
Prepárate. Éste no es un libro de ventas al uso. 
Éste es un libro con muchísimo trabajo detrás, 
cargado de inteligencia, y que sólo una persona 
con varias décadas de experiencia y la brillantez 
de Mónica Mendoza podía haber escrito.

Del prólogo de Anxo Pérez, autor de Los 88 
peldaños del éxito y La inteligencia del éxito

Un fantástico libro que facilitará nuestra 
maravillosa profesión a todos los que vivimos la 
venta a diario. Como dijo hace años el prestigioso 
presidente de Walmart, no debemos de olvidar 
que «hay únicamente un jefe: el cliente, y este 
puede despedir a todo el mundo en la empresa, 
desde el presidente hasta la recepcionista tan 
solo gastando su dinero en otra parte». Este libro 
ayudará a tenerlo muy en cuenta.

Cosimo Chiesa, presidente en Barna Consulting 
Group y profesor en IESE Business School

Todas las formas de captar clientes que describe 
Mónica en su libro son superútiles. De todas ellas, 
la más eficaz es relacionarse con el corazón. ¡Y 
está al alcance de todo el mundo!

Cipri Quintas, empresario y autor de El libro del 
networking

Admiro mucho a Mónica porque le apasiona 
ayudar a los vendedores a ser mejores 
profesionales y lo hace de manera brutal. Ella 
no es una teórica, ha vivido todo lo que explica y 
explica todo lo que sabe; me encanta este libro 
porque Mónica ha sido muy generosa y no se ha 
guardado nada y porque es como ella: practico, 
útil, inteligente y muy humano.

Victor Kuppers, conferenciante

Las técnicas imprescindibles para 
captar clientes HOY

¿Quién paga tu sueldo? ¿El propietario de la empresa en la que 
trabajas? ¿Los accionistas? No: el cliente. Sin éste no se pueden 
pagar las nóminas. El nuevo consumidor, empoderado sobre todo por 
las nuevas tecnologías, se ha convertido en el gran protagonista del 
mercado, pues sus decisiones de compra determinan quién sobrevive 
y quién desaparece del mismo.

En la sociedad actual, donde la oferta es cada vez más amplia y 
variada, los clientes se han vuelto más exigentes y se han convertido 
en usuarios omnicanal. Por tanto, ya no existen entornos on-line y 
off-line, sino que coexisten, se integran e interaccionan entre ellos.  

Teniendo en cuenta este nuevo usuario omnicanal, ¿qué canales 
de comunicación/publicidad existen? ¿Cuál sería el más eficiente 
para mi empresa teniendo en cuenta mi mercado, mi público y mi 
presupuesto? Tienes en tus manos las respuestas a todas estas 
preguntas. ¿Comenzamos?

Los consejos comerciales de Mónica son fácilmente aplicables en 
la vida diaria, y nos ayudan a  analizar y sacar partido del mercado 
de ventas que nos rodea y que, en ocasiones, tiene truco. Es una 
habitual colaboradora del programa por su forma de enganchar con 
la audiencia, ya que logra transmitir un mensaje que le apasiona 
de manera sencilla y clara. Considero que cuenta con todas las 
habilidades comerciales y comunicativas que la convierten en un 
auténtico referente en marketing y ventas. 
Javier Cárdenas, locutor de radio
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Una sardina en un mundo  
de tiburones

Empecemos por contextualizar. Cualquiera que desee 
captar nuevos clientes para que compren sus productos 

o consuman sus servicios se enfrenta hoy en día a dos 
grandes obstáculos:

•	 un mercado sobresaturado, con una oferta amplísi-
ma y en constante evolución;

•	 y un comprador cada vez más exigente, consciente 
de sus posibilidades y que se informa a través de 
múltiples canales de comunicación, digitales y tradi-
cionales.

Empecemos por el primero. Las y los que ya peinamos 
alguna que otra cana podemos recordar los lineales de las 
tiendas de comestibles de la España de hace unas décadas. 
En el apartado de los yogures, por ejemplo, había pocas 
marcas y poca segmentación. ¿Las recuerdas? Te haré me-
moria, por si acaso: Danone, Yoplait, Clesa, La Lechera, 
Chamburcy y poco más. Y de cada marca, una o dos va-
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riedades como mucho. Hoy te pones frente al lineal de los 
yogures de un supermercado y te puedes pasar la mañana 
para elegir entre las decenas de marcas y variedades que 
hay: natural, cero por ciento de grasa, con bífidus o sin 
ellos, con fruta y/o cereales, líquidos o sólidos, griegos, 
edulcorados, con sabor a mil cosas... Hay hasta un fer-
mentado lácteo que se llama kéfir y que no sabría decirte 
muy bien qué es.

