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Aquest es el resum, molt sintetitzat, de 70 dedicats a la Gestid
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Comercial, aix6 que ara n’hi diuen Marqueting (o Marketing)
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QUE ES MARQUETING

Aquest mot: Marqueting, es una distorsio del llenguatge.

Prové (com no) dels EEUU on en anglés, per dir mercat diuen
market i aixo es molt clar.

Mercat: Lloc on es troben els que volen comprar i els que volen
vendre.

El que ja no es tan clar es que volen dir quan afegeixen el sufix ing i
parlen de Marketing.

| no es clar perque en el nostre idioma no tenim cap sufix que faci
les funcions del ing angles.

El ing angles podria esser equivalent als nostres
-cio

-ament

-atge

(Planning seria planificacié / positioning seria posicionament /
merchandising seria marxandatge, en canvi sponsoring seguiria
essent sponsoring perqué s’ha acceptat el mot i s’ha inclos al nostre
vocabulari.

Marketing en catala normatiu (TREMCAT/Optimot) s’ha traduit per
Marqueting (en castella (RAE) han acceptat el nom anglés original i
en diuen Marketing).

Perd que vol dir Marqueting i/o Marketing?
Aixo depéen de I'época i del “mestre” que parla del tema.
Si fem un recorregut historic trobarem (o jo he trobat):

La primera mencié documentada (any 1561) <Oxford English
Dictionary> en una traduccio del jurista i escriptor anglés Thomas
Norton (1532-1584) que l'usa en el que en podriem dir el seu sentit
original: La activitat de comprar i vendre en un mercat.

Els segles XVII i XVIII segueix significant activitat mercantil.



Fins el segle XIX <Revolucio Industrial: 1800-1900> no apareixen
conceptes com Distribucio, Intermediaris, Transport... on Marketing
es comenca a percebre com necessitat de mes professionalitat per
portar productes al mercat.

Una definicié ampliada la trobem al 1897 en que ja apareixen mots
com Publicitat, Vendes, Canals... per el procés de moure bens del
productor al consumidor; que ja comencga a indicar un cert sentit de
major professionalitzacio.

Es en les primeries dels 1900 quant es podria pensar en un pas cap
a el Marketing com a possible ciéncia/técnica i/o art, concretament
es el Sr. Charles Coolidge Parlin que fa la primera Investigacio de
Mercat i obté el reconeixement Marketing Reseaarch Award.

Es en aquestes époques en que es comenca a parlar del Marketing
Management, es a dir (i en la meva interpretacio) que aixd de anar
al mercat a vendre s’ha de gestionar.

Es quant el “pare” del Management (el Sr. Peter Drucker — 1954)
diu: L’objectiu del Marketing es fer que la venda sigui supeérflua.

Redunda en el tema el Sr. Seth Godin, Empresari i autor nord-
america. Graduat en Informatica i Filosofia, que va obtenir el seu
titol de Master en Marqueting a la Stanford Business School: No
facis servir el Marketing per solucionar els problemes de la teva
Empresa, fes-lo servir per solucionar els problemes dels teus
clients.

Si suma el Sr. Philip Kotler (Economista nord-america especialista
en mercadeig considerat el pare del Marketing, que te tots els titols i
reconeixements aguts i per haver) que reble el clau quant diu: Hi ha
molta competéncia i audiéncies mes exigents, aixi que val mes que
et concentris en queé el teu producte realment satisfaci les
necessitats dels teus consumidors.

(Una nota marginal: Observis que lo de Marketing Research es
converteix, per art de magia, en Marketing)

| aqui rau la veritat del Marqueting.

| neix de un problema, segurament fruit — entre d’altres coses — de
la revolucié industrial que ha permés produir mes, millor i a menys



cost, al temps que a fomentat I'aparicié de mes competencia: Ara,
els magatzems de producte acabat comencen a estar plens, la
demanda actual es insuficients, ja no venem prou...

