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< Presidente del

. Glub de Marketing Barcelona
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“Las empresas deben actuar pensando que alguien estd fuera de ellas: el cliente”

Carlos Delgado

conjunto de empresarios y pro-
fesionales fundaron el Club de
Z Marketing de Barcelona (CMB) para
mejorar la competitividad comer-
L cial de sus empresas. Era una ma-
nera de reaccionar ante los planes
de apertura econémica y de de-
sarrollo con que nuestro pais puso
fin a la autarquia. Hoy, el CMB de
manos de su presidente, Juan Car-
los Serra, cuenta con mds de 1000
socios pertenecientes a 750 empre-
sas, jugando un papel preponde-
rante gracias a haberse convertido
en una voz autorizada entre los
profesionales de la gestion y el
marketing. De hecho, el Club orga-
niza la celebracién bianual del Bar-
celona International Marketing Me-
eting (BIMM), evento de mdxima
repercusion internacional y presti-
gioso “think tank” que tendrd su
proxima cita en 2006.
ejecutivos: Desde el Club que us-
ted preside se afirma con rotundi-
dad que el marketing es la esencia
de la gestién. ;En qué se basan?
® Juan Carlos Serra: Si observamos
la definicién de marketing que la
American Marketing Association ha
revisado este ano y que nuestro

Ademds de los Comités de trabajo, el CMB estd estructurado en un Consejo
Corporativo formado por 75 Empresas, un Consejo Académico
con 15 Escuelas de Negocio y Universidades y un Consejo Institucional
formado por Colegios profesionales, Cimaras de Comercio e Instituciones.

- EI 14 de febrero de 1959, un

Juan Carlos Serra.
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Club ha adoptado, “marketing es
una funcion de las organizaciones,
y un conjunto de procesos para cre-
ar, comunicar y entregar valor a los
clientes y para gestionar las relacio-
nes con los mismos mediante pro-
cedimientos que beneficien a la
organizacion y a todos los interesa-
dos”. Asi, podemos comprender
que es una definicién que encaja a
la perfeccion con la razon de ser
que cualquier organizacion debe
perseguir.

El marketing es la mejor forma
para gestionar con éxito, ya que es-
14 basado en el conocimiento de
las preferencias del cliente, la ade-
cuacion de la organizacion para
producir bienes o servicios que sa-
tisfagan esas preferencias y la crea-
cion de vinculos con el cliente pa-
ra reforzar la relacion. Todo ello
dando por supuesto que el produc-
to o servicio es correcto y que am-
bas partes obtengan un beneficio
en esa relacion.
¢j: jQuiere decir que es imposi-
ble el éxito si el marketing es me-
diocre?

# JCS: En mercados liberalizados
en donde las empresas pueden
competir libremente y los clientes
pueden escoger sin trabas, dificil-
mente se puede triunfar sin pensar
en clave de marketing. Puede ser

que, a simple vista, un producto o
servicio triunfe sin marketing pero
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Curriculum vitae

luan Carlos Serra es un farmacéutico de cuarenta afos que siem-
pre ha desarrollado su actividad entre la empresa y la docencia.
Tras doce afos en un laboratorio, en la actualidad trabaja en la
agencia de publicidad de su propiedad Market in red. Es también
el director del Programa de Marketing Farmacéutico y director del
Master de Marketing Farmacéutico de EADA, director del Master
en Gestién de la Oficina de Farmacia del Colegio de Farmacéuti-
cos de Barcelona, profesor de comunicacion del idEc y miembro
del Consejo Asesor de Direccitn de Marketing y Comunicacion de
la UOC. Desde hace dos aios es presidente del Club de Marketing

Barcelona.
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o bien las técnicas de marketing
no son visibles en canales masivos
o se ha realizado marketing sin ser
conscientes de ello. El éxito sin
pensar en el cliente (sin marketing)
0 con una estrategia de marketing
mediocre no es frecuente.

