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“El marketing y las ventas deben
recurrir a las emociones”

Enrique de Mora
Consultor y coautor de
“Seduce y venderds”
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i Como resume las claves del éxito de las
pequefas empresas que se lanzan a
internet y friunfan?

Las empresas ganadoras en internet estan
adoptadas a los nuevos tiempos y tienen muy
claro a donde quieren llegar [lo han estudiado
mucho). Conocen bien ef mercado, incluyen-
do, porsupuesto, o sus competidores. Son per-
severantes. Pero si hay una caracteristica que
exige el mundo de los negocios eninternet a5
agilidad e inmediatez. Es un entorna muy ade-
cuado para empresas rapicas. Muchas veces
la rapidez [en la toma de decisiones, en la efe-
cucidn de los acciones, en o “reprise” de ofre-
cer producies / servicios] les resulta mas facila
las empresas pequefas, por contraposicion a
la lentifud de muchas empresas grandes.

:Como es el perill actual de la persona respon-
sable del drea comercial de una empresa?

Ei buen director comercial debe ser alguien
que domine el mundo de las ventas, empezan-
do por scber vender. Ademas, come el cargo
indica, debe saber dirigir las ventas, es decir
empujarlas hacia aritba, Para ello, el directer
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comercial debe definir los objetives comer-
ciales y disefiar la esfrategia y acciones pora
llegar a elios. Es muy recomendable gue ese
frabajo estratégico no lo haga sclo, sino con

su equipo, que es el que conoce de primera
mano la realidad del mercado. Ademas, un
buen director comercial debe saber comuni-
car, saber medir los resultades y saber animar.
Dirigir a los vendedores implica hacerles pensar
y actuar bajo la premisa dellargo plazo. porlo
que debe lograr gue ne solo busguen cermrar
operaciones de ventas, sino que, a partir de
ese momento, cultiven (es decir, seduzcan y
enamoren) a los clientes para satisfacerlos y
fidelizarlos. El director comearcial debe motivary
entusiasmar o sus vendedores, de modo que se
sientan comprometidos con la emprasa vy, por
lo tanto, con sus ventas y su margen.

:Como ha de ser el periil directivo de
una empresa de nuevad creacién?

Uno empresa gue noce tiene un cbjetive fun-
damental, crecer, y a ser posible rapido. Eso re-
quiere una buena dosis de audacia (modutada

por la sensatez). Debe contar con profesiona-
les preporados para manejarse en un mundo
cambiante, es decir con agilidad de apren-
dizoje. con pensamiento critico y capacidad
de respuesta. Ademads, una empresa naciente
debe saber ver los problemas como cpartuni-
dades, o diferencia de lo que suele sucederen
los empresas envejecidas. Perdltimo. destaca-
ria que las areas gue deben ejercer de loco-
motora en una empresa nuevad o joven son el
Marketing y las Ventas, las dos dreas que estan
enfocadas a que aumente la primera linec de
la cuenta de resultados.

:Qué influye mas en el marketing actual,
la psicologia o la tecnologia?

Vivimos en la era del marketing digital y de la
transformacicn digital, por tante la tecnolegia,
como soperie y herramienta, es muy impor-
tante. Pero, el marketing lo hacen personas,
gue pretenden llegar a otras personas lama-
das clientes potenciales o clientes a secas. Es
ahi, donde la psicologia, el saber corocer los
gustos y necesidodes de fas personas, adquiere
todo su protagonismo. De ahi la conveniencia,
porno decir necesidad, de que &l markefing

y las ventas recurran a las emociones, concre-
tamente, a las emociones positivas: alegria y
sorpresa (positival. Satisfacer y sorprender al
cliente es psicologic en estado puro.

:Qué tendencias sefialan el nuevo
marketing empresarial?

