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(b uy-0 Ogy) lante, utilizando las mismas estrategias y técnicas de siem-
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En Estados Unidos, ocho de cada diez productos fracasan
en los tres meses posteriores a su lanzamiento. Una tasa que
es ain mas lamentable en Japén, donde los
malos resultados afectan a 9,7 de cada 10.

Martin Lindstrom, quien fuese nifio

bal, cuestiona los penosos promedios de
éxito que registran los marketeros del
mundo, analizando el por qué de ese de-
rroche de recursos en campanas y estrate-
gias que a la larga no funcionan.

El no entender las verdaderas motiva-
ciones y necesidades de los consumidores
serfa la causa fundamental del problema.
Segin Lindstrom, los tradicionales estu-
dios de mercado, al apelar a la racionali-
dad de los encuestados, no consiguen sa-
ber de verdad qué es lo que éstos desean,

mo responder una pregunta sencilla: ;Qué
nos mueve como consumidores a elegir lo
que elegimos? ;Qué nos induce a elegir una marca o pro-
ducto en vez de otro? ;En qué piensan realmente los com-
pradores? Y en vista de que nadie ha descubierto una res-
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compradiccion

prodigio del marketing en su natal Dina- (icologs cede realmente dentro de nuestro cerebro
marca (cre6 su primera agencia a los 12 cuando tomamos una decisién de com-
afios) y ahora es considerado uno de los Verdades y mentiras de por qué pra”, explica Lindstrom.

més reconocidos consultores a nivel glo- las personas compran Por eso, se propuso literalmente pene-

—~ . .
considerando la fuerte influencia de sus suma, un interesante, entretenido y —pro-
emociones en el momento de decidir la MARTIN LINDSTROM bablemente— imprescindible libro para to-
compra. “La mayorfa todavia no sabe c6- it do aquel que se enfrente a la tarea de lan-

pre”, apunta Martin Lindstrom.

De ahf que el autor opte por unir ciencia y marketing en
una sorprendente investigacién de neuromarketing que le
significé tres afios de estudios, dos mil voluntarios y una in-
versién de 7 millones de délares. “Sabia que si lograba
echar un vistazo dentro de la cabeza de los consumidores
para descubrir por qué algunos productos prosperaban
mientras otros eran un descalabro, mi estudio no sélo trans-
formarfa mi forma de disefiar, comerciali-
zar y anunciar los productos, sino que nos
ayudarfa a todos a comprender lo que su-

trar el cerebro con resonancia magnética
funcional y, en su mayorfa, estudios de
SST (versién avanzada del electroencefa-
lograma), en voluntarios que observan co-
merciales, programas de televisién y otros
anuncios.

Ocho compafifas multinacionales apo-
yaron sus esfuerzos, cuyos resultados son
compartidos en este libro, escrito en estilo
ameno, complementado con investigacio-
nes paralelas en el mundo del marketing y
condimentado con sabrosas anécdotas. En

zar un nuevo producto o campaia con la
incertidumbre de qué habra en la mente
de los consumidores y cudles serdn sus reales expectativas.

Maria Laura Martinez
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/EL GERENTE DE SUENOS

La meior forma de motivar

e involucrar a los empleados
Matthew Kelly
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Un desafiante y motivador libro que relata
los problemas de rotacién de personal que vive
la empresa de limpieza Admiral Janitorial Ser-
;ices, en el Estado de Ohio en Estados Uni-

0s.

En el libro se sefiala que la retencién de ta-

los periodos de vacaciones y dejando que los
empleados lleven sus mascotas al trabajo, en
el mejor de los casos con un éxito limitado.
Ante este creciente problema en la reten-
cién de personal, la autora propone una inte-
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cién del personal en el negocio, extendiendo ATTHEWKRLIE mente los que estén vinculados con el ma-

resante férmula para esta empresa de 400 funciona-

rios: la creacién de un “gerente de sue-
fios”. En sintesis, un ejecutivo que lleve a
cabo los suefios y realizaciones de cada
uno de sus empleados, logrando no sélo
retenerlos, sino hacer de esta empresa una
de las més exitosas en su ciudad, recibien-
do premios y generando el interés de mu-
cha gente por ingresar a ésta.

La autora agrega que el empleado mo-
derno busca cosas mas abstractas que un
simple aumento de sueldo, también consi-
dera el ambiente de trabajo, el estilo de vi-
da y, mas que nunca, quiere que el trabajo
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nejo de personal.
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Educacién y Fundacion Emprendedora
www.fernandovigorena.cl J



http://www.litoralpress.cl

