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UNAS PALABRAS NECESARIAS

Si tenemos una empresa debemos tener muy en cuenta que una de las pocas verdades

universales es que precisamos de un buen Marketing para conseguir resultados.

No se puede escapar a eso, porgue practicamente en todas las ocasiones no estamos solos en el
intento de atraer la atencién del posible cliente y hoy dia éstos tienen muchisimas mas opciones

gue nunca para elegir.
Que la balanza se incline de nuestro lado depende, y mucho, del Marketing.

Muchas pequefias empresas, autbnomos o emprendedores no acaban de ser conscientes de la
enorme importancia real de esto, o bien piensan que es asi, pero a la hora de la verdad no hay un

compromiso real por poner eso en practica.

El resultado mas comun es confundir el Marketing con realizar de vez en cuando un pufado de

acciones promocionales aisladas (con escaso resultado casi siempre).

Hoy dia no basta con tener un buen producto y ser profesionales en lo que hacemos, porque la
mayoria de las empresas lo son, de modo que los clientes, cuando necesitan algo, se encuentran

ante muchas opciones serias que ofrecen un buen producto.
¢ Cual escoger?

Normalmente entre un pufiado de empresas serias destacard ante el cliente la que tenga un mejor
Marketing, la que haga un mejor y mayor esfuerzo por exponerse ante el cliente y hacer que la
elija.

Pensemos en esto, un cliente no va a gastar su tiempo en examinar todas y cada una de las
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opciones posibles, ni en sopesar todas y cada una de las ventaja e inconvenientes de cada

empresa que haya en el mercado, asi que el Marketing es lo que va a marcar la diferencia.

Por dicho mativo este libro digital, conciso y practico adrede (porque uno no puede dedicar tiempo a

200 paginas y quiere saber cdmo ponerse en marcha ya), tiene los siguientes objetivos:

® Aclarar, por fin, qué es el Marketing de una manera que resulte practica a la pyme y el

emprendedor.
® Mostrar qué es el Marketing de Guerrilla 'y por qué nos interesa.
® Saber como aplicarlo en nuestra empresa paso a paso.

® Proporcionar un modelo de Plan de Marketing de Guerrilla que sea util de verdad y se

pueda usar en el dia a dia.

® Detallar 5 estrategias probadas que funcionan, para aplicar ya mismo por cualquier

empresa.
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QUE ES EL MARKETING

Una de las principales dificultades que el pequefio y mediano empresario encuentra con el tema del
Marketing es saber, de una vez por todas, qué es realmente eso del Marketing. Vamos a aclararlo

de manera sencilla y, sobre todo, util.

Como curiosidad realmente no hay una definicion unificada del Marketing, cada experto y
académico dara la suya propia, pero como hay que mojarse vamos a ver qué es el Marketing desde

la perspectiva practica que mas nos interesa.

Para crear valor (qQue es lo que nuestra empresa hace realmente) es necesario que los productos y
servicios lleguen hasta el mercado y el cliente. EI Marketing, en su definicibn mas clasica es
precisamente todo eso, el acto de crear un producto, ponerlo en el mercado y satisfacer la

necesidad de un posible cliente.

Sin embargo interesa ser mas concretos, por eso en este volumen nos vamos a cefiir a la siguiente

perspectiva, mucho mas Util para nuestro negocio.

Marketing es todo lo que contribuye a que un cliente nos elija de entre todas las

opciones que tiene.

Si nuestro cliente tiene X euros que puede emplear en nosotros, en otros competidores que hacen
lo mismo e incluso en otras opciones de gasto (como elegir comprar otra cosa diferente o ir al cine

en vez de tomarse una hamburguesa) el Marketing es todo aquello que nos ayuda a que seamos
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nosotros lo que acabe eligiendo.
Si nos paramos a pensar un poco una buena promocion ayuda obviamente a que nos elijan, pero
también un precio mas bajo (0 mas alto), un servicio mas amable o haber inculcado una asociacion

positiva con nuestro producto (como en el caso de la gente que piensa que eligiendo una marca de

ropa consigue un mejor status o se siente mejor). La cuestion es:

Hay que desterrar para siempre la concepcion de que el Marketing es sélo promocién.
Esto es fundamental, porque nos hard escapar de la perspectiva en la que se encuentran
encorsetados muchos pequefios empresarios, emprendedores y autonomos.

