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IDENTIFICA LAS NECESIDADES

Todos tenemos una necesidad, puede ser fisica, de salud, de entretenimiento,
profesional, entre otras cosas.

Cuando estamos buscando resolver esa necesidad, dariamos lo que sea por
encontrar una solucién inmediata.

Desafortunadamente, uno como consumidor muchas veces tiene que ir en
busca de la solucién y "lidiar" con proveedores.

Pero esto no deberia ser asi.

Un negocio deberia ayudar a las personas a resolver su necesidad y deberia
estar ahi justo en el momento indicado.

Estaria genial que todos los negocios fueran asi, nunca batallariamos para
encontrar lo que buscamos.

Desafortunadamente ese no es el caso, y esto se debe en gran parte a que los
negocios no se enfocan en la necesidad.

Se enfocan tanto en el producto o el servicio que se les olvida la verdadera
razén de su existencia: resolver una necesidad.

Y por eso hoy vamos a platicar sobre las necesidades, deseos y placeres de
tus clientes para que asi tu puedas llegar directo a la persona indicada en el
momento perfecto.
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NECESIDADES

¢ Qué son necesidades?

Las necesidades son el elemento mas basico de este ejercicio. Sencillamente
es a grandes rasgos: qué es lo que necesita la persona.

Por ejemplo:

- Necesito perder peso

- Necesito un carro

- Necesito una casa

- Necesito aprender a jugar golf

Las necesidades generalmente son demasiado vagas y no nos dicen el
verdadero motivo por el cual la persona busca una solucién.

DESEOS

¢ Qué son los deseos?

Los deseos van un paso mas delante y se pueden definir facilmente como
"iQué es lo que quiero?".

Si bien la persona necesita un carro, seguramente no quiere cualquier carro
inclusive uno viejo sin clima. Todos somos exigentes hasta cierto punto, asi
que si alguien "necesita un carro" quizd mas bien "quiere una camioneta
equipada con 8 bolsas de aire".

Si estdn buscando perder peso, quizé quieren poder lucir el traje de bafio mas
reciente de su disefiador favorito.

Si necesita una casa, quizad quiere un hogar con dos pisos, dos recamaras y
una terraza.

Y finalmente, si necesita aprender a jugar golf, quiza quiere sacar un buen
puntaje en el club.
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Si te das cuenta, no es solo lo basico "la necesidad" sino qué es lo que esta
buscando cada persona lo que importa.

PLACERES

¢Qué son los placeres?

Aqui es donde se empieza a poner interesante el ejercicio porque entramos a
las razones por las cuales la gente quiere algo.

Para conseguir el "placer", puedes preguntarte: ";Por qué?".

¢Por qué quiero una camioneta equipada con 8 bolsas de aire?

¢ Por qué quiero lucir el traje de bafio méas reciente de mi disefiador favorito?
¢Por qué quiero un hogar con dos pisos, dos recdmaras y una terraza?

¢Por qué quiero sacar un buen puntaje en el club?

Si contestas cada una de estas preguntas para las necesidades de tu cliente,
encontraras que hay razones para todo.

Algunos ejemplos serian:

- Porque me gusta subir a la montafna (camioneta)

- Porque mis amigas siempre estén a la moda (lucir el traje de bafio)
- Porque quiero espacio para nuestro recién nacido y me gusta hacer
reuniones

- Porque es una excelente manera de hacer negocios

¢VALE LA PENA?

iClaro! Si estudias los ejemplos que te acabo de dar, veras que ahora
sabemos que a esta persona le gusta subir la montafia (por tanto quizé le
gusta la aventura) y eso no lo hubiéramos detectado si pensaramos solo en la
necesidad inicial.

academiaads.com © 2017 Fund Yourself LLC
4



Ahora sabemos que le podemos ofrecer uno de nuestros vehiculos 4x4 y no
perder tiempo mostrandole las minivans o los autos deportivos.

Si vemos el ejemplo del hogar, ahora sabemos que esta persona en realidad
busca una casa, no un departamento ya que busca méas espacio y una terraza
para amenizar.

Este tipo de ejercicios te permiten a ti detectar las pequenas sutilezas que
diferencian a tus clientes.

Esas mismas sutilezas que usaras para disefar el mensaje perfecto que sera
musica para sus oidos.

PONIENDOLO EN PRACTICA

Ya vimos cémo sacar las necesidades, deseos y los placeres para un producto.
Ahora te toca a ti encontrarlos para cada uno de tus productos y servicios.

Para este ejercicio piensa en un solo producto o servicio a la vez. Luego, ya
que termines, hazlo para todos tus demés productos y servicios.

Recuerda: ya hicimos una lista completa de tus productos en la clase anterior.
Ejercicio 1:

Escribe las necesidades de tu cliente para tu producto o servicio:
(Por ejemplo: necesito perder peso, necesito un carro, necesito una casa...)
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Ejercicio 2: Haz esto para cada una de las necesidades.

¢Cuales son los DESEOS de tu cliente?

(Por ejemplo: quiero un carro deportivo con interiores rojos, quiero una camioneta
equipada con 8 bolsas de aire, quiero un Mercedes Benz del ano...)
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Ejercicio 3: Haz esto para cada uno de los deseos.
¢Cuales son los PLACERES de tu cliente?
Para extraer los placeres, hay que preguntar ;Por qué? ; Por qué quiere esa

camioneta equipada con 8 bolsas de aire?
(Por ejemplo: porque me gusta subir la montafa, porque no me gusta batallar con los
baches, porque quiero estar seguro al manejar...)
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