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GUILLERMO MARTORELL

Impulsor del ‘marketing democratico’

“Hay que conectar
con el cliente,
no seducirle”

BORJA VILASECA

El marketing esté viviendo una au-
téntica revolucion. Las reglas del
juego publicitario estin cambian-
do, sobre todo por el imparable
avance de las nuevas tecnologias,
con Internet a la cabeza, asi como
por la creciente especializacion
de los productos y servicios, que
ha provocado la fragmentacién
de los mercados. Ademas, debido
ala enorme competencia, los con-
sumidores estdn saturados por
tanta oferta. Y al ser cada dia mas
exigentes y menos crédulos ante
las promesas publicitarias, a las
empresas no les queda mas reme-
dio que diferenciarse a través de
factores mas emocionales, trans-
mitidos mediante la imagen pro-
yectada por sus marcas.

Este nuevo contexto ha provo-
cado la aparicion del denomina-

“Fidelizar al
consumidor en vez
de convencerle es el
reto del ‘marketing”

do “marketing democratico”, un
término acufiado por la consul-
tora de marketing y comunica-
cibon WINC, cuyo objetivo es
acercar esta estrategia a las em-
presas, sin importar si invierten
30.000 euros o 30 millones de
euros al afio. Entre sus clientes
figuran grandes organizaciones,
como Nissan, La Caixa, Danone,
Nutrexpa y Endesa, y otras mas
pequefias, como Net Craman,
Conversia y Vac Group.

Sus dos socios fundadores,
Alex Cabré (Barcelona, 1969) y

Guillermo Martorell (Barcelona,
1973) han creado el blog www.
marketingdemocratico.com, desde
donde las pymes que no tienen re-
cursos pueden descargarse gratis
el libro Marketing democrdtico. Co-
mo impulsar una marca sin gran-
des inversiones. En seis meses ha
recibido 30.000 visitas.

P. Afirman que las marcas no
se construyen sélo con dinero...

R. Exacto. El elitismo publicita-
rio, impulsado a golpe de talona-
rio, no garantiza una marca fuer-
te. Ya no funciona eso de dirigirse
solo a grandes masas. Hasta aho-
ra se hablaba de la publicidad co-
mo una herramienta para sedu-
cir al consumidor, un enfoque
que ha hecho mucho dafio a la
imagen del marketing.

P. ;A qué se refiere?

R. Seducir implica atraer a al-
guien hacia ti, aparentando ser al-
go o alguien que no eres, lo que
tiene un cierto componente de
manipulacién. Quiza por eso el
marketing se asocia a veces con la
mentira y la exageracion.

P. ;Y qué proponen?

R. Para lograr una mayor ren-
tabilidad, las compaiias deben
abrir nuevos canales de comuni-
cacién, mucho mas cercanos y di-
rectos, de manera que puedan in-
teractuar con sus potenciales
clientes. Asi, el didlogo se ha con-
vertido en un medio cada vez mas
usado para conocer y adaptarse a
las necesidades de los consumido-
res. El objetivo es conectar con
ellos, creando un vinculo emocio-
nal. Y este enfoque cambia por
completo la forma de trabajar.

P. ;Por ejemplo?

R. En el mundo de la seduc-
cion, los principales objetivos se
marcan en términos de ventas, el
fin ultimo de la comunicacién.

Guillermo Martorell lidera la consultora de marketing de WINC.

Sin embargo, en el mundo de la
conexion lo que se busca es la du-
racién de las relaciones, la fideli-
dad de los clientes. Esto implica
que la comunicacién no termina
cuando alguien compra el produc-
to, sino que comienza.

P. ;Y qué hay de la estrategia?

R. Si elegimos la opcién de se-
ducir, tendremos que perseguir e
interrumpir a nuestro publico ob-
jetivo, tratando de que nos preste
atencién para decirle algo que le
anime a acercarse a nosotros. Si
optamos por conectar con €, crea-
remos las condiciones 6ptimas pa-
ra que sea quien nos encuentre si
necesita lo que le ofrecemos.

P. ;Qué opina de invertir para
salir en television?

R. La television es un buen me-
dio para seducir. No para conec-
tar con la gente. Al ser unidirec-

cional, no permite utilizarla como
plataforma de didlogo. En el mun-
do de la conexién deberia usarse
€OMmo primer paso en un proceso
de dialogo, para poder asi desarro-
llar una relaciéon cercana y dura-
dera a través de otros medios, co-
mo el punto de venta o Internet.
Eso si, para que las conexiones se
conviertan en relaciones deben
basarse en la honestidad, la trans-
parencia y la modestia. A nues-
tros clientes les recomendamos
que no engaien, que dejen siem-
pre claras sus intenciones y que
prometan menos de lo que daran.
P. ;En qué se diferencia su mé-
todo del marketing mas clasico?
R. Nuestra metodologia co-
mienza siempre con un taller de
trabajo en estrecha colaboracion
con los clientes. Sabemos que son
ellos quienes cuentan con la solu-

cién que buscan; nosotros les ayu-
damos a dar con ellas mediante
un proceso de autoconocimiento
empresarial. Y en vez de dirigir-
nos al consumidor final, aposta-
mos por una difusién mas holisti-
ca, creando canales para conec-
tar primeramente con los emplea-
dos, con los proveedores, los lide-
res de opini6n y demas grupos de
interés, llegando a nuestros clien-
tes finales por diferentes vias a
través del boca a boca.

P. ;Algtin Gltimo consejo para
quienes no puedan pagarles?

R. Lo tinico que hay que hacer
para diferenciarse de la compe-
tencia es simplemente ser uno
mismo, dando lugar a que todo lo
que hagas refleje tu esencia. Y es-
to, que es muy facil de decir, pue-
de dar para unos cuantos afos de
biisqueda y aprendizaje. m
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