La promocion es una parte muy importante del Marketing, pero el Marketing no es Unicamente

promocion.

QQUE ES EL MARKETING DE (GUERRILLA

Entender lo que es el Marketing de Guerrilla es muy sencillo, en realidad se trata de hacer lo de

siempre, pero de manera diferente.

En 1982 Jay Conrad Levinson, el que se considera “padre” del Marketing de Guerrilla definié qué

era de manera muy sencilla:
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\ ii )
" El Marketing de Guerrilla es realizar actividades de Marketing (esencialmente

acciones de promocion) de una manera NO convencional y con un presupuesto bajo.

Es decir, que para compensar que no tenemos demasiado presupuesto tendremos que hacer las

cosas de manera diferente a la habitual.

El Marketing de Guerrilla compensa la falta de un gran presupuesto de Marketing con imaginacion,

tiempo de trabajo y conocimiento.

Pensemos lo siguiente. Si no tenemos mucho presupuesto y ademas hacemos exactamente lo
mismo que los demas (y de la misma manera) seremos como una gota en el mar, no habra manera
de que aquellos que vayan al mercado a buscar un producto como el nuestro nos distingan ni nos

vean.

Asi que la Gnica opcion que tendremos si queremos destacar sera probar algo diferente con lo que

tenemos, algo impactante con la esperanza de llamar la atencién de nuestro posible cliente.

La clave de todo esté en ese ultimo concepto, la atencién de nuestro posible cliente.

Si echamos un vistazo alrededor podemos comprobar facilmente como hoy dia la promocion
funciona menos que nunca y la capacidad de atencion del posible cliente es también menor que
nunca. Hay tantas opciones, hay tanta saturacion publicitaria que se estdn acentuando esos
efectos.

Asi que, o hacemos algo diferente, o no conseguiremos absolutamente nada.

El Marketing tipico, la tipica llamada o la tipica carta no sirven ya para mucho, estamos
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“vacunados” contra todo lo que suponga Marketing.

Ahi es donde entra el Marketing de Guerrilla.

UNA ACLARACION IMPORTANTE

Antes de continuar conviene dejar claro algo fundamental.

El Marketing, como cualquier otro factor de nuestra empresa, precisa recursos y dinero para

funcionar, hay que tener esto claro y no dejarnos llevar por concepciones erréneas.
Hace falta dinero y recursos para el Marketing como hace falta para todo lo demas.

Si uno cree que no poniendo ni un euro nunca, ni esforzdndose, se van a obtener resultados

millonarios, el 99,99% de las veces se esta engafiando.

El Marketing de Guerrilla no dice que no haya que emplear ni un céntimo en Marketing y que
tengamos que comportarnos de manera tacafia, sino que aboga por compensar la ausencia de

presupuesto mediante imaginacion y creatividad.

Pero algo deberemos de invertir, porque en el mundo real de la empresa no se obtiene algo por

nada.

Si tenemos un negocio habremos aprendido cada dia que es necesario sembrar para cosechar y
gue no obtenemos fruto si no hemos plantado una semilla antes, por lo que no sera necesario
insistir mas en que no se puede creer que el Marketing de Guerrilla es un modo magico de hacer
las cosas por el cual uno puede obtener muchos clientes sin invertir un solo céntimo ni esfuerzo en

nada.
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LA FOrRMULA BASICA DEL MARKETING DE (GUERRILLA

Para verlo de manera muy simple, pero ilustrativa, el Marketing podria estar formado por la

siguiente “ecuacion”:

Marketing = Dinero + Otros Recursos (Tiempo, trabajo...) + Creatividad + Originalidad

Lo que el Marketing de Guerrilla propone es que es posible tener resultados con poco dinero

siempre que nos centremos en aumentar el resto de factores de la formula.

El presupuesto que los emprendedores, pymes y profesionales suelen tener para sus acciones de
Marketing es bastante limitado, con lo que el Marketing de Guerrilla encaja perfectamente en este
contexto, donde la empresa no puede permitirse a la estrella de fatbol de turno para anunciar sus

zapatillas o a la actriz de moda para ser imagen de sus rebajas.

