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“Hay que ser feliz con el propio negocio,
los beneficios son sólo un valor añadido”
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ENTREVISTA A EMILIO LLOPIS, EXPERTO EN MÁRKETING Y PONENTE DE NETWORKING SF4

E
stamos en unmomento com-plicado, no hayque negarlo. En estepunto, hay que saberpor qué valores apostary usted nos aconsejahacerlo entre otrascosas, por el marketing,pero ¿qué es en reali-dad el marketing?

Es importante centrar el
concepto porque en estos
días, llega incluso a tener
algunas connotaciones ne-
gativas. El marketing es en
realidad el proceso que
tienen las instituciones, las
empresas e incluso algu-
nas personas para crear
valor hacia otros públicos.
Una vez crean ese valor
retornan y obtienen bene-
ficios. En una empresa,
creando valor en los pro-
ductos de la empresa su-
pone aumentar la
demanda y venta del pro-
ducto y por tanto los bene-
ficios.

A veces nos encon-tramos con que las con-notaciones negativashacia el marketing sonporque tendemos apensar que sirve parahacer bonito algo queno lo es y por tanto ten-demos a pensar en elengaño. Las nuevastendencias parece quevan justo hacia otrolado, hacer marketingsobre buenos produc-tos.
En realidad esta línea

de marketing ha sido
siempre la adecuada, lo
que ocurre es que en mu-
chas ocasiones tendemos
a confundir marketing con
publicidad y no es lo
mismo. El primero lleva
implícita la segunda pero
además conlleva muchas
cosas más. Como por
ejemplo lo que permite

posicionar un producto en
un lugar puntero o encon-
trar los canales más ade-
cuados para lanzar el
producto con el mínimo
esfuerzo. El marketing es
fundamental, sobre todo
en estos días donde lo que
manda es Internet, porque
a la PYME le permite de
una forma sostenible y
nada cara potenciar y me-
jorar su producto.

Hoy en día en elmundo empresarial, ¿sise quiere se puede?
Absolutamente, creo

que lo que está ocurriendo
en cierta medida también
es un cambio de modelo y
de paradigma. Y lo que
está haciendo es que mu-
chas empresas se estén
replanteando cuestiones
que son muy importantes,
como son los propios valo-
res empresariales. Enton-
ces, hay que trabajar y
esforzarse ahora más que
nunca y también los em-
presarios se tienen que
acostumbrar a que los be-
neficios no vayan a ser los
de antes, si se parte de
esta base y apuesto por el
talento en la empresa y
por utilizar las nuevas tec-
nologías y todo lo que
ofrecen, las posibilidades
son tremendas, como
están demostrando mode-
los de éxito, con lo cual
hay que trasladar al em-
presariado un mensaje ab-
solutamente positivo,
ahora, eso sí, también un
mensaje de que verdade-
ramente es época de cam-
biar, hacer más de lo
mismo y ganar tanto como
se ganaba antes simple-
mente es imposible en la
mayoría de los casos. Se-
guir manteniendo un ne-
gocio honradamente
creando riqueza y empleo
es posible, simplemente
cambian los modelos.

¿Estamos prepara-dos en estos momentospara ese cambio de mo-delo?
Sí, aunque es una

cuestión de responsabili-
dad individual de cada
empresario. Los podemos
clasificar en dos modelos:
Unos, los que inician este
cambio de modelo de ne-
gocio por convencimiento,
es gente que se preocupa
por estar más formada,
por estar al día porqué
sabe que puede hacer algo
distinto con su negocio, en
este tipo de empresas el

proceso es mucho más
sencillo porqué el cambio
es natural, obviamente
con todo el esfuerzo que
conlleva y luego los que
cambian porqué no queda
más remedio, que tal
como está la situación
cada vez cambian más,
porqué se dan cuenta que
están en una situación que
no venden ya que no le
están dando valor a sus
productos o servicios
acorde al precio al que lo
están pidiendo. Entonces,
como la situación en algu-
nos casos ya empieza a
ser límite, sí que empieza

a darse esa voluntad de
cambiarse entre el empre-
sariado pero sí que esta-
mos preparados para el
cambio. Si el empresario
no tiene el talento ni la
formación dentro de la
compañía, que se busque
fuera, lo que es impor-
tante es que no se evite el
cambio porqué si no estás
abocado al fracaso. Tam-
bién hay que decir a los
empresarios que no es
una cuestión en ningún
caso de mayor o menos
presupuesto, es una cues-
tión de foco y metodolo-
gía.

CARMEN BERZOSA

P
rofesor, licenciado a punto de doctorarse, empresario,conferenciante y sobre todo uno de los mayores y másreconocidos expertos en marketing del panorama ac-tual. Emilio Llopis va a participar en el Foro Empresarial que elpróximo 25 de octubre va a celebrarse en Gandia de la manode Networking Safor. Como suele ocurrir con los expertos enmateria, es afable, amable y accesible y sobre todo claro y con-

ciso a la hora de hablar de marketing, negocio, empresas yproyección de las PYMES consiguiendo que sus propuestas pa-rezcan no solo accesibles sino imprescindibles y además facti-bles. El próximo 25 de octubre estará en Gandia, atenderá alos empresarios, emprendedores y asistentes al Foro, peroahora nos ha querido adelantar algunos de los conceptos bá-sicos y las “fórmulas” para la adecuada evolución empresarial.
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¿Cuáles son las cla-
ves que podemos dar
como previa a ese foro
empresarial del 25 de
octubre?
Lo primero que haría

