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as estadisticas reflejan que casi
L un 80% de los nuevos

productos que salen al
mercado fracasa. De ahi que el
objetivo de esta obra sea cuestionar
los conceptos utilizados en el
‘marketing’ actual para llegar hasta
el consumidor final. Considerando
que el 95% de lo que pensamos se

wuapa n el

o onal que.

@

CONSUMIDORES

sitia en el subconsciente, el autor
propone sacar a la luz los deseos de
los clientes.

COMO
PIENSAN LOS

No cabe duda de que el mundo empresa-
rial ha cambiado, pero los métodos para en-
tender al consumidor no lo han hecho. Las
compaiifas siguen confiando en unas técni-
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cas de investigacién conocidas aungue inefi-
caces, y en consecuencia se interpretan mal
los actos y las ideas de la clientela. Los pro-
ductos y las comunicaciones existentes para
— conectar con ella, no dan el fruto apetecido.

En este contexto, Gerald Zaltman, pro-
fesor de Marketing en la Harvard Business

ERALD ZALTMAN

Comprender la ‘mente del mercado’

School (Estados Unidos), ofrece una visién
global sobre cémo funciona la mente del
consumidor. el juego entre el subconscien-
te y el consciente, entre el cuerpo, el cere-
bro, la mente y la sociedad que estan detrds
de sus acciones. Todo ello, basdndose en un
estudio interdisciplinar, en el que se tienen
en cuenta los avances mds recientes en neu-
rologia, linglifstica, antropologia y psicolo-
gia evolutiva,

El objetivo final es explotar la mina del
subconsciente y asi poder comprender lo
que €l llama “mente del mercado™. U
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Cudlidades para alcanzar el éxito

on excesiva frecuencia no se

GESTION DEL CONOGIMIENTOD

reconoce la importancia de
establecer unos obijeti

Meta

Estrategias practicas
para determinar

claros: o no se sabe cémo hacerlo o
el miedo al fracaso impide que se
marquen metas mas ambiciosas. Por
eso, reforzar la confianza en uno
mismo, abordar todos los problemas
y obstéculos con eficacia o superar
las dificultades y responder a los
desafios son los pasos a seguir para
alcanzar todos aquellos logros que se

retende conseguir.
Y conquistar P
sus objetivos La cualidad mds importante para lograr
Lol el éxito auténtico y duradero radica en el

hdbito de actuar de acuerdo con unos obje-
tivos claramente establecidos. Asi lo cree
el autor de este libro, Brian Tracy, quien
proporciona al lector un método basado en
mis de 20 afios de experiencia e investiga-
cién, para determinar y conquistar las me-
tas personales y profesionales.

BRIAN TRACY

O L

La clave estd en concentrarse en todo
aquello que realmente se quiere conseguir,
puesto que muchas veces ocurre que al pla-
nificar el futuro se pone demasiada aten-
cion en lo que pretendemos evitar. Y esto
tiene ciertas ventajas, pero no lleva a nin-
guna parte. Hay que centrarse en alcanzar
las metas mds importantes.

El propio escritor transmite una tnica
idea para ayudar a tener mds éxito: “Anote sus
metas, haga planes para alcanzarlas, y trabaje
sobre esos planes cada dia, sin excepcion”™.
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