Es quant neixen els dubtes: Produim lo que la demanda vol? El que
necessita?, el que els agrada? Els nostres preus son assumibles?

Subministrem a través dels comergos adequats? Tenim terminis de

lliurament adients? Etc. etc.

Son els anys de “anem a veure que esta passant”, es a dir: fem
Marketing Research que, com amb tants d’altres termes sol passar,
el mot Marketing agafa volada i carta de ciutadania, es fa popular
entre 'estament empresarial i els seus aliats les Agencies de
Publicitat; especialment perqué les Empreses Productores no
disposem de personal qualificat per fer investigacié i es recolzen en
les seves Agencies perqué els facin la feina.

Potser (en realitat es aixi) les Agencies de Publicitat passen a dir-se
“‘de Publicitat i Marketing”, sense haver anat a I'escola.

D’aqui en endavant les aigues es desborden i trobarem, des de
definicions super elaborades a les mes simples, diverses i
contradictories, per tots els gustos vaja.

També trobarem un desenvolupament que va des de aplicacions
concretes (Marketing Bancari, Marketing Industrial, Marketing
Directe...) Fins a sinécdoques agafant el rave per les fulles com el
Branding, el Marketing Relacional, I'lnbound Marketing i que volen
que els digui... dons que tothom vol tenir el seu minut de gloria.

Pero hi ha una cosa que esta clara:

El Marqueting li diu al Productor: Fes coses que la demanda
vulgui






COM ES MARQUETING

e &

LTI

-, E

L ey T
'
»

§
4
i
!

i

|

'w—.—-
!

-
.

o ol

:‘ .
PP Sk e, S

o §
.
'.l. _rew
-

- ..
> §°

—
—
. ®

5
o088

e P Y

Es com una teranyina.

La teranyina, feta amb els fils de seda que produeixen algunes
aranyes, es l'estri que els permet desplacar-se pel seu territori i
captar els seus aliments; el fil de algunes d’aquestes teranyines son
tan resistents que superen I'acer a igualtat de diametre.

Quelcom aixi com: un bon plantejament (base/teranyina) del que
ens conveé saber, marcaria la solvéncia, la fortalesa de 'eina a
emprar per cercar la informacié que necessitem per captar les
dades, quantitatives i qualitatives, necessaries per dissenyar
I'estratégia comercial.

| aquesta seria la primera passa del marqueting, el que
originariament va ser el “marketing research”, la investigacio del

mercat.

Si ens fixem en la teranyina mes habitual, veurem que es una
estructura generalment vertical, amb un marc de base, radis que
van fins al centre i un dibuix de fil espiral de seda que li dona
consisténcia.

Podriem fer una semblanga i dir que la informacio recollida pot
esser diferenciada: una branca por dedicar-se a cercar dades de la
competéncia, un altre de la concurrencia, un altre als habits i
costums en el consum, un altre als marges de la distribucio, etc. etc.



Igual que la informacio flueix en direccio al centre (on es situa el
comandament) un cop preses les decisions, podra derivar la
execucié cap els departaments i/o les persones en qui es deleguin
les atribucions i pressupostos necessaris per complir els objectius.

Com a l'estructura de la tela de aranya, Marqueting te funcid dual,
una del mercat cap a 'empresa i I'altre de 'empresa cap el mercat.

Es a dir, la primera estaria nivell de aquell Marketing Research i la
segona, per posar-li nom, a la operativa empresarial, especialment,
pel que ens ocupa, aquella gestié de les 4 P, en catala Producte,
Preu, Punts de Venda i Publicitat que, evidentment i avui per avui a
tots ens sembla una mica massa curt.

També sembla clar que on queda curt es precisament en el terme
Publicitat que, com a técnica de comunicacié comercial, s’ha vist
superada (o ampliada) amb conceptes com la Promocio, Les
Relacions Publiques i el Marxandatge, aixi com especialitzacions
del tipus Gabinets de Comunicacio, Influencers, Neuromarqueting i
tot el que vulguin afegir, sense oblidar el que s’ha posat de moda i
que, molt pomposament, en diuen Marqueting Digital perque fa
servir la potent eina Internet.