con cualquier empresa es
analizar y entender la si-
tuación, hay que pensar
que venimos de situacio-
nes que, aunque no lo pa-
rezca, eran situaciones
donde era muy fácil ven-
der, prácticamente se ven-
día todo salvo que lo
hicieras muy mal, ponías
un producto en el mercado
y había dinero para cual-
quier propuesta, entonces
la primera parte es análi-
sis, yo tengo que entender
a mis clientes, que le
aporta valor a mis clientes,
cómo se lo aporta, cómo
se lo aporta la competen-
cia y si verdaderamente se
lo estoy aportando. De ahí
ya sacaremos la guía de
aportación de valor que
necesita el cliente y el si-
guiente análisis será el in-
terno, es decir, si se está
preparado para hacer esa
aportación de valor, en qué
áreas se tiene que buscar,
es decir, buscar cómo se
puede estructurar la oferta
para esa creación de valor.
Después, estudiar en qué
medida la economía
digital, ya sea
internet, dis-
positivos mó-
viles, redes
sociales, etc.
c u a l q u i e r
tipo de tec-
n o l o g í a
puede apos-
tar en el ne-
gocio. Otra
parte im-
po r t an t í -
sima es el
t a l e n t o ,
creo que
un error
que ha ha-
bido con la
crisis ha
sido el de

pensar que sobra gente en
la compañía, siempre hay
que pelear por los talentos
que tiene uno en la em-
presa. También hay que
trabajar la parte de valo-
res, sobretodo el del sacri-
ficio, y luego, muy
importante, que no es apli-
cable a todos los negocios
pero si a muchas empre-
sas, realizar una reflexión
sobre cómo puedo interna-
cionalizar el negocio y a
partir de ahí muchísimo
trabajo.

Todavía quedan em-
presarios que piensan

que todo eso
es un

gasto superfluo, ¿esa es
la primera idea que de-
bemos desechar?
Lo primero que les diría

a ese tipo de empresarios,
aunque creo que en su foro
interno ya lo saben que ob-
serven a las empresas que
están funcionando bien en
esta época. Que vean qué
les falta a ellos que tienen
esas empresas que funcio-
nan bien y sobretodo que
no le tengan miedo al cam-
bio. En realidad, lo verda-
deramente difícil no es a lo
que os enfrentáis ahora lo
difícil fue lo que hicisteis al
principio, es decir, poner
ese negocio en marcha.
Pero, muchas veces tienen
miedo a ese cambio por lo
desconocido, pero con la
experiencia, los empresa-
rios que van adoptando
esos cambios, que tam-
poco tienen que ser
cambios bruscos sino
cambios importantes,
profundos y bien es-
tructurados, y ven que
redundan en beneficios
para la empresa, ellos
mismos, los que eran reti-
centes, son los primeros

abanderados de estos
cambios. O

cambias o te cambian.
A veces no viene mal

que uno cambie porqué
le obliguen porqué le
mueven los cimientos…
Creo que al final, de una

situación como ésta, lo que
hay que sacar son lecturas
positivas y ser optimista.
Obviamente la situación es
grave y hay muchas perso-
nas que desafortunada-
mente lo están pasando
mal y mi opinión, a esas
personas las tenemos que
ayudar. Pero, en la mayoría
de los casos, simplemente
es que no se gana tantí-
simo como se ganaba,
pero aun ahora se puede
tener un negocio que fun-
cione bien y que dé ri-
queza, ahora, que no se
intente comparar con los
baremos anteriores porqué
no son reales ahora.

Es decir, se debe ver
el cambio como una
oportunidad.

Claro y tampoco nos
queda otra y al final lo
que se está estable-
ciendo que esto no es
una crisis sino es ver-
daderamente un cam-
bio de la estructura
económica a nivel
mundial entonces
hay que adaptarse
a este tipo de mo-
delo. Y yo a mis
estudiantes se lo
digo, no esperéis
el mundo idílico
que había antes
de un buen sueldo,
una multinacional,
contrato fijo, estabili-

dad laboral,…
algunos habrá, pero
la mayoría van a tener
que ser autónomos y divi-
dan su tiempo de trabajo
entre diferentes empresas
porque no va a haber
nadie que les pague un
sueldo fijo, no es malo, es
una situación distinta y
hay que prepararse para
ser fuerte en esa situación
y ser competitivo.

¿Cree que la palabra
crisis, que en principio
no tendría que ser ne-
gativa, la utilizamos en
demasía en contextos
negativos?
Totalmente, además

creo que la etimología de
crisis es cambio como cri-
sálida.

¿Y cómo salimos de
esa mentalidad?
Pues no hablar de cri-

sis, hablar de un nuevo
modelo económico, en el
que los valores son impor-
tantes, como el sacrificio,
como el esfuerzo, el ser
feliz con el propio negocio,
como el obtener dinero no
sea un objetivo o el fin
sino que sea una conse-
cuencia de un proceso y el
objetivo y el fin sea tener
unos clientes satisfechos,
felices con nuestra marca,
tener unos empleados que
honradamente les das un
proyecto importante. A
partir de ahí, es un nuevo
modelo en el que nos te-
nemos que desenvolver
todos y en el que hay
unas oportunidades tre-
mendas.Emilio Llopis, experto en
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“No es una crisis es un
cambio de la estructura

económica.”


