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Seduciendo clientes...

En los dltimos anos han llegado con fuerza a Espaiia las
siglas anglosajonas para referirse a los puestos de alta
direccion. Ahora, llamamos CEO (chief executive officer) al
madximo responsable de la empresa, que hasta hace poco
era el consejero delegado o director general. También uti-
lizamos cada vez mas el término CFO (chief financial offi-
cer) para designar al anteriormente conocido como direc-
tor financiero. Llamamaos CIO (chief information officer)
al maximo responsable de los sistemas y de la tecnologia
de la informacién, que antes respondia al cargo de Direc-
tor de SI/TI o director informatico. Y asi sucesivamente. La
fiebre espanola, por utilizar esta nomenclatura america-
na, esta produciendo los inevitables excesos. Es cada vez
madas usual toparse con duefios o jefes de empresas miniis-
culas, que alegremente se autodenominan CEO y asi lo
hacen constar en sus tarjetas de visita...

El verdadero jefe
En la cultura anglosajona se habla de C-level executive para referirse a es-
tos puestos de alta direccion, al empezar todos ellos por la palabra “chief”

(jefe). Todos los directivos pertenecientes al C-/evel saben, o deben saber,
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que el jefe de su empresa no es ninguno de ellos, y que el verdadero jefe

también empieza por C: es el cliente. Como decia Sam Walton, fundador
de Wal-Mart, la empresa mas grande del mundo: "Hay un solo jefe: el
cliente. Y él puede echar a todos, desde el presidente de la empresa para
abajo, simplemente yendo a gastar su dinero en otro lado.”

;Como crece y se mantiene cualquier negocio? jCon clientes! ;Quién
paga realmente la nomina de directivos y empleados de una empresa?
jLos clientes! Por tanto, el esfuerzo de toda empresa que se precie debe
estar orientado a conseguir cuantos mas clientes, mejor. Para nacer, crecer
y desarrollarse, cualquier empresa necesita, ineludiblemente, encontrar
clientes. Para ello, la compafiia y sus integrantes deben tener el radar

continuamente activado. Exactamente igual que los buenos seductores,
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“"Hay un solo jefe:

el cliente”

los que saben preparar el terrenc y tocar las emociones adecuadas de
sus “objetivos”. La responsabilidad de seducir clientes, es decir, de vender,
corresponde de entrada, por derecho propio, al director de ventas y a su
equipo, pero las organizaciones modernas saben que en ellas, TODOS
VENDEN. Empezando por los directores, que por algo son directores...

Vender es seducir. Antiguamente, la venta se realizaba de modo 100 %
racional. Lo importante era, simplemente, destacar las caracteristicas téec-
nicas de un producto y acertar con el precio. Hoy en dia, dando por hecha
la calidad (lo primero para vender es tener un buen producto), se trata
mas bien de lograr enamorar al cliente potencial. La seduccion es una
forma mucho mas glamurosa e inteligente de vender. Y, sobre todo, mas
eficaz, tocando la fibra sensible del cliente. Piensen en ustedes mismos
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como consumidores. ;Verdad que estan enamorados de algunas marcas?
Eso es porque esas marcas saben tocar sus emociones en positivo, como
herramienta de seduccion, impactando asi en sus decisiones de compra y
en su fidelidad a esos productos o servicios. jPues eso es lo que ustedes

deben conseguir en los clientes de su empresa!

Superando obsticulos

Conquistar o seducir a un cliente no suele ser facil. Es una carrera de obs-
taculos que hay que saber ir superando con habilidad y con arte. Se trata
de saber abordar al cliente potencial, primero para que sepa de nuestra
existencia, despueés, para que nos conceda una primera cita, y, si lo hemos
hecho bien, para que acceda a darnos un primer beso (su primera prueba
de nuestro producto), y, ojala, a continuacion esté dispuesto a una ex-
periencia completa de uso (ya me entienden), de modo que, finalmente,
lleguemos a establecer una relacion duradera, en la que ese cliente, ya
real, se convierta en un fan nuestro y no caiga en tentaciones (vulgo, "po-
nernos los cuernos”).

No olvidemos que, en la actualidad, existe mucha mas oferta de cual-
quier producto o servicio. Hay mucha mas competencia, por tanto, es
mucho mas dificil fidelizar a los clientes. Ahi es donde estrategias como
el neuromarketing adquieren todo su sentido: jqué motiva a una persona
a comprar?, ;qué ocurre en su mente durante el proceso de decision de
compra? Y, sobre todo, ;como podemos trasladar esos conocimientos a
nuestra oferta de productos o servicios para lograr ser los elegidos?
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Insisto, vender es un proceso generalmente lento y arduo. Veamos dos
de esas dificultades: una que se produce en los inicios del proceso de
seduccion y otra al final. La dificultad inicial es darse a conocer. El Grupo
Hergar es una exitosa empresa riojana de calzado, con marcas como Go-
rila y Callaghan. Su fundador aleccionaba en sus inicios a los empleados

diciéndoles: "Podemos hacer los mejores zapatos del mundo, pero si
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Enamorandonos