Gestido Comercial en el marc de una Empresa que ha pres la decisio
de pensar antes de fer, de mirar el mercat antes de decidir lo que es
convenient produir.

Quedi clar que la unica diferencia real entre Gesti6 Comercial i
Marqueting es I'enfocament cap a client i 'amplitud de possibilitats i
estris disponible, pel demeés tot segueix igual.

Que.. Si no saps a quin client vols arribar, cap tecnologia et
sera favorable






QUE FA MARQUETING

Canvia la orientacio del proposit empresarial

Es manté l'idea de “fer negoci” obtenir rendibilitat de la inversid, una
justa remuneracio del diner invertit pero... de forma continuada i
estable.

Aquest matis, continuada i estable, pressuposa fer empresa, un
concepte llunya al famds “pelotazo” i per fer empresa hi ha un
requisit fonamental: cal tenir clients.

No nomes vendes, clients.

Sempre es diu, no se si per conviccid o per quedar be, que I'actiu
mes important de una empresa es el seu personal, jo crec que no —
tot i que considero tremendament important tenir un bon equip de
persones alineades en el pensament estrategic i enfocades
proactivament a la consecucio d’objectius — crec que el que es
fonamental, i dona sentit a la propia existéncia, donant-li opcions de
futur, es tenir clients.

Client: El que et compra?.

No, aixd no es suficient. Un client es aquella persona, empresa,
entitat, institucid, agrupacié... que manté amb la teva empresa una
relacioé de proximitat, et considera com opcio fiable i et dona prioritat
en les seves comparatives a I’hora de decidir una adquisicio

Per intentar quantificar-ho: Es un client si en la teva categoria de
productes representes el 50% o mes, de les seves comandes.

| podria afegir un aspecte emocional: Si davant de una disjuntiva
d’oferta contraria, antes de prendre la decisio et crida a capitol i
accepta discutir la jugada.

| aixo es el que fa Marqueting:

- Et capgira el “jo ja se el que haig de fer” per “haig de fer el que
convingui que faci”

- Et dona eines (unes molt senzilles, com I'observacio) i d’altres
ben sofisticades, (com la investigacio motivacional en totes les
seves besants) perque puguis reflexionar



- Et facilita programes de simulacio per assajar antes de decidir

- Et proposa fer mercats test per confirmar suposits

- Et permet verificar comptes d’explotacié aprioristiques per
certificar les possibilitats financeres i la validesa dels resultats
segons les expectatives

- Amb el teu sentit estrategic i les eines d’estimul de la
creativitat, pots posar negre sobre blanc el que solem
anomenar Pla de Marqueting, arrodonit amb una fulla excel
amb despeses convenients i facturacions esperades, amb
I'objectiu de compartir amb I'equip de 'empresa la mateixa
Vvisio i compromis.

- | si organitzes un entramat de excels amb els pressupostos i
fas el seguiment amb les realitats, podras seguir amb el Pla o
introduir correccions a temps.

AIXO FA MARQUETING

De manera unipersonal o fent equip (que sempre es millor perqué
com diu la saviesa popular "veuen mes 4 ulls que 2”) i si aquest
equip ha de ser el que faci la feina, millor haver participat en el
disseny.

Si, ja se... | el producte, o el preu, o la publicitat...

Tot aix0 son figues de un altre paner. El producte per el Cap de
Disseny, el preu al Departament de Produccio i el d’Administracio, la
Publicitat per el Cap de Publicitat... si tenim I'estructura suficient, si
no, a recorrer a fonts externes o... com mes de un conec: “Jo m’ho
faig i jo m’ho cruspeixo” Que seria, mal traduida perque no he
trobat I'equivalent, al “yo me lo guiso, yo me lo como”.

