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<COomo alcanzar y permanecer en la mente de nuestros
clientes?

La mayor parte de inversiones que hay detras de cada proyecto de marketing comparten un mismo
fin, que no es otro que el de tener la capacidad de cruzar el umbral de la conciencia del publico al
cual va dirigido nuestro mensaje, es decir, captar la atencion de nuestro publico objetivo.

Como dice Jack Trout en su libro Diferenciarse o morir, “Lo que hace fuerte a una empresa no es el
producto o el servicio. Es la posicion que ocupa en la mente”, que es el lugar donde se desarrolla
la batalla competitiva entre las marcas.

Pero la realidad nos demuestra que la mayor parte de estas inversiones de marketing, en forma
de mensajes, se convierten en invisibles para la mayoria de los potenciales receptores. La causa
es lo que podriamos denominar como “efecto amnesia”, la sobresaturacion publicitaria, es decir,
el abuso que durante las Ultimas décadas se ha hecho de las préacticas publicitarias tradicionales.

Mas marcas + mas canales + mas mensajes =
sobrecomunicacion = pérdida de la eficacia publicitaria
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Asi, estamos expuestos cada dia a mas de 2.000 impactos publicitarios, un volumen de imputs al
que nuestra mente es incapaz de prestarle atencion. En todo este trafico creciente de sefales que
compiten entre si, sélo unas pocas son capaces de alcanzar su destino: traspasar el umbral de la
mente, que la conciencia les preste atencion, la denominada “visibilidad”.

Son muchas las senales que compiten entre si, pero sdlo
unas pocas, alcanzan su objetivo

Sin duda, existen algunos caminos que permiten aumentar las probabilidades de que nuestras
inversiones en marketing sean mas rentables y alcancen el destino previsto. Entre estas no desta-
can por su bondad las préacticas tradicionales, cuya eficacia se producia en un entorno con mucha
menos competencia y con unos canales de acceso al mercado mucho menos fragmentados que
los actuales.
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Asi, el reciente libro Buyology ilustra esta pérdida de eficacia publicitaria. “En 1965, el porcentaje
de recordacion de esos spots por parte del consumidor tipico era del 34%. En 1990 habia des-
cendido al 8%. En 2007, una encuesta de ACNielsen a 1000 consumidores reveld que la persona
promedio apenas podia nombrar, 2,21 anuncios de los que habia visto en su vida”

Visibilidad y permanencia a través de 6 caminos
diferentes

A continuacion se citan algunos de los caminos a través de los cuales podemos conseguir incre-
mentar, de forma notable, las probabilidades de que nuestros esfuerzos de marketing alcancen sus
objetivos: visibilidad y permanencia en la mente de nuestros clientes, el marco donde se toman las
decisiones que pueden favorecer a nuestra marca.

Ademas, en la actualidad ya no sdlo se trata de franquear el umbral para ganar notoriedad, lo im-
portante, cada vez mas, es tener la capacidad de permanecer, de forma que esta presencia conti-
nuada en el tiempo condicione favorablemente las decisiones futuras a favor de nuestra marca. Es
decir, no se trata sélo de vender, hoy lo importante es conseguir que nuestra marca siga siendo la
preferida a lo largo del tiempo. La capacidad de ocupar una posicion de privilegio en la mente de
nuestros clientes de forma permanente.

Si recordamos una marca, es mucho mayor la
probabilidad de que la acabemos comprando

La investigacion en neuromarketing ha puesto en evidencia que si recordamos una marca es mu-
cho mayor la probabilidad de que nos la llevemos la proxima vez que entremos en una tienda.

Estas son seis rutas, estrategias en el mundo del marketing, que contribuyen en la consecucion de
estos objetivos. Cada uno de ellos comparte un denominador comun: son planteamientos a medio
y largo plazo. El orden en el que estan expuestos es aleatorio.

Emociones, si por favor

Las emociones casi siempre tienen preferencia de paso. Asi, el sistema limbico, que gobierna
nuestros sentimientos, siempre se impone al neocortex, donde residen la légica y la razon. Es decir,
como profesionales de marketing apelar a las emociones siempre es un buen camino para influir
positivamente en las decisiones de nuestros clientes.

Sin duda, las emociones son una de las fuerzas mas poderosas a la hora de determinar lo que
compramos. Como dice Eduardo Punset en su libro Por qué somos como somos, “los sentimien-
tos influyen en el funcionamiento de nuestro cerebro y son basicos a la hora de tomar decisiones”
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Creatividad, un poco de riesgo nunca viene mal

La originalidad siempre suma, especialmente en un mundo donde la imitacion, la escasa propen-
sion al riesgo y la estandarizacion se ha convertido en la principal norma de actuacion en el mundo
empresarial.

