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Al clientehay quepreguntarlequéquiere,
pero no siemprehay que hacerle caso

El Club Cecot de Marqueting experimentd una manera de pensar diferente

Josep Lluis Alonso

Unas sesenta personas experi-
mentaron unanuevaformade
pensar en los negocios que pro-
ponen los expertos. Fueenla
sesi6n organizadapor € Club
Cecot deMarqueting i Vendes.
A travésde didtintas dindmicas
aprendieron otros enfoques
parareinventarse. Los ponen-
tes eran Fernando Ozores, ex-
perto en desarrollo de negocios
Yy procesos deinnovacion aoier-
ta, y Tomés Garcig expecidiga
en generacion de nuevos pro-
ductosy serviciosenfocadosd
usuario. Ambos son socios fun-
dadores de la consultoraBue-
naidea

Durante, lasesién seforma-
ron grupos de sgis personas
para experimentar técnicas de
creatividad muy rompedoras.
Revisaron agunos supuestos
de negocio, como por gemplo
un restaurante. Como idea, d-
gunos propusieron recibir alos
comensalestotal mente aoscu-
ras paravivir unafuerte expe-
rienciasensorial o, con € ani-
mo deromper lasreglas prees-
tablecidas, se propuso también
un pseucanibalismo, sirviendo
lacomidaen € interior delos

cuerpos de unos maniquies.
Otra dinamicafue lahibrida
cién de dos ideas, es decir,
mezclar dos negocios preexis-
tentes: por g emplo, una con-
sultade dentistay un sarvicio
de rdax. Alguien proponia
crear unazonade masgesan-
tesdeentrar alaconsultay fa
cilitar unos auriculares con

en las dindmicas experimentales celebradas en la Cecot. CRISTOSAL

mUsicaparano tener que oir
torno. En ladinamicaenfoca

daa usuario, los expertos pro-
ponian escuchar a cliente,

pero no hacerle caso siempre
porque, seglin Tomas Garcia, a
menudo no sabenlo que quie-

ren o conviene. Como gemplo,
dijoques Henry Ford hubiera
preguntado en su épocaasus

clientesqué querian, lehubie-
ran pedido un cabdlo mésra

pido. Lasesion concluy con

una dindmica de '"need

aproach benefit and competi-

tion", es decir, procurar laco-

municaciony lacolaboracion

dentro de lamisma empresa
entre quienes piensan, quienes
gecutany quienesvenden.