Relacionado con lo pregunta anterior, el mar-
keting en begao s el digital. Los redes sociales
se han convertido en poderoses nueves ca-
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nales de marketing y venta. En ellos conviven
todes los grupos de interés empresorial: empre-
sas, clientes actuales y potenciales, emplec-
dos, sindicatos, administraciones, proveedores
y competidores. No obstante, lo folta de con-
venciones hace que las empresas tiendon o
sentirse perdidas, limitando sus acciones a ac-
tivar suz cuentas con informacion corporativa,
sin tener en cuenta que las distintos plotafor-
mas ofrecen universos altemativos en donde el
cambic s confinuo, la relacion con el cliente
pasa a serinteractiva, la publicidad conven-
cional no funcicna y los comentarios de los
usuarios actian como principales prescriptores.
Para conseguir el éxito, es necesario hurmanizar
tu marca y crear un vinculo y un compromi-

0 con los consumidores que se agrupan en
comunidades digitales en kas que comparten
ideologias, aficiones o una cultura comun.

También esta en auge el neuromarkeiing, con-
sistente en la aplicocion de los técnicas de lo

neurcciencia al marketing: squé motiva o una
persona a comprar? zqué ocume en su mente
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durante el proceso de decision de compra®

Y especiaimente, scdme podemos traslodar
estos conocimientos a nuestra oferta de pro-
ducios o servicios para logror que seamos los
elegidos en diche proceso de toma de decisio-
nes que desemboca en un acto de compra®

¢El talento es el elemento mas importante
en la venta?

Come en cualguier profesién, hay buenos

y malos vendedores, El vendedor que fiens
talento lo tiene muche mas facil. Por tanto, si
es un elemento clave, pero no suficiente. Un
vendedor puede tener mucho talento innato
|capacidad de comunicar, de seduc
pero s no frabaja (estudiar al cliente potencial,
preparar la visita. etc). ne hard bien su trabajo.
Del misme modo, un vendeder no fan falento-
so, puede suplirsu falta de habilidades innatas,
esforzandose mucho, preparando y ensayando
muy bien lo venta. Por tanto, talento, si, pero
sumade a esfuerzo, preparacion, creatividad,
pereverancia y.... jcapacidod de seduccién!

“En las decisiones de compra y en la fidelidad a un
producio o una marca, el cerebro genera los mismos

neurotransmisores, hormonas y componenies
quimicos que cuando nos enamoramos”
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ila seduccion en la venta puede llevarse
a internet?

Par supuesto, Pensemos en nosofros mismos
como clientes o consumidores comprando pro-
ductos o servicios por Internet. Compramas, por
ejemplo, una estancic en un hotel vacacicnal
porque caemos seducidos por sus fotos, porsu
magnfiiica piscina, per lo glamurosa que pare-
ce la habitacion y por lo idiicas que son las pla-
yas cercanas. Bl precio, obviamente, siempre
lo tenemaos en cuenta, pero, una vez asumido
el rango de precio gue estamos dispuestos

a pagar, son factores emocionales -es decir,
que apelan a nuestro corazén vy, por tanto,

nes seducen- lo gue hace que se decante lo
balanza. Lo mismo sucede comprando a traves
de intemet -cada vez mds a fraves del mavil-
meda, cemplementos © muchos ofros articulos,

¢Por qué deben los vendedores leer el
libro, “Seduce y venderds"?

Es un libro dirigido especialmente a vendedo-
res y protesicnales del marketing y, también, a
emprendedores y directivos en general. Esun
"manual” de marketing y de ventas diferente y
enfretenido. Aborda las estrategias y técnicas
de marketing y ventas mas recientes, asi come
las clasicas que siguen funcionado.

Es mitad novela y mitad ensayo. Tiene la part-
cularidad de que se apoya en una historia de
amor humane (la parte noveloda), que pemi-
te refiexionor sobre el mundo del marketing y
las ventas desde un enfoque novedoso y cer-
canao. H fibre establece un paralefismo clara y
divertide entre &l proceso de seduccidn huma-

na y el de venta de una empresa a su cliente
potencial, a partir de un denominador comun:
los emociones como herramientas de seduc-

. yo que en las decisiones de compra y

en la fidefidad o un producic o una marca, el
cerebro genera los mismos neurotransmisores,
hormonas y componentes quimicos que cuan-
do nos enomoramos. Los sentimientos gue se
ponen en marcha en las relaciones pasicnales
se parecen mucho a los que se generan en la
seduccion de clientes por parte de las empre-
sas inteligentes.
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