EMILIO LLOPIS PRESIDENTE DEL CLUB DE MARKETING VALENCIA

“El marketing es una de las
principales soluciones para
mejorar la competitividad”

Expertos en promocion y venta de grandes compaiiias y pymes
han creado un foro integrado por profesionales del sector y
entidades académicas que cuenta con participacion empresarial

ANTONIO LUQUE I VALENCIA

6mo nace el Club Marketing
c Valencia?

— Se crea en septiembre de
2004, a partir de una iniciativa en-
cabezada por mi y un grupo de pro-
fesionales del marketing de la Co-
munidad Valenciana.
~4Qué se busca con ello?

-El marketing es una de las princi-
pales soluciones propuestas desde
todos los sectores relacionados con
la economia valenciana para mejo-
rar la competitividad de las compa-
fifas. En ese sentido nuestro club,
como asociacion sin fines lucrativos
que tiene el objetivo de profesiona-
lizar la gestion empresarial median-
te el marketing y la investigacion,
pretende contribuir a potenciar la
actividad empresarial y la creacién
y crecimiento de las empresas va-
lencianas o con sede en nuestra
provincia.

-.Qué objetivos concretos tiene?
~Fundamentalmente estar al dia so-
bre el conocimiento y técnicas del
marketing y la interrelacion entre
los socios, que estan en el Club a
titulo individual pero que pertene-
- cen a grandes firmas que supone la
aportacién de experiencias e ideas
que son comunes a todos los inte-
grantes del sector de marketing.
-Qué aportard el Club de Marke-
ting a Valencia?

~El Club de Marketing funciona con
éxito en otras grandes ciudades es-
pafolas como Barcelona, Madrid,
Pamplona o Zaragoza, pero hasta
ahora no existfa ninguno en Valen-
cia. Ese fue un dato que ya nos ani-
mé a emprender su creacion.
-4Cémo puede contribuir el Club a
la economia de nuestra provincia?
~Nuestro objetivo mas ambicioso y
que engloba toda la idea es convertir
a Valencia en un referente empresa-
rial. Esta entidad constituye un foro
en el que se rednen los profesiona-
les valencianos para actualizar sus
conocimientos, intercambiar expe-
riencias y conocer quién es quién en
el mundo del marketing, promovien-
do colaboraciones entre las diferen-
tes comparnias.

-4Qué tipos de socios tienen?

' Emilio Liopis Sancho, valenciano,
nace en Mislata en 1969,

casado. Es licenciado en Ciencias |
Emp iales, por la Universidad |
de Valencia. Es master en gestion |
comercial y direccién de Marketing ‘
en la Escuela Superior de Gestion i
Comercial (ESIC). Actuaimente es |
director gerente de Delfin Group
Levante S. L., y socio consultor de
Marketing para Pymes en Mind
Bureau. Desde junio de 2004 es
socio fundador y presidente del
Club de Marketing Valencia.

—~Buscamos la dignificacién de la
profesién en Valencia y queremos
estar presentes en todos los acon-
tecimientos, para ello ofrecemos
la idea en tres ejes, a través de los
tres consejos del CMV; Institucional,
Corporativo y Académico. El Insti-
tucional engloba a las instituciones
profesionales y empresariales, tanto
ptiblicas como privadas, destacan-
do una oferta que hemos dirigido a
la Generalitat Valenciana que es un
excelente punto de partida; el Aca-
démico, representativo de los pro-
fesores, estudiantes e investigado-
res de Universidades y Escuelas de
Negocios; y el Corporativo con em-
presas asociadas, principal motor
econémico del Club.

-/Se pueden saber colaboradores
concretos?

-No todos, pero no me importa
nombrar a los que ya hemos habla-
do y estan cerrados: Ayuntamien-
to de Valencia, con proyectos con-
juntos de CityMarketing; Instituto
de Empresa, Florida Universitaria,
ESIC, y la Universidad de Valencia;
también como empresas, SH Hote-
les, Kinépolis, Mediaplanning y con-
versaciones con empresas de secto-
res estratégicos valencianos.
~4Qué obtienen los socios a cambio
de las cuotas?

~Hemos establecido un sistema de
cuotas bajas; para junior entre los
7 v 9 euros, y para seniors unos
150 euros al afo. A cambio obtie-
nen principalmente servicios y ac-
tividades.

~{Qué tipo de servicios?
~Realmente de todos los necesarios;
principalmente el estar permanente-
mente informados sobre la situacién
del sector y de todas las actividades
que se vayan organizando, a través
de la web del Club (www.clubmark
etingvalencia.com) y de comunica-
ciones periédicas que se les va ha-
ciendo llegar. Anualmente, el CMV
publicara un boletin que orientara
sobre cualquier faceta de interés del
sector y directorio de empresas.
-Y actividades?

~Muchas y muy variadas. Tenemos
jornadas sectoriales en colaboracion
con universidades y escuelas de ne-
gocios; organizacion de eventos, vi-
sitas a empresas y conferencias y
seminarios con temas de la maxima
actualidad.

-;Qué son y que hacen los Comités
de Trabajo?

~Constituyen el principal motor de
la actividad del Club Marketing Va-
lencia. Son érganos a través de los
cuales los socios participan en las
actividades del Club y en su ges-
tion interna. Cada uno de ellos se
centra en una disciplina o trabajo
concreto.

- Estdn las empresas valencianas
preparadas y fuertes ante una po-
sible crisis?

~En nuestro Club tan sélo debati-

mos e intercambiamos experiencias,
cada socio de forma individual se
nutre e informa. Si pide mi opinion,
hay crisis en algunos sectores em-
presariales valencianos, principal-
mente por la deslocalizacién y hay
podemos ayudar nosotros

-¢De qué forma?

~Haciéndoles ver que la deslocali-
zacién tan sélo es producir en otro
lugar, pero todo lo demds, el cere-
bro y la estrategia ha de quedar en
la sede de la empresa, aqui en la Co-
munidad Valenciana. Si eso se asu-
e, no hay ningtin problema para
las empresas valencianas, como de
hecho estd empezando a ocurrir.
El lugar de fabricacién e incluso la
distribucién se puede hacer desde
otro pais, pero la comunicacion, pre-
cio, estrategia y negocio queda en
nuestro pats.

-.Y las pymes?

~Pese a que muchas estdn mas que

LAS PROVINCIAS

€IS | o757 Taoos | EB |

LuUB
MARKETING
f NG

El presidente de CMV, Emillo Liopis, en un despacho de la firma. /JOSE MARIN

al dia, en ellas puede haber un poco
de crisis de adaptacion, de déficit de
marketing con respecto a la empre-
sa europea. El Club ofrece conoci-
mientos y actividades.

-.Y el futuro?
~Ha de ser inmejorable y nos aporta-

ra la fuerza en el sector y la mejora
del entramado econémico valencia-
no. Crearemos también una direc-
cién ejecutiva para coordinar la ac-
tividad del Club, integrada por un
gerente, un director de Marketing-
Comercial y un equipo assistant
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