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El momento perfecto
es ahora

Alejandro Martinez

Cumplimos la realidad es
un mes des- que lleva 12
granando los anos condu-
principios ciendo. Se au-
que operan toengana pa-
detras de todo ra no tener
logro. Quien que actuar.

haya usado el ¢{Nunca he-
estimulo para mos dejado
pasar a la ac- “es0” que nos
cién no sélo incomoda pa-
sabra exacta- ra luego, con-
mente como es la vidaque  vencidos de que lo hare-

quiere, también estara de-
terminado a conseguirla.
Precisamente esa es la cla-
ve del tercer principio: pa-
saralaaccion.

Napole6n Hill, en su
analisis de mas de 25.000
personas con experiencias
de fracaso, detalla hasta 30
causas principales. A la
cabeza esta la falta de deci-
sién. No basta con saber,
no basta con desear, jhay
que hacer! H.G. Wells lle-
vaba siempre consigo una
libreta para apuntar inme-
diatamente todas las ideas
que le vinieran a la cabeza.
Incluso la dejaba junto a
su cama, por si las ideas
venian en medio de la no-
che. Noconfiaba en “apun-
tarlo después”. Da Vinci,
Einstein, Miguel Angel
Gallo (IESE) tampoco. Sa-
bian que hay que actuar
inmediatamente.

(Como  empezamos?
Todos los caminos empie-
zan siempre por un paso.
Mark Victor Hansen te re-
comienda empezar por lo
que ya sepas, por lo que te
resulta mas facil, y avan-
zar después. Ralph W.
Emerson te aconseja em-
pezar primero por lo que
mas temes, por lo mas difi-
cil. La conclusi6n es senci-
lla: empieza por donde
prefieras, pero empieza. Y
por favor, si quieres resul-
tados no te engafes pen-
sando que después lo ha-
ras. Hazlo ahora.

Cuando sabes lo que
quieres nunca esperes.
Aprovecha tu entusiasmo
y actiia con decision, valo-
ra la pasion porque es im-
prescindible. La razén y la
emoci6n deberian estar
equilibradas en la mente
de cualquiera, como dice
el presidente de la multi-
millonaria Combined In-
ternational. Demasiada
visceralidad y quiza come-
tamos errores. Pero dema-
siado analisis racional y
nos quedaremos paraliza-
dos eternamente.

Por eso, a veces, ante el
miedo al cambio acudimos
a ese mitico “momento co-
rrecto” para actuar, y
quien espera demasiado al
final no hace nada. En Co-
llateral, de Michael Mann,
Jamie Foxx da vida a un
taxista con un proyecto
que pondra en marcha en
el “momento correcto”.
Esta convencido de que el
taxi es algo temporal, pero

mos “en su momento”?
¢Dejar de fumar cuando se
acabe el paquete, empezar
la dieta el mes que viene?
Simplemente con admitir-
lola préxima vez nos dare-
mos cuenta y seremos
amos en lugar de esclavos.
El “momento perfecto” no
existe, lo construimos a
partir de AHORA.

Otras veces es el simple
miedo a lo desconocido, el
camino es largo y quiza no
sepamos qué hacer des-
pués de dar el primer paso.
Pero después de darlo es
precisamente cuando ten-
dremos la perspectiva ne-
cesaria para seguir. Sélo
hemos de preocuparnos
por dar un paso cada vez.

También flaqueamos si
tenemos miedo de la opi-
nién de los demas. Un drop
out es el término sajon pa-
ra el que deja los estudios,
para muchos un fracasa-
do. Michael Dell, de 39
afos y una fortuna de
unos 11.000 millones de dé-
lares, o Bill Gates, de 46
anos y con una fortuna de
unos 52.000 millones de
doalres, son dos ejemplos
de una lista interminable.
Y seamos francos, todos
podriamos citar a alguien
que actu6 mientras el res-
to dudaba. Es el resultado
directo de aplicar los tres
principios: saber exacta-
mente qué queremos,
creer en ello... y actuar
o decirion. Cuando sa-

EMILIO LLOPIS

PRESIDENTE DEL CLUB MARKETING VALENCIA

“El activo mds valioso de una
empresa es su marca”

Llopis invita a las companias a vender en China

E. JARRIN
Valencia. Club Marketing
Valencia fue presentado la
3 it dockadad
Seg(in su presidente, Emilio
Llopis, su objetivo es doble:
profesionalizar la gestion
empresarial de las pymes va-
lencianas y proyectar a Va-
lencia a escala internacional
y conseguir atraer grandes
compafiias.

4Cémo puede ayudar el mar-
keting a las empresas?

Tres son los pilares de una
empresa: marca, distribu-
cién y desarrollo de produc-
to. El méarketing puede ayu-
dar profesionalizando la ges-
tién, desarrollando marcas
potentes y controlando la
distribucién de productos.

Se habla de crisis en los sec-
tores tradicionales y de la
deslocalizacién como palia-
tivo. ;Qué habria que hacer?
Una empresa no es s6lo pro-
ducir. Su activo mas valioso
es su marca. Por eso insisto
en que marca, distribuciony
producto es lo importante. Si
los controlas, dara lo mismo
donde produzcas. Las empre-
sas con marcas fuertes no tie-
nen tantos problemas. Ce-
rrar una fabrica es un mal
menor comparado con cerrar
una empresa.