Lo mismo pasa con los champús, por ejemplo: para 
cabellos lisos o rizados, con suavizante o sin él, para cabe-
llos normales o castigados, etc. O con el chocolate: con 
leche o puro, con el 70, el 80 o el 90 por ciento de cacao, 
con azúcares añadidos o sin ellos, incluso con un edulco-
rante supuestamente natural que se llama estevia. O con 
todo tipo de artículos: detergentes, aceites, cereales, pas-
tas... Los estudios dicen que, si estamos fidelizados, casi 
siempre tiramos de las mismas marcas, algo que, entre 
otras cosas, nos permite reducir el riesgo de equivocarnos, 
así como disminuir el tiempo de compra, ya que, si tuvié-
ramos que escoger cada producto entre toda la variedad 
que hay, necesitaríamos un fin de semana entero para ha-
cer cada compra. O peor: un día alguien encontraría nues-
tro cadáver con los ojos abiertos de par en par junto a la 
sección de congelados.

Nos enfrentamos, por tanto, a un comprador saturado 
de oferta y cada vez más «infiel», capaz de cambiar de 
marca sin muchos remordimientos según las ofertas, pro-
mociones, modas o gustos de cada momento (salvo que 
esté «enamorado» de la marca, pues entonces le será fiel). 
Pasa igual con los productos que con los servicios. Ponga-
mos, por ejemplo, una clínica dental. Si ponemos en un 
buscador esta palabra nos aparecerán a centenares, por lo 
que la elección dependerá de variables como la proximi-
dad geográfica, el prestigio de los especialistas que atien-
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dan en ella, el precio, las ofertas puntuales, la imagen de 
marca, las instalaciones, la imagen que transmita la web, 
las valoraciones de los usuarios, etc. Incluso habrá clientes 
que vayan a una clínica a informarse y luego decidan ir a 
otra más barata o más próxima a tratarse.

El posible comprador es también cada vez más impre-
decible. Que venga a visitarte o que vayas tú a visitarle, 
que le hagas varios presupuestos o sea un cliente antiguo 
no te garantiza que te acabe comprando. Se dan casos de 
infidelidad para todos los gustos (aunque, si lo enamoras, 
como hace Apple, puede ser el más fiel del mundo). Por 
ejemplo, el consumidor que va a una tienda de gafas de 
sol a preguntar sobre precios y calidades, a tocar el pro-
ducto y probárselo, y luego compra las mismas gafas que 
vio en la tienda por internet porque las encuentra unos 
euros más baratas. Y otro parecido: el del comprador de 
Madrid o Barcelona que va a un concesionario de coches, 
pregunta todo lo que le interesa sobre un modelo en con-
creto, incluso lo prueba y después se va a comprarlo a 
Vigo o a Huelva porque lo encuentra por 400 euros me-
nos o le regalan un par de extras... ¿Qué ha pasado? ¿Aca-
so el vendedor del primer concesionario no lo ha hecho 
bien? ¿Es que no ha sabido cerrar la venta en el momento 
oportuno? No, nada de eso. El problema (para el vendedor, 
claro, no para el comprador) es que el cliente potencial 
tiene muchas herramientas a su alcance y mucha informa-
ción, y eso es algo con lo que tenemos que contar. Porque 
a veces, aunque nos creamos depredadores, no somos más 
que una sardina en un mundo de tiburones.

No es por desanimar a nadie, pero hay datos que no 
podemos obviar, como éste: de cada diez artículos nuevos 
que se lanzan al mercado cada año, unos siete u ocho fra-
casan. Algunos son de empresas que han realizado un tra-
bajo exhaustivo de I+D y han hecho varios estudios de 
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mercado. O sea, que salen al océano supuestamente bien 
equipados. Y, sin embargo, no acaban consiguiendo clien-
tes, al menos no tantos como necesitarían para ser renta-
bles. En un artículo de la consultora Nielsen1 podemos 
leer que el 76 por ciento de los productos de gran consu-
mo fracasan en su primer año de vida. Dos tercios de las 
novedades ni siquiera superan las 10.000 unidades en 
ventas.

En un mundo en el que se acorta sin cesar el ciclo de 
vida de los productos (por ejemplo, la vida de un modelo 
de televisor u ordenador se mide en meses), ser capaz de 
reemplazar frecuentemente los productos con versiones 
mejoradas cobra una importancia creciente. Hay una pre-
sión creciente sobre las empresas, y no sólo para introdu-
cir nuevos productos, sino para hacerlo antes que la com-
petencia.

Algo parecido pasa con las nuevas empresas: la mayor 
parte de las nuevas empresas que se crean cada año se que-
dan por el camino. De hecho, el 98 por ciento de estas 
empresas fracasan antes de los cinco años, según el Mapa 
del Emprendimiento en España, elaborado por IE Busi-
ness School y Spain Startups.

Si después de leer esto no has cerrado el libro y te has 
puesto a estudiar unas oposiciones, te felicito por tu va-
lentía y te invito a seguir leyendo: seguro que tienes futu-
ro en el mundo de la empresa. Ahora bien, necesitas co-
nocer a quién te estás enfrentando. Necesitas conocer a tu 
cliente potencial.

1.  <http://www.nielsen.com/es/es/insights/news/2014/el-76-de-los-lan- 
zamientos-en-gran-consumo-fracasan-en-su-primer-ano-de-vida-segun- 
nielsen.html>.
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