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➢Un cliente Fidelizado, es un cliente contento con la 
compañía y por tanto, un cliente que no se va a 
marchar. 

➢Cuesta menos retener a un cliente que traer uno 
nuevo

➢Tipos de acciones: Anuales/puntuales

RETENER & FIDELIZAR
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COMUNICACIONES A CLIENTES

WEBINARS Y DESAYUNOS



1. Emailing

2. RRSS
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En Despachos Bk comunicamos todo. Esto nos permite que el cliente sienta que su asesoría lo 
mantiene informado en todo momento. Principalmente a través de 2 vias:

✓Comunicación emailing

Publico de mayor edad, no muy ágil con la tecnología pero que si revisa el correo. 

✓Comunicación en RRSS

A día de hoy la comunicación con el cliente en redes es fundamental, por eso aprovechamos 
cualquier acción, información para comunicarla. 

- Periodo de renta – Información de los plazos de tramitación /Periodo Ivas

- Nuevas normativas (laboral, fiscal…)

- Nuevas subvenciones

- Desayunos, eventos.. 
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1. Webinars

2. Desayunos
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Webinar
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Es una exposición online de un tema o aspecto de actualidad, donde un experto 
en la materia nos cuenta los aspectos más relevantes, además nos permite la 
participación del oyente. Es un formato más abierto. 
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• Webinar de Retribución Flexible

• Webinar de Planes de pensiones y empleo

• Próximamente (Nov) - Webinar - Previsión social (Maria Jose)
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Desayunos

9

En este caso es un formato más cerrado porque sabemos quién va a acudir, de 

hecho suelen ser clientes a los que invitamos porque consideramos que es un 

tema de interés para ellos. 

 

Formato: 45 minutos + 30 coffe/intercambio de ideas
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• DESAYUNO BK - RIESGOS FINANCIEROS EN LA EMPRESA 
(Ponente: Maria Jose)

• DESAYUNO BK - Compliance y protocolos de acoso 
(Ponentes: Sergio y Sandra)
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1. ALTA/BAJA DE CLIENTE

2. ENCUESTA DE CALIDAD

3. MAGAZINE

4. TARJETA ENHORABUENA

5. ENTRADAS PARTIDOS

6. CALENDARIO

7. CESTA NAVIDEÑA 
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✓ Una vez el cliente acepta la propuesta (CLIENTE EMPRESA), le hacemos llegar un 
correo de Bienvenida. En este correo, le presentamos al asesor responsable de su 
empresa en cada área y le proponemos una cita para reunirse con ellos en nuestras 
oficinas.
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En este caso valoramos el tiempo que ha permanecido el cliente con nosotros y que por 
algún motivo ha decidido prescindir de nuestros servicios:

✓ Económico

✓ Fin actividad

En este momento, también les mandamos un correo agradeciendo el tiempo que ha 
permanecido en la empresa. 
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Soy Marta Moran, compañera de NOMBRE ASESOR. En nombre del equipo que formamos DESPACHOS BK quisiera 

agradecerle la confianza que ha depositado en nuestra empresa durante la relación profesional que nos ha unido. 

Durante todo este tiempo, hemos centrado nuestro esfuerzo en responder a sus necesidades y ofrecerle los mejores 

servicios, esa confianza prestada nos ha ayudado a progresar y mejorar cada día.

De cara a formalizar la baja con fecha MES + AÑO, adjunto le remitimos una carta de finalización de prestación de 

servicios para que nos devuelva firmada.

Los servicios que quedan pendientes de realizar por nuestra parte son:

• SERVICIO 1

• SERVICIO 2

Quedamos a la espera de sus noticias. Un cordial saludo. 

Atentamente,
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La lanzamos a final de año sobre el mes de Noviembre y nos permite detectar:

✓ Deficiencias en el Despacho o Servicios – Áreas de mejora

✓ Ventajas/aspectos positivos

✓ Estudiar nuevas propuestas o mejoras
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➢La lanzamos 2 veces al año, en junio  y noviembre. 

➢Tras la publicación mandamos a nuestro cliente entrevistado 

un ejemplar de la revista y el articulo enmarcado. 

Junio: AUTISMO BURGOS
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Cuando sabemos que uno de nuestros clientes ha sido 

premiado:

✓Reconocimiento

✓Artículo positivo Diario

✓Noticia positiva en medios
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Disponemos de varios abonos para invitar a clientes a los 

partidos:

Futbol: 2 Abonos (socios)

Baloncesto: 10 abonos (empleados)
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Envío que hacemos a final de año como obsequio 

y además aprovechamos para Felicitar la Navidad
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Obsequio que mandamos a los 
clientes de mayor facturación
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¿Estáis de acuerdo conmigo en la importancia de 
Fidelizar a nuestro cliente?

¿Se os ocurre alguna otra acción de fidelización que 
llevéis a cabo en vuestros despachos?



Muchas gracias
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