Marqueting es Filosofia i defineix I’estil empresarial, Com
Filosofia no forma part de la operativa, la regeix i guia las
funcions empresarials en tots els aspectes.






QUI FA MARQUETING

Dons nomes hi ha una persona que pugui fer-lo

Tot i que “fer” aplicat a la Gestio Comercial o marqueting (cada un
ho diu com millor li sembla) es de mal pair ja que, per simplificar i
aplicant alld de les quatre pes; s’evidencia que decidir el que s’ha
de produir, com produir-ho, com presentar-ho, verificar els costos
que tindra fer-ho, fixar preus i tots els matisos dels descomptes,
decidir els canals de venda, fixar un posicionament, establir un
public objectiu, determinar la proposicié de venda, seleccionar
medis de difusio, marcar calendaris d’accio... no es feina que pugui
fer qualsevol i el que es segur, no pot fer-ho el que porti a la seva
targeta el titol de Director de Marqueting.

Es molta responsabilitat per un lloc de treball tan llunya del Consell
d’Administracio.

Decidir que 'empresa s’enfoqui a client i fer que cada peca de
I'estructura treballi en aquest sentit, es responsabilitat unica de la
maxima jerarquia funcional, es digui Director General, Propietari,
CEO (Chief Executive Officer. la maxima autoritat executiva d’'una
empresa, responsable de les decisions estratégiques i de 'operativa
global), President Executiu, o el titol que se li vulgui posar.

Que, per descomptat I'hi convindra i podra, recolzar-se en les
diferents arees funcionals i les persones que les ocupin pero, per
molt que delegui autoritat perqué I'executi cada especialista, mai
podra desprendre’s de la responsabilitat de les decisions.

Tots el éxits empresarials tenen nom i cognoms i darrera del
personatge hi ha un equip cohesionat, proactiu i eficient.

La conclusio es dbvia: marqueting es feina de Geréncia

Nomes cal fixar-se en les noticies sobre nomenaments d’alts
carrecs, sempre es tracta de contractar a una persona que porta la
corona dels éxits que el precedeixen.

Perqué marqueting es una filosofia de gestié empresarial, no
es una feina, es una responsabilitat.






COM ES GESTIONA

Perque ja es clar que una sola persona no pot fer-ho tot.
Cal repartir la feina, assignar operatives, delegar

Perd delegar que?

Ara com ara es sol dir “empoderar” que es “donar poder”

El que passa es que, com la responsabilitat final es indelegable,
nomes poden traslladar-se parts de la responsabilitat i es inherent a
aquest traspas la cessio de part de I'autoritat i el pressupost adient
per poder exercir responsablement.

Delegar no es treure’s les puces de sobra.

Com que finalment qui tindra de donar la cara davant els accionistes
(o de un mateix si es 'amo de 'empresa) el que necessita,
fonamentalment, es rodejar-se de persones que:

- Tinguin els coneixements necessaris per complir amb els
deures que se especifiquen en la descripcio del lloc de treball

- Tinguin 'empatia necessaria per encaixar en el equip

- Tinguin pro activitat

- Sapiguen delegar les parts de I'operativa que sigui delegable

- Sapiguen dirigir amb ma de ferro i guant de seda

- | es mantinguin fidels a 'empresa, fins i tot arribant a formar-
ne part.

Es a les hores que I'equip huma es un actiu important.

Marqueting es filosofia i com a tal, crea escola.






Com s’optimitza

Creativitat, creativitat i creativitat.

Una caracteristica connatural del esser huma, no se si d’altres
especies perd no m’estranyaria.

Succeeixen dues coses: D’'una part, no estem habituats a fer-la
servir i de I'altre, la confonem amb Enginy, una caracteristica
unipersonal (esperit d’invencid, habilitat, aptesa a trobar els
mitjans d’aconseguir o d’executar alguna cosa).