En este sentido, si queremos reducir el “efecto amnesia” es importante crear campanas que sean
estimulantes, frescos, atrayentes y que se salga de los estandares habituales, es decir, si quieres
captar la atencion de los clientes no seas aburrido.

Esta es una de las razones por la que todos los mercados recompensan la innovacion, que en la
actualidad se ha posicionado como el principal motor de crecimiento y progreso en nuestra sociedad.

Personalizacidn, porque a todos no nos gusta to-
mar el café de igual forma

Reconocer a cada cliente como una persona, con sus pensamientos, motivaciones y deseos indivi-
duales particulares, adaptando nuestros mensajes a sus intereses particulares (marketing 1to1) es,
sin duda, uno de los mejores caminos para captar y mantener su interés y su atencion. En cualquier
caso, mucho mejor que la tradicional férmula del “café para todos”.

Como profesionales de marketing tenemos que ser capaces de profundizar en el conocimiento de
cada cliente, utilizandolo para hacerle llegar propuestas, mensajes y ofertas mucho mas relevantes
y atractivas. Asi, personalizar la experiencia es clave para mejorarla y convertirla en memorable.

Diferenciacidn, cuanto mas claro y simple, mejor

En el mundo hipercompetitivo actual, donde muchas marcas compiten por los mismos clientes, la
estrategia tipo “mas de lo mismo”, es decir la imitacion, es una mala companera de viaje, aunque
sin duda es el camino mas facil de emprender.

Como profesionales de marketing tenemos que ser capaces de diferenciar nuestros productos o
servicios en la mente de nuestros clientes. Solo de esta forma, ocuparemos una posicion preferente.

Algunos consejos para lograrlo son: elaborar una propuesta diferenciadora que sea valorada por
nuestros clientes, comunicarla de la forma mas simple y sencilla posible (las mentes conviven muy
mal con la confusion y la complejidad) y, obviamente, que no esté ocupada por ninguna marca de
la competencia.

Sentido de pertenencia, las tribus siguen siendo
importantes

Durante cientos de miles de anos las personas han estado conectadas entre si a través de una
tribu. El sentido de pertenencia ha sido uno de los mas poderosos mecanismos de supervivencia,
como se indica en el libro Tribus de Seth Godin.

Para construir una tribu sélo se necesitan dos cosas: un interés comun y un modo de comunicarse.
Como comenta Seth Godin “la mayoria de las organizaciones gastan su tiempo dirigiéndose a un
mercado multitudinario. Las organizaciones inteligentes reliinen una tribu.”

Uno de los retos del marketing es el de conseguir una vinculacion mas estrecha con sus clientes.
Una de las rutas para alcanzar este objetivo es la creacion de comunidades alrededor de una mar-
ca. Se trata de disefar una propuesta de valor atractiva que de respuesta a este interés comun,
ponerle una marca a esta comunidad, disenar una plataforma de servicios de valor anadido y a
partir de aqui mantener un dialogo continuado con cada uno de los miembros de esta comunidad.
Todo ello en un marco de mejora constante de los servicios y beneficios prestados a través de esta
comunidad.
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De esta forma, conseguiremos estrechar el vinculo entre el cliente y nuestra marca, una relacion
basada en la confianza, la cooperacion y el intercambio de valor. Una ruta directa a la mente de
nuestros clientes, sin necesidad de pasos intermedios, gracias a que ellos, de forma voluntaria, se
involucran en esta relacion con nuestra marca.

Los cinco sentidos, porque la vista es sdlo uno de
los sentidos

Nuestros sentidos son de vital importancia para ayudarnos a interpretar el mundo que nos rodea y
desempefan un papel crucial en nuestro comportamiento. Todo lo que conocemos del mundo nos
llega a través de ellos. Tradicionalmente el sentido mas utilizado por el marketing ha sido el de la
vista, si bien la neurociencia esta demostrando que no es el mas indicado para despertar nuestro
interés e inducirnos a comprar.

En este sentido, hay un universo de posibilidades de captar la atencidn de nuestros clientes y fide-
lizarlos a través del resto de los sentidos (marketing sensorial). De entre todos ellos, dos sobresalen
con especial fuerza: el olfato y el oido. Asi las fragancias y las melodias vinculadas a una marca
adquiriran un mayor protagonismo en el futuro.

Un viaje a l1a mente de nuestros clientes

En resumen, se trata de recorrer nuevos caminos en este apasionante viaje con destino a la mente
de nuestros clientes. Un proceso en el que ademas podemos contribuir a hacerles la vida mejor,
brindandoles cada vez experiencias mejores y mas memorables. Transformando este planteamien-
to en la base de la prosperidad y el crecimiento de nuestra organizacion.

Rambla Catalunya, 124 2° 22 08008 BARCELONA Telf. 932 857 099 WwWw.mKk-r.es



