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¿Cómo resume las claves del éxito de las 
pequeñas empresas que se lanzan a 
internet y triunfan?

Las empresas ganadoras en internet están 
adaptadas a los nuevos tiempos y tienen muy 
claro a dónde quieren llegar (lo han estudiado 
mucho). Conocen bien el mercado, incluyen-
do, por supuesto, a sus competidores. Son per-
severantes. Pero si hay una característica que 
exige el mundo de los negocios en internet es 
agilidad e inmediatez. Es un entorno muy ade-
cuado para empresas rápidas. Muchas veces 
la rapidez (en la toma de decisiones, en la eje-
cución de las acciones, en la “reprise” de ofre-
cer productos / servicios) les resulta más fácil a 
las empresas pequeñas, por contraposición a 
la lentitud de muchas empresas grandes.

¿Cómo es el perfi l actual de la persona respon-
sable del área comercial de una empresa?

El buen director comercial debe ser alguien 
que domine el mundo de las ventas, empezan-
do por saber vender. Además, como el cargo 
indica, debe saber dirigir las ventas, es decir 
empujarlas hacia arriba. Para ello, el director 
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“El marke  ng y las ventas deben 
recurrir a las emociones”

Enrique de Mora
Consultor y coautor de

“Seduce y venderás”
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comercial debe defi nir los objetivos comer-
ciales y diseñar la estrategia y acciones para 
llegar a ellos. Es muy recomendable que ese 
trabajo estratégico no lo haga solo, sino con 
su equipo, que es el que conoce de primera 
mano la realidad del mercado. Además, un 
buen director comercial debe saber comuni-
car, saber medir los resultados y saber animar. 
Dirigir a los vendedores implica hacerles pensar 
y actuar bajo la premisa del largo plazo, por lo 
que debe lograr que no sólo busquen cerrar 
operaciones de ventas, sino que, a partir de 
ese momento, cultiven (es decir, seduzcan y 
enamoren) a los clientes para satisfacerlos y 
fi delizarlos. El director comercial debe motivar y 
entusiasmar a sus vendedores, de modo que se 
sientan comprometidos con la empresa y, por 
lo tanto, con sus ventas y su margen. 

¿Cómo ha de ser el perfi l directivo de 
una empresa de nueva creación?

Una empresa que nace tiene un objetivo fun-
damental, crecer, y a ser posible rápido. Eso re-
quiere una buena dosis de audacia (modulada 
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por la sensatez). Debe contar con profesiona-
les preparados para manejarse en un mundo 
cambiante, es decir con agilidad de apren-
dizaje, con pensamiento crítico y capacidad 
de respuesta. Además, una empresa naciente 
debe saber ver los problemas como oportuni-
dades, a diferencia de lo que suele suceder en 
las empresas envejecidas. Por último, destaca-
ría que las áreas que deben ejercer de loco-
motora en una empresa nueva o joven son el 
Marketing y las Ventas, las dos áreas que están 
enfocadas a que aumente la primera línea de 
la cuenta de resultados.

¿Qué infl uye más en el marketing actual, 
la psicología o la tecnología?

Vivimos en la era del marketing digital y de la 
transformación digital, por tanto la tecnología, 
como soporte y herramienta, es muy impor-
tante. Pero, el marketing lo hacen personas, 
que pretenden llegar a otras personas llama-
das clientes potenciales o clientes a secas. Es 
ahí, donde la psicología, el saber conocer los 
gustos y necesidades de las personas, adquiere 
todo su protagonismo. De ahí la conveniencia, 
por no decir necesidad, de que el marketing 
y las ventas recurran a las emociones, concre-
tamente, a las emociones positivas: alegría y 
sorpresa (positiva). Satisfacer y sorprender al 
cliente es psicología en estado puro.

¿Qué tendencias señalan el nuevo 
marketing empresarial?