Incluso las grandes empresas se estan dando cuenta de que en el entorno actual y con el perfil de
cliente de hoy, el Marketing que opta por lo creativo y diferente suele dar mas resultado y

tener mas repercusion que las tipicas acciones con grandes medios y presupuestos.
Un pequefio ejemplo real es BMW y las campafias que ha venido desarrollando. Una de las mas
exitosas no se basaba en el tipico anuncio que parece una superproduccion de Hollywood sino uno

basado en el pasaje de una antigua entrevista a Bruce Lee.

“Be water my friend”. ¢ Quién no lo ha oido? ¢ Quién no sabe sobre ese anuncio?
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La marca BMW ha conseguido colocarse en la mente de miles de clientes precisamente con la
campafa de Marketing que mas encaja con la filosofia de Guerrilla, es decir, sustituyendo el dinero

por la imaginacion, la creatividad y lo no convencional... Y de paso aument6 un 73% sus ventas
segun la propia empresa.

© Recursos Para Pymes. Todos los derechos reservados. Prohibida su reproduccion por cualquier medio sin autorizacién expresa

11



Marketing de Guerrilla Para Pymes, Autbnomos y Emprendedores %
2" hocursos Dasa umes

Mara MENTAL DE RESUMEN. EL. MARKETING Y EL. M ARKETING DE (GUERRILLA

Qué es el Marketing

Es todo agquello que hacemos para que un cliente nos elija

(4, El Marketing NO es solo promocion

Por qué es importante el Marketing

Cada dia hay mas competencia ¥ ne basta con un buen producto

Sin Marketing, hov dia. nadie nos va a ver v si nadie nos ve, nadie nos va a comprar

El Marketing v la Pvine

Queé es el Marketing de Guerrilla

/L, Es realizar actividades convencionales de Marketing de manera NO CONVENCIONAL

Se basa en sustituir &l dinero por la creatividad

-
i Marketing = Dinero ~ Otros Recursos + Creatividad — Originalidad !
1 i

-
1]

Es importante aumentar la creatividad para aumentar €l resultado de la formula

Por qué es importante el Marketing de Guerrilla
Hoy ¢l cliente esta tan saturado que el Marketing tiene cada vez menos efecto
Se ha levantado una barrera confra todo lo gue sea promocion

/1, Solo haciendo las cosas de una manera diferente se puede atravesar esa barrera

El primer paso de toda venta es atraer [a atencion, sin eso se €3 invisible
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LLAS CLAVES A TENER EN CUENTA ANTES DE PONER EN

MARCHA EL MARKETING DE (FUERRILLA

Antes de ponernos a hacer algo lo mas sensato es aprender a hacer las cosas como las hace quien

tiene un Marketing que funciona.

Para ello vamos a ver las claves fundamentales de quien desarrolla un Marketing efectivo para que,
a partir de ahora, las tengamos en cuenta siempre. El objetivo es cambiar nuestra mentalidad

sobre el Marketing y tener la misma que aquellos que extraen rentabilidad y resultados.

Aunque todos queremos ponernos en marcha cuanto antes, es mejor detenerse un poquito a
conocer lo que funciona antes de empezar. Con eso ya podremos comenzar a hacer las cosas con
mayor garantia cuando vayamos a realizar un plan de marketing, una accién promocional o

cualquier accién con un posible cliente.

CrLAVE 1 DE UN MARKETING QUE FUNCIONA. SER CONSCIENTES DE LA

CRUDA VERDAD SOBRE LA PYME, EL MARKETING Y LOS CLIENTES

Por mucho Marketing de Guerrilla (o de cualquier otra clase) que pongamos en marcha, por mucho
ruido que hagamos o por muchos anuncios que contratemos, no vamos a obtener ninguna venta si

no proporcionamos algo que los clientes quieran comprar. Que necesiten o deseen de verdad.

Algo que quieran comprar es muy distinto a algo que les guste, pueden gustarnos miles de cosas
pero no estar dispuestos a pagar por ellas. El principal problema de muchas empresas durante el

“boom” de las punto.com hacia el 2000 fue precisamente no tener en cuenta esta cruda verdad,
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incluso con todo el dinero que se invirtid y toda esa gente con experiencia en el mundo de la

empresa hubo un final desastroso.