(Cuadl es el gasto en mérke-
ting dentro de las empresas?
En lugar de hablar de gasto,
habria que hablar de inver-
sion a largo plazo. En la Co-
munidad se invierte en publi-
cidad o comunicacién. No
obstante, la mayor inversion
tendria que hacerse en profe-
sionalizar a la empresa en es-

bemos lo que hay que ha-
cer no debemos perder ni
un minuto.

.Y si fracaso? El fraca-
S0 es un concepto viciado.
Ningan empresario se lo
plantea, no se lo puede
permitir. Tampoco un
cientifico. Simplemente
toman nota del resultado
que han dado sus acciones
y las alteran hasta obtener
lo que desean, lo que lla-
mamos éxito. No hay ma-
yor problema. Lo que lla-
mamos “fracaso” sélo es
un resultado no buscado,
igual que Colén cuando
“fracas6” encontrando
America. Asi al menos
piensan los que triunfan.

Por eso si quieres pue-
des seguir leyendo sin
mas. Pero recuerda, si
quieres resultados, da el
primer paso: acta.

v Alejandro Martinez es
socioconsultor de Efe&Ene.
amartinez@efeyene.com

tructuras de méarketing.

(Hay buenos profesionales
en la Comunidad?

COMPETITIVIDAD

MIGUEL ANGEL MONTESINOS

Emilio Liopis y otros profesionales del marketing constituyeron el club en septiembre, des-

de el que defienden que “marca, distribucién y producto es lo importante”.

Indudablemente, los hay. En
las multinacionales es donde
maés desarrollado est4 el mar-
keting. No obstante, hay mu-
chas empresas de tamaiio pe-
queno y mediano en las que
el emprendedor debe y tiene
que profesionalizar sus es-
tructuras.

(Doénde estan aqui los déficit
del marketing?

En la Comunidad, en inves-
tigacion de mercados.

,Qué hay que hacer para
profesionalizar la empresa?
La empresa tiene que tener
una clara orientacion al mer-
cado y también ser 4gil en
dar respuesta a sus clientes.
Debera tener un departa-
mento de marketing al que
destinaré un presupuesto de-
terminado y que operara con
arreglo a un criterio de de-
partamento.

¢{Ayudaria el marketing a
defenderse de China?

Donde hace dao el fabrican-
te chino es en los mercados
de precio bajo, donde hay
marcas indiferenciadas. Hay
que ver a China como el gran
consumidor de marcas del
mundo, y no como el gran
productor. Las empresas de-
ben invertir en marca y desa-
rrollo de producto y apostar
por vender al pais.

¢Son las fusiones y la globa-
lizacién el gran enemigo del
marketing?

La globalizacién no es mala,
en realidad es otra realidad a
la que hay que adaptarse. La
gestion tiene que ser local,
independientemente de que
sea una delegacion de una
multinacional. Lo importan-
te es que haya un equipo que
ayude al cliente a conseguir
su objetivo.

ElI CMV en datos

Soclos. EI Club Marketing
Valencia cuenta con 50
socios, entre los que figu-
ran Florida Universitaria,
Aedemo, Esic, SH Hoteles,
Kinépolis y Mediaplaning.
Llopis espera alcanzar los
300 a finales de afio.

Proyectos. Ademas de ofre-
cer jornadas y charlas para
profesionales, el club prevé
realizar proyectos conjuntos
de citymarketing con el Cen-
tro de Estrategias y Desarro-
llo de Valencia.

Estructura. EI CMV se
estructura en comités de
trabajo —diez de momento,
— para las personas fisicas
y en consejos corporativos,
académicos e instituciona-
les para las juridicas.

Empresa anuncia reuniones en
marzo con sectores emergentes

Valencia. La Conselleria de
Empresa, Universidad y
Ciencia se reunira, a partir
de la primera semana de
marzo, con sectores emer-
gentes de la Comunidad para
crear planes de competitivi-
dad. Estos encuentros se rea-
lizaran de manera paralela a
los que se estan produciendo
entre el conseller y los repre-
sentante de la industria tra-
dicional.

Segun explico el titular de
Empresa, se trata de sectores

como la biomedicina, el au-
diovisual, las energias alter-
nativas, la acuicultura, el di-
sefno de moda y complemen-
tos y el sociosanitario, entre
otros. Tal y como dice el con-
seller de Empresa, Justo Nie-
to, todos ellos poseen “alto
valor anadido y una perspec-
tiva de crecimiento notable,
factores que los hacen claves
para la generacion de rique-
za'y empleo”.

Justo Nieto, quien hizo el
anuncio en Alicante, tam-

bién asegur6 que la emergen-
cia de estos nuevos sectores
“demuestra la vitalidad del
empresario valenciano y la
apuesta del Consell por el
dialogo y por potenciar su
crecimiento”.

Actividades tradicionales
La Conselleria de Empresa,
hasta el momento, ha mante-
nida diversas reuniones con
los representantes de nueve
sectores productivos: cera-
mica, mueble, juguete, textil,

calzado, agroalimentario,
i metal-ilumi ion
y transportes.

“Esta ronda de conversa-
ciones se prolongara hasta fi-
nales del mes de marzo con
otros 12 grupos de actividad
industrial y, una vez analiza-
da la situacién de cada uno
de ellos, culminara con este
gran programa de competiti-
vidad que pretende acabar
con las estructuras viejas”,
profundizé el titular de la
cartera de Empresa.