Pero la creativitat és la capacitat per trobar alternatives,
solucions, inventar noves coses, trencar normes, traspassar el
mon de les idees i les emocions al mon fisic. La Creativitat és
llibertat.

Es una capacitat que es pot exercir individualment o en grup, que
es millor manera de potenciar-la.

| aixi com I'enginy es te o no es te, de creatius ho som tots.

El que manca, especialment en el mon de ’'Empresa, es
encarrilar-la cap a la cerca de solucions utils, amb llibertat si pero
acotant el terreny de joc.

Cal tenir clar que, per molt que s’investigui, es summament rar
que de la investigacio en surti una solucid, el que aconseguim es
indicis sobre mancances, desitjos, inconvenients... i tenim de
saber treballar creativament per resoldre els senyals amb el que
podem produir nosaltres.

Be sigui en millores del que ja produim o amb nous productes
disruptius (el post it en seria un bon exemple).

Aquesta capacitat creativa connatural es millorable mitjangant
I'ds de Técniques d’Estimul de la Creativitat. Ni han a cabacgos i
el tant esmentat Brainstorming (turmenta o pluja d’idees) es sol
endur la palma.

| els creatius?



Aquest personatge, el Creatiu de les Agencies de Publicitat es
especialment valorat i fins i tot pot tenir un rang superior
(Director Creatiu) perqué comanda un equip, son en els que
recau la responsabilitat de, amb un marc de treball acotat, trobar
la manera de dir i convéncer que alld que hem creat es ideal per
resoldre el problema detectat.

| encara que els Creatius de les Agencies tinguin un status
especial, no es una feina exclusiva i subjecte a la comunicacio,
hi ha infinitat de terrenys on la creativitat pot aportar millores, tant
en la decisi6 del producte, com en la metodologia de produccio o
el circuit de documents per la gestio o el sistema d’embalatge o
els incentius que potenciin la captacio de distribuidors...

L’Unic que cal es que el equip de treball, tots i cada un, entenguin
que la creativitat potencia les seves habilitats i que per
optimitzar-les nomes han de ser capacos de encarar les seves
feines de manera desinhibida, sols 0 en grup, acceptant tot el
que se’ls acudeixi perque es de la quantitat d’aportacions que en
pot sortir la resposta ideal.

El Marqueting, la Gestié Empresarial amb optica de Client es
potencialment mes eficient amb Creativitat.

CREATIVITAT

i

Memoria + Imaginacio




QUE FA LA PUBLICITAT

No ens enganyem, tot el que 'Empresa fa i diu, es el que el public
en general capta i converteix en opinio.

Lamentablement i degut al mal us del mot Marqueting, aquella
distorsi6 del llenguatge que esmentavem al inici, aquesta
vulgaritzacié que hem aconseguit fer-ne, ha portat a alld que es
diu popularment: D’aquell pols, aquest fang.

Com que la Publicitat, en totes les seves versions com a
Comunicacié Comercial, es el que mes es veu, podriem definir que
la Publicitat es La Bandera del Marqueting.




Avui tothom “fa” Marqueting i ara, sobretot, Marqueting Digital.
Amb el corresponent seguici de cosins i cunyats com Branding,
lead nurturing, cross selling, engagement, storitelling
greenwoshing, marketing de influencers... i aixi fins infinit.

Per aixd es d’'us comu l'expressio “no en facis cas, aixo es
Marqueting”

Perqué Marqueting es una olla de grills i per confirmar-ho nomes
cal anar a Can Google o a la |A predilecta i demanar definicid, ja
veuran que ni ha per tots els gustos, mes o menys elaborades i
algunes amb pare i mare i d’altres d’autor desconeguit.

Conclusid: Si hi ha tantes definicions, no hi ha definicio.
En versid popular, la publicitat es el Marqueting.