El motivo esencial fue que se ofrecian muchas cosas que a la gente le gustaban, pero muy poca o
ninguna estaba dispuesta a pagar por ello. Durante aquella época hubo ejemplos de Marketing que

llamaban la atencién, y mucho, pero eso no se traducia en ingresos.

Eventualmente escriben usuarios a Recursos Para Pymes pidiendo consejo sobre Marketing,
comentando que ponen anuncios, que se afanan por dar un buen servicio, por trabajar duro cada
dia... pero que no consiguen resultado, que a veces visitan su web o pasan por delante de la
puerta de su comercio pero que nadie entra y ni mucho menos compran. Normalmente un primer
vistazo a la actividad da la pista de por qué da igual que pusieran su negocio ante millones de

miradas, nadie iba a dar un paso al frente para comprar.

El motivo es que no se ofrece nada realmente valioso, nada que haga decir “guau, de verdad

quiero eso”.

Hoy dia el 90% de nuestros posibles compradores tienen poco dinero y demasiadas opciones como
para plantearse gastar en algo que no sea realmente valioso y destacable, algo que no deseen de
verdad.

Ha habido ejemplos de todas clases, desde paginas web que vendian exactamente el mismo
producto que otras cientos de paginas web (exactamente el mismo, con el mismo nombre y de la
misma manera, usando incluso la misma plantilla de pagina) hasta negocios que se basaban en

productos “milagrosos” probados con experimentos “irrefutables” de doctores en paises exoticos.

Aungue esos sean casos extremos la realidad es esta:
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\ ii )
" Si no tenemos un modelo de negocio sélido, proporcionando algo que tenga

gran valor y que el mercado esté dispuesto a pagar, entonces da igual el Marketing.

Nadie nos va a comprar.

Incluso aunque llamemos la atencion por un segundo con un Marketing original como mucho nos

miraran y enseguida se marcharan porque no ofrecemos nada que se quiera comprar realmente.

Si tenemos un modelo de negocio sélido, (es decir, vendemos algo que la gente realmente quiere
comprar) y si de verdad nos estamos centrando en proporcionar todo el valor que podamos

entonces ya podemos trabajar a partir de ahi en realizar un buen Marketing de Guerrilla y destacar.

Negocios solidos pueden ser desde una fruteria, hasta una asesoria contable, pasando por una
empresa de fontaneria o una de formacion on-line. Esta claro que ofrecen un valor real y la gente
desea o necesita comprarlo, es algo que se puede ver constantemente porque la gente adquiere lo

gque esas empresas ofrecen.

Si vendemos algo que la gente quiere comprar, entonces un buen Marketing si puede marcar la

diferencia entre nosotros y el resto de competidores.

Es posible que esté sacudiendo la cabeza porque esto parece de parvulario, pero es sorprendente
la cantidad de negocios que creen que ofrecen una maravilla cuando en realidad nadie siente el

mas minimo incentivo a emplear el dinero que tanto les cuesta ganar en comprar lo que hacen.
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f \ EJErcicio PrRAcTICO

La enorme mayoria de los lectores de este libro pensaran que esta practica no es necesaria, porque
ellos ya saben que estdn en un modelo de negocio probado, venden algo que se demanda o realmente
proporcionan un valor real. Pero nunca viene mal hacerlo, aunque sea una sola vez, ya que es muy
breve y asi tendremos claro que estamos en el camino correcto, porque de lo contrario por mucho

Marketing que empleemos el inico resultado habra sido un gasto sin recompensa.

Para ello miremos por un momento nuestro negocio desde fuera, imaginemos que somos personas
externas que no tenemos ninguna implicacion con el negocio, como unos jueces totalmente

independientes. En ese estado, podemos responder a estas sencillas preguntas.

1. ¢La gente solicita productos o servicios como el nuestro o al menos en parte similares? Es
decir, ;{podemos ver sin duda alguna que hay un mercado que compra lo que hacemos o algo
parecido a lo que hacemos?

2. (Hay otras empresas realizando una actividad como la nuestra o similar?

3. ¢(Hay alguien reconocible que de verdad esté obteniendo beneficios gracias a una actividad
como la nuestra?