Relacionado con la pregunta anterior, el mar-
keting en boga es el digital. Las redes sociales 
se han convertido en poderosos nuevos ca-
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nales de marketing y venta. En ellos conviven 
todos los grupos de interés empresarial: empre-
sas, clientes actuales y potenciales, emplea-
dos, sindicatos, administraciones, proveedores 
y competidores. No obstante, la falta de con-
venciones hace que las empresas tiendan a 
sentirse perdidas, limitando sus acciones a ac-
tivar sus cuentas con información corporativa, 
sin tener en cuenta que las distintas platafor-
mas ofrecen universos alternativos en donde el 
cambio es continuo, la relación con el cliente 
pasa a ser interactiva, la publicidad conven-
cional no funciona y los comentarios de los 
usuarios actúan como principales prescriptores. 
Para conseguir el éxito, es necesario humanizar 
tu marca y crear un vínculo y un compromi-
so con los consumidores que se agrupan en 
comunidades digitales en las que comparten 
ideologías, afi ciones o una cultura común. 

También está en auge el neuromarketing, con-
sistente en la aplicación de las técnicas de la 
neurociencia al marketing: ¿qué motiva a una 
persona a comprar? ¿qué ocurre en su mente 
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durante el proceso de decisión de compra? 
Y especialmente, ¿cómo podemos trasladar 
estos conocimientos a nuestra oferta de pro-
ductos o servicios para lograr que seamos los 
elegidos en dicho proceso de toma de decisio-
nes que desemboca en un acto de compra?

¿El talento es el elemento más importante 
en la venta?

Como en cualquier profesión, hay buenos 
y malos vendedores. El vendedor que tiene 
talento lo tiene mucho más fácil. Por tanto, sí 
es un elemento clave, pero no sufi ciente. Un 
vendedor puede tener mucho talento innato 
(capacidad de comunicar, de seducir, etc) 
pero si no trabaja (estudiar al cliente potencial, 
preparar la visita. etc), no hará bien su trabajo. 
Del mismo modo, un vendedor no tan talento-
so, puede suplir su falta de habilidades innatas, 
esforzándose mucho, preparando y ensayando 
muy bien la venta. Por tanto, talento, sí, pero 
sumado a esfuerzo, preparación, creatividad, 
perseverancia y…. ¡capacidad de seducción!

“En las decisiones de compra y en la fi delidad a un 
producto o una marca, el cerebro genera los mismos 
neurotransmisores, hormonas y componentes 
químicos que cuando nos enamoramos”
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¿La seducción en la venta puede llevarse 
a internet?

Por supuesto. Pensemos en nosotros mismos 
como clientes o consumidores comprando pro-
ductos o servicios por Internet. Compramos, por 
ejemplo, una estancia en un hotel vacacional 
porque caemos seducidos por sus fotos, por su 
magnífi ca piscina, por lo glamurosa que pare-
ce la habitación y por lo idílicas que son las pla-
yas cercanas. El precio, obviamente, siempre 
lo tenemos en cuenta, pero, una vez asumido 
el rango de precio que estamos dispuestos 
a pagar, son factores emocionales -es decir, 
que apelan a nuestro corazón y, por tanto, 
nos seducen- lo que hace que se decante la 
balanza. Lo mismo sucede comprando a través 
de internet -cada vez más a través del móvil- 
moda, complementos o muchos otros artículos.

¿Por qué deben los vendedores leer el 
libro, “Seduce y venderás”?

Es un libro dirigido especialmente a vendedo-
res y profesionales del marketing y, también, a 
emprendedores y directivos en general. Es un 
“manual” de marketing y de ventas diferente y 
entretenido. Aborda las estrategias y técnicas 
de marketing y ventas más recientes, así como 
las clásicas que siguen funcionado.

Es mitad novela y mitad ensayo. Tiene la parti-
cularidad de que se apoya en una historia de 
amor humano (la parte novelada), que permi-
te refl exionar sobre el mundo del marketing y 
las ventas desde un enfoque novedoso y cer-
cano. El libro establece un paralelismo claro y 
divertido entre el proceso de seducción huma-

na y el de venta de una empresa a su cliente 
potencial, a partir de un denominador común: 
las emociones como herramientas de seduc-
ción, ya que en las decisiones de compra y 
en la fi delidad a un producto o una marca, el 
cerebro genera los mismos neurotransmisores, 
hormonas y componentes químicos que cuan-
do nos enamoramos. Los sentimientos que se 
ponen en marcha en las relaciones pasionales 
se parecen mucho a los que se generan en la 
seducción de clientes por parte de las empre-
sas inteligentes.

www.enriquedemora.com




