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Miguel Gallo (EY): “Detras las relaciones
con las personas esta la fidelidad y la
transaccion economica”

El socio de consultoria de EY en Espana defiende la necesidad de humanizar las relaciones con
las personas y en no verlas como clientes o consumidores. “En este contexto, las marcas
tienen que hacerse intimas entendiendo cudles son las necesidades de los clientes y qué les
preocupa”.
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En época de crisis y de freno al consumo, las marcas deben poner en primera linea un
desafio que hasta ahora no habia estado entre las prioridades de las empresas:
humanizar las relaciones con las personas. “Hay que eliminar la palabra cliente y
consumidor; tenemos que reconqguistar a personas, que ahora mismo estan sensibles,
con las emociones a flor de piel y con miedo”, ha explicado Miguel Gallo, socio de
consultoria de EY en Espana, en la quinta edicion de Zoom In de Palco23.

El punto de partida es reflexionar sobre como acercarse a sus publicos. “Lo primero es
cdmo entramos en las casas; las marcas tienen que hacerse intimas entendiendo
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cudles son las necesidades de los clientes y qué les preocupa”, ha comentado el
experto. La industria deportiva opera con un alto nivel de relacion entre fans y clientes,
lo que conlleva que los clubes, competiciones y cadenas de gimnasios deban tener en
cuenta esas relaciones para no decepcionarles. “Si no cumplen los clientes no lo
olvidaran”, ha anadido.

Si algo va a cambiar esta crisis es a las personas, su escala de valores y sus habitos de
consumo; las marcas tienen que estar a su lado y hablar con las personas, no para
venderles, sino para acompanarles. “Las marcas deben acercarse a las personas para
darle una solucion en el caso de que no pueda pagar la cuota; asi se le reconquista”,
ha comentado. “Brindar la experiencia que necesita el aficionado no pasa por vender,
sino por escucharle”, ha defendido. Contratar herramientas de escucha activa puede
ser una solucion.

Miguel Gallo (EY): “Brindar la experiencia que
necesita el aficionado no pasa por vender, sino por
escucharle”

Gallo ha comentado que con la crisis se han cambiado los héroes, los millennials han
dejado de ser el publico al que seducir del mismo modo que durante la crisis de 2008
fue la tercera edad la que sali6 al rescate. En este sentido, el experto ha incidido en
que “a las personas se las conquista por las emociones, no a través de los precios”.

Un ejemplo ha sido Pronovias, que ha regalado vestidos a las sanitarias que trabajan
para combatir el Covid-19. “Detras de la humanizacion de las relaciones con las
personas esta la fidelidad y la transaccion econdmica”, ha apuntado.

Respecto a los cambios de habitos de consumo, Gallo ha afirmado que segun los
estudios realizado por EY, “seguiremos pagando por los servicios de primera
necesidad y bajaremos la intensidad en las relaciones sociales, aunque seguiremos
socializando; la clave estara en hibridar lo online con lo presencial”.

2/2

https://www.palco23.com/entorno/miguel-gallo-ey-detras-las-relaciones-con-las-personas-esta-la-fidelidad-y-la-transaccion-economica

El presente contenido es propiedad exclusiva de Palco23 Ediciones, SL, sociedad editora de Palco23.com (www.palco23.com), que se acoge, para todos
sus contenidos, y siempre que no exista indicacion expresa de lo contrario, a la licencia Creative Commons Reconocimiento. La informacién copiada o

distribuida debera indicar, mediante cita explic

ita y enlace a la URL original, que procede de este sitio.