4. (Ofrecemos un valor real? Es decir ;Hacemos algo que de verdad hace mejor/maés
comoda/mas grata la vida de los demas?

5. ¢(Nos importa realmente lo que hacemos de la misma manera que nos importan otras cosas

que apreciamos realmente de nuestra vida?

Si alguna de las preguntas anteriores se responde con un no, debemos ver mas fondo el porqué, ya

que es posible que tengamos un serio problema que el mejor Marketing del mundo no va a solventar.

Si la respuesta a todas es un si comprobado con hechos, es una buena indicacion de que no nos
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estamos autoengaiando.

Aunque no es probable, si es posible que nuestra idea sea tan innovadora que por eso no haya todavia
nadie que haga nada remotamente parecido (0jo a estas situaciones, si nadie hace nada parecido suele
ser por algo) asi que estas preguntas no estan para descorazonar a nadie, sino para usarlas con cabeza,
estan solamente para ponernos en perspectiva, algo que es muy facil perder con la ilusion de tener

negocio.

CLAVE 2 DE UN MARKETING QUE FUNCIONA. LA MENTALIDAD

MARkKeTING 100%.

Como tenemos un negocio soélido y vendemos algo que la gente compra, aunque no sea a
nosotros, ya podemos empezar a poner en marcha un Marketing de Guerrilla eficaz para que ese al

gue compran si acabemos siendo nosotros.

Para ello es fundamental tener en cuenta que practicamente todo lo que hagamos en nuestra

empresa puede ser Marketing, asi de simple. Todo puede ser un elemento de Marketing.

Tradicionalmente el Marketing tiene cuatro componentes: el precio, la promocién, el producto y su

distribucion.

Esos cuatro elementos son los que, combinados (lo que se llama "Marketing Mix") determinan la

forma de nuestro Marketing y su efectividad.
Esto es cierto y esta bien, pero tenemos que dar un paso mas alla.

Nuestra promocién es obviamente Marketing, es algo que hacemos conscientemente para
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ponernos a la vista de los clientes e incentivarles a que nos elijan, pero también es Marketing el
tiempo que tardamos en responder a un posible cliente, la profesionalidad con la que desarrollamos
nuestro trabajo, como hemos contestado al teléfono, el informe que hemos entregado e incluso el

comportamiento en una comida.

Ademas de nuestro precio, la promocion, etc. todo, absolutamente todo lo que hagamos de cara a
un cliente (o un posible cliente) es Marketing, porque todo eso puede ayudar a inclinar la balanza

de nuestro lado (o de la competencia si no lo hacemos bien).

Podemos tener un precio genial, haber hecho una promociéon impecable y en nuestra primera
reunion con un cliente tirarlo todo por la borda si no damos una imagen profesional o0 no

transmitimos seguridad.

Puede que nuestro producto sea maravilloso, pero parémonos un momento a pensar si esa imagen
no profesional que damos hace que parezca menos atractivo y por tanto que nuestro posible cliente

Nno nos escoja.

Igualmente si un cliente potencial contacta y tardamos demasiado en responder vamos a hacer que
se canse Yy que cuando queramos hacerle caso ya se habra ido con otro competidor que a lo mejor

tenia un precio mas alto y un producto menos bueno...

A partir de ahora tendremos en cuenta siempre que Todo puede ser Marketing (y por

tanto actuaremos en consecuencia).

U~ EJEMPLO REAL

Durante una de las primeras actualizaciones de la tienda online de Recursos Para Pymes uno de
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los productos comenzd a bajar en ventas mas de un 50%, usando exactamente la misma
promocion, el mismo precio y el mismo producto que siempre. Nada absolutamente habia
cambiado, excepto que tras una semana las cifras de ventas era muy inferiores. ¢ Estacionalidad?

¢,Habia un nuevo competidor en el mercado?

La clave la proporcioné un amable usuario que nos indicé que al pinchar en uno de los muchos
enlaces de la pagina daba un error de pagina no encontrada. Se solventd enseguida porque era

una cuestion de que una letra minUscula debia ser mayudscula.

