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La capacidad de adaptacién es la esencia del ser humano, esta
en nuestro ADN. En este 2020 tenemos el mejor ejemplo. La
extension de la pandemia del coronavirus nos ha arrebatado tempo-
ralmente los abrazos, nos ha despojado de los besos. Sin embargo,
en ningin momento hemos dejado de manifestar el amor por el pré-
jimo. Simplemente, hemos adaptado nuestros gestos emocionales.

Pero no se preocupen, no pretendemos con este articulo hablar de
los afectos humanos, que son importantes, pero ese es otro tema; lo
que queremos expresar ahora es que la adaptacién del ser humano a
cualquier tipo de cambio es extraordinaria. A veces a las empresas
les cuesta atin mas, pero hoy la aclimatacion a las nuevas realidades
generadas entre otros motivos por la digitalizacién son una obligacion.
Y eso es lo que hemos querido hacer nosotros con nuestro tltimo libro
Marketing y ventas inteligentes en la era digital, guiar, orientar a las
empresasy a los lectores por un apasionante camino, conducirlos por
el nuevo cosmos que la digitalizacion ha establecido en el marketing



y las ventas. Decir que la transformacién
digital en las empresas es el futuro es una
inexactitud. La transformacion digital es el
presente, resulta absolutamente apremiante.
Vivimos una etapa apasionante, repleta de
desafios, pero, sobre todo, rebosante de opor-
tunidades hasta hace poco inimaginables.

La creciente digitalizacion de los mercados
supone el surgimiento de un gran nimero
de retos y desafios que las empresas deben
saber analizar y solucionar con vision estra-
tégica. Las nuevas tecnologias representan
sin duda, una oportunidad de crear nuevos
modelos de negocio mas disruptivos e
innovadores, que permitiran a las empresas
adaptarse a la realidad de sus clientes, exi-
giendo al mismo tiempo una evolucion per-
manente que puede llegar a modificar la
esencia de las organizaciones.

En los préximos afos la economia mun-
dial va a ser ain mdas competitiva y va a
requerir a las compaiiias que su tradicional
modelo de marketing y ventas evolucione y
se adapte a la era digital. En el actual mapa
empresarial, se va a librar una gran batalla
en el binomio tecnoldgico y humanista, obli-
gando a los directivos a un cambio de menta-
lidad y cultural totalmente imprescindibles.
No olvidemos que, para sobrevivir y generar
cambios, es fundamental redefinir el talento
y adquirir nuevas habilidades, ya que en este
nuevo entorno se necesitan nuevas formas
de ver, pensar y actuar.

Para que la transformacion digital sea un
éxito hemos de contar en principio con espe-
cialistas que generen no solo una pagina web,
sino que produzcan un contenido de calidad,
que nos posicionen en Internet, ofrezcan las
claves para desarrollar unas redes sociales
que atraigan muchos usuarios e, incluso,
pongan en marcha una aplicacion mévil. Esta
innovacion basica puede despertar recelos en
ciertos sectores tradicionales, pero el resul-
tado de la misma suscita unas posibilidades
nunca antes vistas en la historia.

Actualmente el marketing y las ventas
exigen apartar la vista del yo y ponerla en
el nosotros. Tal y como destacamos en
nuestro libro “estamos asistiendo al desa-
rrollo de un nuevo modelo de gestion en el
mundo empresarial, en el que toda actividad
gira en torno al cliente (focus customer), y a
la innovacién”. Necesitamos empatizar con
las necesidades del cliente y generar una
estrategia global para que, con la ayuda
de la tecnologia, hagamos virtud de dichas
necesidades. Estamos seguros de que eso

se puede llevar a cabo sumando la innova-
cion al mantenimiento de una visién huma-
nista. La unién de tecnologia y humanismo
ha de ser el centro de nuestra estrategia. Y
a partir de ella contar con un equipo diverso
y pluridisciplinar capaz de actuar al unisono
en la complejidad actual.

El célebre autor y empresario estadouni-
dense Seth Godin asegura que “el marketing
yano trata de las cosas que haces, sino sobre
las historias que contamos”. Y estas histo-
rias que relatamos estan abiertas a réplica
y pueden ser el inicio de un didlogo. EI com-
portamiento unidireccional en el que el lan-
zabamos un producto, lo publicitdbamos,
seguiamos las estrategias tradicionales de
venta y marketing a la espera de convencer
al cliente de sus bondades, ha pasado a mejor
vida. Hoy vender un producto es mantener un
didlogo constante con el cliente. Nuestro tra-
bajo no se acaba cuando alguien compra un
articulo. En ese momento, nuestra labor acaba
de empezar. La transformacion digital puede
convertir al cliente en el mejor aliado, también
en nuestro peor enemigo. El marketing inteli-
gente, basado en esas cualidades humanistas
de las que hablabamos, tiene como objeto
conseguir que el consumidor se convierta en
prescriptor, que sea un vendedor mas.

Insistimos una y otra vez en que “los
clientes tienen voz propia y disponen de
medios para dar su opinion sobre un deter-
minado producto o servicio, contradiciendo,
a veces, lo que la empresa dice en su men-
saje publicitario”. La intervencién activa
de los clientes en las redes sociales puede
generar un problema de imagen que lleve al
desastre a nuestra marca y también dotarla
de un prestigio que la conduzca a un éxito
al que los profesionales del marketing y las
ventas no podriamos dirigirlos solos.
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La digitalizacién exige una implicacién
constante y una actualizacion continua de
conocimientos. La vida de los mercados
se transforma cada dia, las modifica-
ciones tecnoldgicas, las nuevas y pujantes
maneras de comunicarnos alteran la rela-
cién entre las marcas y los clientes. Los
especialistas del marketing han de estar
permanentemente actualizados y adelan-
tarse, en la medida de los posible, a las ten-
dencias. Ya lo decia Sun Tzu en su célebre
libro El arte de la guerra: “Podemos ganar
o perder la batalla pero que no nos cojan
desprevenidos”.

Debemos ser conscientes de que la tec-
nologia ha transformado nuestra vida y
debemos aprovechar sus inmensas posibi-
lidades para que ese cambio sea a mejor.
Pero sin olvidar nunca que nosotros, los
seres humanos, somos el corazon de esa
transformacion, nunca podemos situar la
tecnologia por encima de nosotros. Este es
un punto clave de nuestro libro. Las muta-
ciones son tan extraordinarias que adn
vamos un tanto a ciegas, pero hay algo inex-
cusable: el ser humano es lo primero. “Las
aportaciones de la tecnologia son inmensu-
rables para incrementar el bienestar”, escri-
bimos, “pero si no colocamos al hombre y su
humanidad en el centro, las consecuencias
pueden ser funestas”.

El marketing, las ventas y los cambios
tecnoldgica han de estar construidos sobre
valores fuertes y positivos. En Marketing y
ventas inteligentes en la era digital hemos
hecho un gran hincapié en ello. La trans-
formacion digital es un océano de posibi-
lidades. Ojala que la lectura de este libro te
ayude a ser el motor que impulse vuestra
navegacion tanto a nivel personal como pro-
fesional. |
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