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Tal vez no peor que el
2009, pero si puedo ase-
verar la dureza del afio
€n curso, en tanto en
cuanto es muy posible,
si no seguro, que en la
carrera por salir de la
crisis mundial, como pa-
is, no estemos en el pe-
lotén que acompafie al
«maillot jaune» de Euro-
pa, con sus consecuen-
cias negativas para toda
la economia espaiiola.

Ello implicaria, que la loco-
motora de produccién fordnea
arrancara antes qué nosotros
provocando una inmediata su-
bida de precios en materias pri-
mas y en energias, producién-
dose un incremento de la in-
flacién a nivel europeo sin ha-
ber crecido el consumos inter-
no en nuestro pais. Asi mismo,
el Banco Central Europeo, a la
vista de la salida de los grandes
de este infierno econémico, re-
lajaria su agresiva politica mo-
netaria de intereses bajos, ori-
ginando un incremento en la
cuota de los préstamos hipote-
carios y personales. Que unido
al incremento de ciertos im-
puestos mermard todavia mas,
si cabe, la capacidad adquisiti-
va de muchos.

No olvidemos que, ante un
precepto postulado por mu-
chos, generar empleo en nues-
tro pais requiere de un creci-
miento del PIB en torno al 2%.
Que atendiendo a las previsio-
nes de La Fundacion de las Ca-
jas de Ahorros no se producird
hasta mediados del 2011. Por
ende, podemos afirmar que a
este «Tour econdmico» le que-

da un duro puerto, tanto para
empresas como para el consu-
midor final y, como conse-
cuencia, para las entidades fi-
nancieras. «Rebus sic stanti-
bus».

Dicho lo que antecede, en la
mente de los grandes «guriiss
de la empresa y concretamente
en la de los estrategas del siste-
ma financiero, no s6lo encon-
tramos preocupaciones como
la mora y la solvencia. Asoma
otra, la cuota de mercado; pues
mantenerla e incrementarla
sujeta a la imposibilidad de im-
plementar estrategias de ex-
pansién de la red comercial es
actualmente uno de los gran-
des «sudokus», i

Asi pues, salvaguardar la ba-
se de clientes de una empresa,
y todavia méas para una enti-
dad financiera, es la clave de
su supervivencia en el devenir
del nuevo escenario cada vez
més competitivo y dindmico,
como serd el del 2010. En sec-
tores maduros como el banca-
rio, donde la demanda dismi-
nuye, la oferta esta sobredi-

mensionada y en el que «los-
clientes estdn a un clic de la.
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competericia», la fidelizacion
de los clientes actuales y su co-
laboracién es crucial.

El escenario ha cambiado y
la filosofia también, aquellas
entidades que basaron su estra-
tegia puramente en el creci-
miento pueden caminar un
«via crucis», mientras aquellas
que se centraron en la eficien-
cia veran la luz. Hoy por hoy,
toca buscar economias de esca-
la'y sinergias que incrementen

- la eficiencia e implementar

nuevas estrategias basadas en

Jes(s Javier Prado y Ramon Maiias durante la firma de convenio

INFORMACION

el marketing relacional, cuya
maxima sea la fidelizacién de
la cartera, a fin de mantener a
los clientes fuera del alcance
de la competencia, valoren
cierto atributos y se capten
nuevos a través de ellos,

A golpe de pedal y para este
ascenso, combinemos un pi-
fion y plato estratégicos. Por
un lado el plato pequefio, me-
taféricamente hablando «face-

> La Unid denuncia que
la Conselleria solo deja
asentar a los apicultores
el 15% de las colmenas

La Unid ha denunciado que la
Conselleria de Agricultura dnica-
mente dejard asentar el 15% del
total de las colmenas censadas en la
Comunidad, en relacién a la nueva
normativa que se aprobard refe-
rente a la pinyola de este afio. Este
acuerdo no soluciona el problema de
la polinizacidn cruzada y perjudica
gravemente las rentas de los apicul-
tores. Por este motivo ha convocado
una concentracion el préximo mar-
tes ante la Conselleria en Valencia.

bookizars mi empresa, a modo
red social intentemos que
nuestros amigos (clientes fide-
lizados) nos recomienden a sus
amigos (sus proveedores, clien-
tes y otros agentes con los que
interactian), y asi sucesiva-
mernte, a fin de multiplicar ex-
ponencialmente el grupo de
amigos (alcanzando mayor
cuota de mercado). Por otro, el
pinén grande, es crucial imple-
mentar la estrategia «;Dénde
estd Wally?», Todos hemos ju-
gado, radica en, entre toda la
multitud de personajillos (re-
presentando a nuestra compe-
tencia) y resto de objetos que
dificultan la visién (amenazas
del entorno), distinguir y reco-
nocer répidamente a <Wally»
(debe ser nuestra empresa). Se-
amos «Wally», diferentes y de-
tectables. A rayas y con gorro
(cercanos y de calidad).

Como epitome de 1o dicho,
¥ puesto que «el viento ya no
soplaré de popa», sugiero nece-
sario profesar a la red de cual-

‘quier empresa que interiorice,

desde ya, el rol de «Wally», y
que se proyecte hacia los clien-
tes. Que éstos lo tangibilicen y
lo valoren, y por ello decidan,
al margen del precio; ser su
cliente. Que les busquen y en-
cuentren. Que les diferencien
de la competencia, para que en
el esperado «Le Tour Economi-
que 2010», sean lideres y les
prescriban a sus «amigos».

> Bodegas Vicente Gandia
crea una fundacion

parael lodela
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En el marco de Jas actividades de
la celebracién de su 125 aniversario,
la firma Bodegas Vicente Gandia ha
impulsado el proyecto «Seed Foun-
dation», una entidad que nace para
potenciar la seguridad alimentaria
de Africa y promover la erradica-
cién de la pobreza en paises como
Burkina Faso o Senegal. La Bodega
ha destinado 75,000 euros a este
proyecto, con una inversion inicial
por parte de la fundacion de
315.000 euros.