Una letra mindscula habia echado por la borda anuncios probados y un producto que se vendia
bastante bien. Todo el precio, la promocion y el producto (es decir todo el Marketing en el sentido

tradicional) nada podian hacer contra esto.

Si vamos a entender el Marketing como todo aquello que hagamos para que nos elijan, habremos

de tener una mentalidad que vaya mas alla del precio y la promocion.

¢, Cual es la estrategia que debemos adoptar para poner en marcha esta clave?

Miremos siempre todo lo que hacemos en nuestro negocio pensando que puede ayudar (o dafar) a
nuestro Marketing.

Si lo hacemos asi tendremos que enfocarnos en:

® La profesionalidad mas absoluta. Porque es obvio que nosotros mismos no querriamos
comprar nada que muestre signos de fallar o de ser impresentable, asi que nuestros clientes

tampoco van a estar inclinados a ello.

® La busqueda constante de la mejora. Porque mejorar un poco cada dia (haciendo nuestro
producto un poco mejor, nuestra promocion un poco mejor y nuestros costes un poco mas

bajos) ayuda a que nos elijan, ademas, los buenos competidores ya lo estan haciendo.
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® La rapidez. Este mundo es rapido, mucho. Conforme pasan los afios todo va més deprisa y
el tiempo es més justo. Busquemos ser un poco mas rapidos sin ser mas descuidados y
tendremos muchisimos puntos sobre los demas, ya que la velocidad se ha vuelto un factor

muy importante (y cada vez lo sera en mayor medida).

UN EJEMPLO REAL

Hace no mucho hubo contactos con una empresa lider para ver la posibilidad de contratar sus
servicios de promocién, al poco tiempo estaba hablando con uno de los responsables, fue una

conversacion fructifera y profesional. Todo fue perfecto.

Mas tarde, durante el proceso de contratacién surge la tipica duda en un detalle y se decide

consultar por e-mail con el servicio de ayuda que hay especificamente para ello.

Han pasado tres semanas y aun se esta esperando respuesta. De nuevo el Marketing tradicional

hace atractivas las cosas y el “otro Marketing” las sabotea.

Recordemos a partir de ahora que hay que mirar todo lo que hacemos de cara al cliente como si
fuera Marketing, porque lo es. Quiza la responsable de Marketing de la empresa se esté
preguntando por qué un cierto porcentaje de contratos no se consiguen cerrar y estara dandole

vueltas a si es el precio, o si cierto anuncio es mejor que otro... cuando no es nada de eso.

Esa es la mentalidad Marketing 100% necesaria para aplicar un Marketing de Guerrilla efectivo.

/ \ Esercicio PrAcTICO

Paso 1.- Anotemos las cuatro Gltimas cosas que hemos hecho de cara a un cliente o un posible

cliente. Puede ser haber respondido a una llamada, escrito un correo, enviado un folleto, realizado una
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visita... lo que sea.

Paso 2.- Yendo una por una en esas cuatro cosas hagdmonos estas preguntas y anotemos lo que nos

viene a la mente.
® ;Como podriamos haber sido més profesionales?

Si es una llamada quizé podriamos haber contestado de mejor manera, podriamos haber cuidado mas
el lenguaje corporal en la visita o haber empleado otro tono de voz en la conversacion.

I”

(Una pequeia aclaracion, algunas pequefias empresas confunden ser “mas profesional” con sonar

como una fria corporacion enorme. Eso no funciona).
® ;CoOmo podria haberle proporcionado mas valor al cliente?

Quizéd podriamos haber explicado un poco mejor la duda para la que nos han llamado, habernos
extendido un poco mds en el e-mail para que no quedaran interrogantes o habernos interesado mas

por el caso que nos contaban, haciendo preguntas y anticipandonos a otras dudas...
® ;Como podria haberlo hecho mas rapido o eficiente?

(Hay alguna manera en la que podriamos haber hecho mas rapida la gestion? Puede que sea teniendo
una plantilla de e-mail para las preguntas mas frecuentes que nos llegan o bien tener preparado un
paquete de informacion que s6lo necesitemos saber donde mandar, o quizd echar otro vistazo y

planificar mejor la ruta de visitas.

