalizados o promociones exclusivas?

10. Seguimiento Post-Venta: - Planifica estrategias de seguimiento para evaluar la efecti-
vidad de las ofertas de upselling y ajustarlas segun sea necesario.
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Somos asesores empresariales para
emprendedores, empresarios y autonomos.

Y ademas tenemos una Agencia de Marketing
Digital para que atraigas clientes en
internet...y mas cosas.

1) Podriamos aumentar un 80% las probabilidades de que
consigas todos tus Objetivos de media. (Y te ayudamos a
conseguirlo).

2) Y a muchos clientes les hemos rebasado con creces sus
expectativas.

3) Ademas, de reducir en miles de euros los costes en tu
empresa, que anualmente podrias estar gastandote sin
saberlo (como ya comprobamos habitualmente con
nuestros clientes autdnomos, emprendedores y
empresarios)

Mandanos un WhatsApp al + 34 695 148 846

O escanea este QR si quieres concertar una cita telefonica y

que te ayudemos a conseguir tus Objetivos en tu negocio.

Y si quieres saber mas de nosotros...
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Una llamada

www.NivelOchomil.com u#ﬁ\ﬂﬁh