Perqué es el que es veu mes, es la Bandera; i amb aix0 tota
comunicacio: Impresa en I'embolcall, en una pagina del diari, en
I'anunci de una promocié en el punt de venda, a la tele, en el que
diu un influencer (que cada dia ni ha mes), en els patrocinis o0 en
el us de famosos com a ambaixadors de la marca i, per arrodonir-
ho i no esplaiar-me mes, fins i tot el cosi que te un Mac i fa logos,
tots fan Marqueting i tot es Marqueting.

El Marqueting, a nivell popular es “ungilient de remeiera” o
“unguent de masovera” o aquella trementina que valia per tot


https://www.cyberclick.es/servicios/influencer-marketing-creadores-de-contenido

COMPENDI

Portar un producte al mercat va molt mes enlla de carregar-lo en
un vehicle i situar-lo en un punt de venda i donar veus perque el
possible client s’assabenti de la seva existéncia, s’emocioni i faci
el gest de comprar.

El primer que s’ha de questionar es QUIN producte volem oferir i
perque.

| si!ja se que no es el mes habitual i que el que es fa es: produir
i... si no la hem encertat prou, anar a I’Agencia de Publicitat i dir-li
que posi en marxa els seus Equips Creatius perque trobin la
manera de parlar amb els clients, de manera convincent i els
condueixin al desig del que nosaltres produim.



Per dir-ho de una altre manera, si fas investigacio de mercat
(aquell marketing research) el que obtindras es un mandat de
produccid, no un argumentari per vendre. (sempre en el suposat
que I'Empresa tingui mentalitat de Marqueting).

Nomes et cal tenir en compte els quatre estadis de la
comercialitzacio, sempre enfocada a client, quant
Compra:

Perqué compra, per necessitat o per desig.

Paga:

Quina relaci6 estableix entre valor i preu i fins on pot arribar
Usa:

Verifica que, el que ha adquirit acompleix o no amb el que se i
ha promeés

Parla:

Ens posa en un pedestal o malparla del producte i la marca

El que no si val es fer el que jo en dic pseudomarqueting, es a
dir: Aprofitar el que hem pogut averiguar del client i el seu
comportament per donar-li la volta i aprofitar les seves febleses,
fent-li creure que el nostre producte encaixa perfectament per
resoldre les seves necessitats o els seus desitjos.

Recordem sempre que si premem l'accelerador pero el volant
esta encarat al mur, la patacada sera mes forta.

| que es pot enganyar una vegada.

Un cop aclarit que cada empresa es pot decantar per el criteri
que li convingui, si decideix gerenciar amb filosofia de
Marqueting, posara per davant de tot al client, tractara
d’entendre’l i fara, amb les seves capacitats de produccid, alld
que realment compleixi, a plena satisfaccio les seves necessitats
i/o desitjos.



Per descomptat, si es una empresa que esta al dia, emprara les
mes noves tecnologies, optimitzant la inversidé amb criteri de
eficiencia: maxim resultat al minim cost. Pero tenint sempre
present que alld de la “TV mato a la estrella de la radio” no es va
pas complir; es a dir que per moltes noves tecnologies que vagin
apareixent, el medis de comunicacio anteriors segueixen vius i
cal filar molt prim a I’hora de vehicular la nostra comunicacio.

Tenint sempre molt present que una cosa es mantenir la relacio
amb un client actual i I'altra es tirar la canya per pescar client nou
i aix0 requereix posar I'esquer en aigues on hi hagin molts peixos
(fent I'excepcid de anar a per un conegut i convertit en objectiu
concret).

Marqueting es una filosofia de Gestié Empresarial que prima
els desitjos i necessitats dels clients per produir allo que els
pot satisfer.

Definir I’estil empresarial es potestat del maxim responsable,
es digui com es digui.

| el que anomenem Departament de Marqueting, nomes ha
de ser consultiu per facilitar la presa de decisions al maxim
responsable.



| per tencar (a ’TEmporda ho diem aixi), una frase que
m’apassiona (jo li vaig sentir a en Jordi Pujol):

“la feina ben feta no te fronteres, la feina mal feta no te
futur”