Paso 3.- Mirando a esas posibles ideas que hemos anotado pensemos: ;Como puedo aplicar eso para
la proxima vez?
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La cuestion es ir encontrando cosas que ayuden a hacer mejor ese “otro Marketing” que nos el precio

ni la promocién en si pero que forma parte del 100%.
Paso 4.- Repetir el ejercicio cada cierto tiempo.

La uUnica manera de avanzar en el “otro Marketing”, es generar ideas preguntandonos cémo

podriamos mejorar. Son las pequefias y constantes mejoras lo que permite crecer.

No desdefiemos esa Ultima frase, es el gran secreto tras el crecimiento de una pyme.

CLAVE 3 DE UN MARKETING QUE FUNCIONA. DEDICAR TIEMPO Y

RECURSOS

La clave para tener un Marketing rentable en vez de uno que no haga méas que perder dinero es

dedicarle suficiente tiempo y recursos.

Hace poco lei un articulo de John Jantsch (empresario y experto en Marketing) sobre que el
Marketing era un habito y aunque no hablaba exactamente de esta clave que vamos a tratar si
hacia una referencia muy interesante ante la que sin darme cuenta estaba asintiendo con la

cabeza.

Hablaba de que a lo largo de su experiencia se habia encontrado con que, particularmente los
pequefios y medianos empresarios, alegaban muchas veces que “no encontraban tiempo para el
Marketing” tenian tantas cosas que hacer, tantos compromisos que cumplir y trabajo que sacar

adelante que al final no tenian tiempo para el Marketing.
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No puede ser mas cierta esa situacion. En multitud de correos y conversaciones esa frase (0

alguna variante similar) la he escuchado de bastantes emprendedores.

Si tenemos en cuenta que el Marketing es lo que hacemos para conseguir la atencion de posibles
clientes e inclinarlos a que nos elijan, en definitiva el Marketing es el proceso que las empresas

utilizan para conseguir clientes.

Y si no tenemos tiempo para aquello que nos consigue clientes, entonces ¢a qué nos estamos

dedicando realmente?

Si, esta claro, hay que sacar adelante la produccién, realizar el trabajo encomendado, lidiar con los
inconvenientes que surgen todos los dias, afrontar los papeleos con los que la administracién nos
agobia constantemente... pero al final todo se reduce a una frase perfectamente definida por Peter
Drucker:

"Sélo hay una definicion valida del propésito de una empresa: crear un cliente”

Si no tenemos tiempo para el Marketing, para hacerle un hueco importante dedicando tiempo y
recursos en nuestro negocio, (al igual que los dedicamos a otros menesteres) muy probablemente
acabaremos ahogados en papeles, trabajo e inconvenientes del dia a dia y no llegaremos

demasiado lejos porque no tendremos suficientes ingresos.

Si no “tenemos tiempo” para el Marketing estamos fallando en el Unico propdsito real de una

empresa.

Nuestro producto, por mucho que trabajemos en él, se va a quedar en el almacén sin Marketing. Si
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no conseguimos crear suficientes clientes, entonces empiezan a surgir los inconvenientes y las

prisas.

Muchas empresas no consiguen rentabilizar su Marketing porque en vez de tratarlo como un
proceso fundamental dentro de la empresa (como pueda ser la produccion, por ejemplo) es algo
que se hace “de vez en cuando”, o a “trompicones” (es decir lo tipico de: ahora hacemos un

pufiado de acciones de promocién y luego pasamos meses sin realizar nada mas...).

Sélo se dedica algo de tiempo “cuando uno puede” y es para para probar cosas de manera aislada,
tacticas o técnicas que se han oido que funcionan (y ademas se suele trabajar con la sensacion en
la cabeza de que, en vez de estar “haciendo Marketing”, deberiamos estar haciendo cosas que “de

verdad son importantes” porque sobre la mesa hay mucho tema atrasado).

La cuestion es que de esa manera poca rentabilidad se puede conseguir del Marketing.

Algo realizado esporadicamente, con el tiempo y recursos que nos sobran y sin ponerle demasiado

empefio no es esperable que nos proporcione demasiado rendimiento.

Sin embargo desde nuestra perspectiva se suele concluir que lo que pasa en el mundo real del
pequefio y mediano empresario es que “eso del Marketing no funciona” o que “el Marketing ese es

solo palabreria”.