El CMB esta integrado
en CEDE

Aprovecho esta pregunta para
desmentir la creencia que marke-
ting significa hacer publicidad. No
debemos confundir la publicidad
como herramienta de marketing
que mas visibilidad tiene, con mar-
keting que es el que debe definir si
en su estrategia de comunicacion
debe utilizar la publicidad. Una
empresa no hace marketing cuando
hace anuncios.
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¢j: ;Pero como se seduce al merca-
do en el siglo XX17 ;Es una ciencia,
un arte, una sucesion de acertadas
intuiciones...?

e JCS: El mercado son personas vy,
por tanto, es complejo determinar
una formula idonea universal para
seducir. Cada persona tiene sus ne-
cesidades v valora va no solo el
producto o servicio sino incluso la
comunicacion que recibe.

Aunque la determinacion de to-
dos los factores que intervienen en el
intercambio vy la relacion con ¢l
cliente y sus efectos deben estar ba-
sados en parametros mensurables,
que permitan aprender de experien-
cias anteriores, al intervenir las rela-
ciones humanas hay ciertos aspectos
impredecibles v no cuantificables.
Por ello marketing es una ciencia
aunque, algunas veces, inexacta. Y
por eso una institucion como el Club
de Marketing Barcelona tiene su ra-
zon de ser, ya que el principal servi-
cio a sus asociados es el intercambio
de experiencias reales de las propias
empresas y asociados mediante las
conferencias que organizamos, los
comités de trabajo, el Congreso de
Marketing, los Premios Top Ten-Lide-
res de Marketing, el newsletter vir-
tual, la revista “Estar al dia” dentro
del semanario Dossier economic...

Cambio de chip
¢j: $Ha cambiado mucho el marke-

ting desde que se fundo el Club en
19597 ;Cual seria la definicion ido-
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e JCS: El Barcelona International
Marketing Meeting (BIMM), con-
greso bianual que iniciamos en el
2002, ha incrementado la notorie-
dad del Club.

Las doscientas ponencias que
los mas de 1800 asistentes pudie-
ron escoger en la edicion de 2004
es la actividad de marketing mas
importante realizada en Espafa por
una institucién con nuestras carac-
teristicas.
ej: El siguiente evento serd en
2006 ;Habrd muchas novedades?
# JCS: En esa edicidn probablemen-
te concentraremos toda la actividad

nea en estos tiempos? una marca, un empaquetamiento  en una jornada.

— @ JCS: Estamos pasando del cldsico  para el producto, un precio adecua- También me gustaria resaltar la
marketing mix de las denominadas  do, una distribucién correcta, una  edicion XXXIV de los Premios Top
cuatro “p” —producto, precio, pro-  promocion... pero la evolucién con-  Ten-Lideres de Marketing donde un

Z mocién y distribucién- al marketing  tinua. Cada vez mds los productos  jurado premia las empresas que
relacional. Evolucionamos del mar-  son indiferenciados y el cliente es  han destacado por su gesti6n basa-

L keting transaccional al marketingre-  mds exigente. Ahora ya es necesario  da en marketing durante el afio an-

lacional. El origen del marketing fue
la recuperacién del contacto entre
fabricante y consumidor final (como
hacian los artesanos) para conocer
las preferencias de estos, y asi du-
rante décadas estudiamos el consu-
midor, definimos un piblico objeti-
vo, un posicionamiento, definimos

gestionar clientes y no gestionar
productos. Es necesario establecer
vinculos individuales con el cliente,
ser colaboradores del cliente mas
que proveedores, sorprender, gustar,
enamorar, apasionar al cliente.

€j: ;Qué supone para el Club de
Marketing el BIMM?

terior, los Premios al mejor plan de
marketing elaborado por los asis-
tentes a postgrados y masters en
marketing de escuelas de negocios
y universidades, asi como al mejor
libro de marketing. También otor-
gamos el XIl Galardén al Profesio-
nal del Afio.
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