Bien, deciamos que todo ha salido bien y ha habido beso o prueba de

producto, y, finalmente, el cliente potencial se ha convertido en cliente

real, llegando a adoptar nuestro producto. ;Hemos culminado con éxito

la venta o proceso de seduccion? jNo! Si ya es dificil seducir, todavia lo es
mas lograr que el cliente mantenga su amor hacia nosotros. jEsa es la

dificultad de la fase final a la que me referia! Es la diferencia

nadie nos conoce, no nos los van a comprar™. Tener un gran ﬁ,ii"*ﬁ“‘%
- west PR . .
producto es fundamental, pero si la gente no sabe que /’ﬁfféﬁﬁi“‘c" west i ma..  entre el cliente (y negocio) de corto plazo y el de largo
. S Voot COShORe, :
ese producto existe, lo tenemos muy complicado”. woree © plazo. No es lo mismo tener una aventura amorosa

Imaginemos que logramos ir superando las di-
ferentes etapas en el proceso de seduccion del
cliente potencial. En ello, habra tenido una par-

te importante nuestra estrategia de seduccion
digital. Estamos en los comienzos de la era di-
gital. Las redes sociales se han convertido en po-
derosos nuevos canales de marketing y venta. Los
diferentes canales y plataformas nos exigen mucha
interactividad con los clientes potenciales, mucha creati-
vidad (la publicidad convencional no funciona) y ser plenamente
conscientes de que los comentarios de los usuarios actian como princi-
pales prescriptores. En sintesis, nuestra estrategia digital tendra exito si
sabemos humanizar nuestra marca y crear un vinculo y un compromiso

con los consumidores que se agrupan en comunidades digitales.
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de una noche que una relacion duradera. Si pen-

i
costo®® P\ samos en marcas que nos gustan habitualmente,

ﬁgmﬂuﬂ*\‘; por ejemplo, Apple, Coca-Cola o Amazon, nos
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\c damos cuenta de que son marcas que nos lle-

gan. Son lovemarks. Marcas que enamoran. Ofre-

o
i t:“{'to;:ctiog“aﬁw{ cen mas que un simple producto. Tocan nuestras
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cu emociones en positivo. Nos hacen sentir mejor. Nos
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A ofrecen periodicamente novedades. Y, por eso, les so-
mos fieles. En eso consiste mantener el amor del cliente,

en cuidarlo de modo continuo, sorprendiéndolo con novedades.
Por tanto, vender tiene mucho que ver con las emociones. ;Cuales de-
bemos generar a toda costa en nuestros clientes? La alegria y la sorpresa
(positiva). Si logran ustedes satisfacer a sus clientes y sorprenderles de vez

en cuando, lograran ganarse su cerebro y su corazon.
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Claves

Las cinco claves de la venta de seduccion que contamos en el libro “Sedu-
ce y venderas”, (un manual de marketing y ventas inspirado en el enamo-
ramiento humano, para que los lectores puedan extraer ideas y consejos

practicos que les ayuden a seducir a los clientes, y en el que analizamos de

ASI

for and gather opinions

modo practico y divertido el proceso
de la venta, equiparandolo a la seduc-
cion humana.) son:

1) APUNTA BIEN. Elige a quien guie-
res, y puedes, enamorar. Acierta en tu
target y en tu segmentacion, para po-
der disefiar una estrategia de seduc-
cion adaptada.

2) INVESTIGA. Para poder enamorar
necesitas informacion, para analizarla

concienzudamente. Todo lo que sepas

sobre los intereses, necesidades y an-
helos de tu objeto de deseo —publico
objetivo— te dara informacion para poder acertar en la tactica de aproxi-
macion. Y no te olvides de investigar sobre la competencia.

3) DIFERENCIATE. Necesitas que se fijen en ti. Tienes que destacar. Mira-
te bien e identifica en qué eres especialmente bueno (td o tu producto):

ilas funcionalidades?, ;el precio?, ;la estrategia de comunicacion?, jel lu-
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gar donde lo vendes? o ;tu forma de relacionarte con el cliente? Y cuén-
talo, comunicalo, haz que tu publico objetivo se entere de ello: necesita
saberlo para poder enamorarse de ti.

4) EMOCIONA. Llegar al cerebro del cliente es mejor que nada, pero tu
objetivo debe ser hacer diana en su corazon, solo asi conseguiras tocar
sus emociones.

5) ENAMORA. Consigue que tu com-
prador ocasional se convierta en un

cliente apasionado, dispuesto a serte

fiel. Sorprendele continuamente, su-
pera sus expectativas y manten viva la
llama del amor con una creacion conti-

the improved product

-

dolo a la seduccion humana. Es un manual de marketing y ventas inspi-

nua de valor.

Enrique de Mora, junto con Sara Ville-
gas, acaba de publicar un nuevo libro,
"Seduce y venderas” (Empresa Activa),
gue analiza de modo practico y diver-

tido el proceso de la venta, equiparan-

rado en el enamoramiento humano —algo que todos conocemos— para
que los lectores puedan extraer ideas y consejos practicos que les ayuden

a seducir a cuantos mas clientes mejor.
Enrique de Mora @enriguedemora
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