Para obtener rentabilidad de nuestro Marketing éste debe convertirse en un proceso fundamental

de la empresa y sélo lo lograremos si dedicamos tiempo y recursos.

Se suele obtener de algo tanto como invertimos en ese algo.
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Hagamonos la pregunta de qué lugar e importancia ocupa el Marketing en nuestra empresa y

respondamos sinceramente.

Si nuestro enfoque es esporadico, parcial y algo difuso, no es extrafio obtener resultados

esporadicos, parciales y difusos.

[_; \ EJjercicio PrAcTICO

Aqui no hay mas que un paso y es hacer realidad el compromiso de integrar el Marketing en nuestra

empresa como algo que resulta tan importante como la produccion o las tareas administrativas.

Poco mas se puede decir, hasta que uno no se compromete con esto, da igual lo que se proclame y las
técnicas que se den, porque si solo dice con la boca pequefia que el Marketing es importante pero

luego "no se tiene tiempo", poco se conseguirad.

Igual que es inconcebible tener un negocio si no produce lo que vende o no cumple las reglas que la

administracion le pone, tampoco se llegara muy lejos si no hay una dedicacion al Marketing.

Quien se dedica de verdad se preocupa de aprender, poner en practica y mejorar el Marketing, quien
no, probablemente saltara de una tactica a otra, realizara acciones de promocion sueltas y finalmente,
cuando lleguen los resultados escasos o parciales concluird que ha sido una pérdida de tiempo y

dinero y que es mejor ocupar el tiempo en otras cosas importantes de la empresa.

Cuando esto por fin forma parte de nuestra forma de ser empresarios el Marketing acaba siendo tan

fundamental como cualquier otra faceta del negocio, cuando no es asi, el Marketing es esa “cosa
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incomoda” que a lo mejor deberiamos hacer pero no encontramos tiempo o no sabemos bien como

abordar.

CLAVE 4 DE UN MARKETING QUE FUNCIONA. MIRAR SIEMPRE DESDE

LA PERSPECTIVA DEL CLIENTE.

Uno de los mayores pecados que solemos cometer las empresas es no levantar la cabeza de
nuestro ombligo. Todos hemos sido culpables (y lo seremos cada cierto tiempo) de ese mal que es

“estar enamorados de nosotros mismos”.

La creatividad y la originalidad que promulgan el marketing de guerrilla no nos van a servir
absolutamente de nada si no estan siempre ligadas a hacer las cosas desde la perspectiva de
guien nos va a comprar, a buscar siempre lo que el cliente busca, a hacer siempre lo que vaya a

llamar su atencioén (y no la nuestra).

Ser originales y creativos "porgue si" o “porque nos gusta a nosotros” es una pérdida de tiempo y

recursos.

Para evitar esa trampa habremos de actuar y ponernos siempre en la piel del cliente. Esa es la

Unica perspectiva que importa, todo lo demas es autoengafio.

Que a nosotros nuestro producto nos parezca espectacular, que creamos que soluciona la vida y
gue ademas nuestros amigos y socios estén de acuerdo puede ser nuestra ruina si nuestro cliente

no es de la misma opinion.

No importan las horas de trabajo ni el esmero que hayamos puesto, si aquellos a quienes
gueremos vender no ven en nuestro producto (o servicio) algo verdaderamente Util y destacable, de

nada sirve todo ese esfuerzo.
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Obtenga toda la informacién completa de Marketing de

Guerrilla para Pymes

Hasta aqui el extracto de demostracion de Marketing de Guerrilla para Pymes, esperamos

sinceramente que le haya resultado util y recuerde que en el producto completo encontrara:

® Mas informacion sencilla, concreta y adaptada al pequefio y mediano empresario.

® Un modelo de plan de Marketing de Guerrilla (con instrucciones) para usar y modificar
seguln se caso.

® Documentacion adicional (como las claves para un plan de Marketing util).

® Mapas Mentales resumen para tener de un vistazo las claves a recordar.

® Actualizaciones gratuitas a futuras versiones.

® Y mucho mas por un precio que es apenas nada si estamos hablando en términos de

empresa.

Adquiera Marketing de Guerrilla para Pymes (versidn

2.0) pinchando aqui.
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