336

LA GESTORIA DE MARQUETING

Saber treure profit de les situacions adverses que presenta la vida és
una de les caracteristiques personals que asseguren l'éxit professional
en tot moment. Als 50 anys Mario Valls va poder comprovar la desa-
gradable experiéncia de ser considerat massa gran per a desenvolupar
un carrec directiu en una multinacional dins del sector del margueting.
Afortunadament, en comptes de rendir-se i donar-se per jubilat, va
emprendre la seva propia aventura empresarial dins del mén de l'asses-
soramertt en I'area del marqueting directe, en la qual té una dilatada
trajectoria, tal com demostra el fet d’haver estat “president de la
IAssociacié Espanyola de Marqueting Directe i el primer president
de la Federacié del Comer¢ Electrdnic i del Marqueting Directe.
Després d’arribar a un acord per a la rescissié del meu contracte
amb I'empresa per a la qual treballava, vaig comencar a estudiar
quines opcions de futur tenia perqué a casa no m’hi volia quedar.
Vaig analitzar quin era el teixit empresarial del Vallés Occidental, i
em vaig adonar que fonamentalment estava constituit per PIME,
societats amb pocs treballadors i on I'empresari desenvolupava
totes les funcions directives. A partir d’aqui, vaig detectar que hi
havia un buit en el mercat, perqué un important sector de I'empre-
sariat catala es trobava desatés en I'area del marqueting | vaig
crear la meva propia gestoria centrada en I'assessorament en to-
tes les giiestions relacionades amb el marqueting i la comunicacio
d’empreses mitjanes i petites. Les nostres caracteristiques primor-
dials sén el servei personalitzat, el contacte permanent, la im-
mediatesa i la identificacié total amb el projecte empresarial dels
nostres clients. Tenim molt present que som els directors de mar-
queting de cadascuna de les firmes a les quals donem servei.
Generalment, som els primers consultors de marqueting que en-
tren dins d’aquestes companyies i la nostra tasca és confeccionar
un pla de marqueting i comunicacié en base a les seves neces-
sitats reals. Els petits | mitjans empresaris tenen tendéncia a ac-
tuar per instint. Nosaltres procurem que n¢ perdin aquest instint
creatiu, tot sistematitzant-lo i prioritzant-lo per tal que materialitzin
i organitzin les seves intuicions.” La Gestoria de Margueting, funda-
da Fany 1998, ha estat tot un &xit: “Les relacions amb els clients
funcionen mitjangant contractes anuals amb terminis mensuals i
un termini de prova de tres mesos, la qual cosa atorga la possibili-
tat que els clients valorin la nostra tasca. D’aquesta manera, els
nostres serveis esdevenen realment accessibles a aquest sector
de 'empresariat. A I'hora de treballar amb la PIME és molt impor-
tant considerar atentament el factor confianga, que no es guanya
mai immediatament i que és imprescindible per peder dur a terme
una bona tasca. Cal que ambdues parts tinguin llibertat per rescin-
dir el contracte si els resultats no sén els previstos després dels
tres primers mesos de relacié.” El contacte permanent i I'atencid ab-

soluta que exigeix la seva dedicaci6 obliga que ei nombre de clients per

consultor no sobrepassi mai els 15: “La part més important de la nos-
tra tasca es duu a terme durant el primer any de relacié. No obstant
aixd, més d’un 90% de les empreses amb qué col-laborem volen
continuar mantenint el lligam. Aixé fa que el nombre de clients que

entren sigul major o mencr en funcié de la quantitat de clients
d’anys anteriors que romanen sota la nostra supervisio. Evident-
ment, aquests darrers requereixen un grau de contacte menor, per
la qual cosa també se'ls apliquen taxes diferents.” Mario Valls
exerceix de manera independent, perd estd associat a Josep Gasso:
“Treballem amb clients i a oficines diferents, peré amb una mateixa
marca comercial, La Gestoria de Marqueting, que tenim registrada
tant en catala com en castella.”

Els bons resultats del projecte van animar ambdds socis a plantejar-se
la possibilitat d’expandir el negoci, aixd si, tenint molt present que el
mobil que els inspira no és pas econdmig, sind la necessitat de donar
una segona oportunitat als professionals que han estat rebutjats a
conseqliéncia de les noves exigéncies de la societat actual: “Personal-
ment, considero indispensable haver passat pel mén de Fempresa
per poder dedicar-te a I'assessorament, ja que és necessaria una
amplia experiéncia practica per aportar quelcom als empresaris.
L’acceptacié de les PIME del Vallés ens va demostrar les bones
perspectives d’'una assessoria com la nostra i ens va fer plantejar
les possibilitats d’expansi6, no com a estratégia empresarial, sind
com a mitja per mostrar a persones de la nostra edat | experiéncia
un nou cami pel qual desenvolupar-se facilment i amb moltes
perspectives d’éxit perqué 1a nostra franquicia esdevindra una de
les més barates del mercat, ja que es fixara més en el potencial
personal que no pas en I"'economic del candidat. A més a més, els
oferim una marca comercial i un sistema operatiu consolidat i ac-
ceptat. D'aquest plantejament naixera properament la nostra linia
de franquicies. Esperem que a finals de I'any 2001 m'hi hagi 10 ar-
reu de Catalunya. Un cop assolida aquesta fase, n’analitzarem els
resultats i les incidéncies i decidirem si engeguem una expansi6
estatal.” En aquesta nova etapa professional, en Mario ha hagut d'a-
daptar-se a un sector empresarial que defuig dels tecnicismes i els
anglicismes que dominen e! mén del marqueting: “Duyrant 1a meva col-
laboracié amb societats multinacionals, em vaig acostumar a tenir
un contacte molt técnic amb els meus clients que res té a veure
amb el que exigeixen les PIME. Aixd va fer que calgués un termini
d’experimentacié i d’adequacié de les metodologies. Vaig haver de
reajustar el meu vocabulari técnic perqué els petits i mitjans em-
presaris volen que els parlis amb termes entenedors i que hi esta-
bleixis una relacié propera, d’igual a igual. En aquest sentit, hem
ideat unes conferéncies o xerrades sobre determinades gilestions
que preocupen el sector: com fidelitzar els clients, com dur a terme
un pla de marqueting a una petita i mitjana empresa...”

La seva activitat, perd, no acaba en I'assessorament de les empreses
del Vallgs, sind que també col-labora en la difusic de la tasca que es
porta a terme des de 'Ajuntament de Terrassa: “Quan vaig comengar
a encarregar-me de I'assessorament de I'area de medi ambient,
vaig adonar-me que mai no s’havia realitzat cap campanya per in-
formar els ciutadans de quines eren les seves competéncies.
Aquesta sol ser la mancanga més generalitzada tant a les institu-
cions privades com a les publiques.”




Mario Valls - Terrassa (valles Occidental)
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“El factor confianca,
que no es guanya
mai immediatament,
és imprescindible

per poder dur a terme
una bona tasca”



