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TENDENCIAS
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Muchas empresas trabajaron bien durante los años de 
bonanza, con calidad y un buen nivel de respuesta. En épo-
cas de crecimiento y auge, la demanda supera a la oferta 
y necesitamos poca actividad comercial, es más, podemos 
llegar a creer que siempre será así y nada más alejado de la 
realidad. Al no hacer actividad comercial, llegamos incluso a 
perder el “músculo comercial” y recuperarlo posteriormen-
te, cuesta demasiado.

La recuperación será lenta, no pasaremos de la recesión al 
crecimiento de golpe, se necesitarán al menos de 4 a 6 años y 
será de manera paulatina. Mientras tanto, necesitamos cubrir 
gastos y generar beneficio, en consecuencia: 

¡NECESITAMOS VENDER!

Nunca tendremos tanta necesidad de generar actividad co-
mercial como en este momento y para ello necesitamos:

Un buen Plan de Marketing/Comercial con enfoque 
práctico y a corto plazo.

Un responsable de la implementación del plan de ac-
ción, bien sea interno o en carácter de outsourcing.

Medios “bajo la línea” como puede ser un boletín cor-
porativo con el que ganemos el derecho a ser leídos. 
Un boletín aumenta el nexo de unión con el cliente, apo-
yando a la red comercial, ayudando a producir “venta 
cruzada”, “venta de oportunidad”, “prestigio de marca”, 
etc… Las ventajas que aporta realizar un boletín corpo-
rativo con profesionales son:

“Temario atractivo sobre temas empresariales, frescura en los 
mensajes, mensajes formativos en gestión, objetividad en los men-
sajes, organización en el proceso, profesionalidad en el proyecto y 
como consecuencia una eficacia en la relación calidad/precio”

La unión de tres empresas (FORMARK Consultores + Juan 
Gallego DISEÑO + Imprenta La Calzada) le darán un 
servicio externo que garantizará el éxito a su boletín 
corporativo.

En definitiva hagamos cosas, lo que sea, pero pongámonos a 
vender y con un método, mejor. No esperemos tomando una 
caña a que nos traigan la solución.
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La respuesta está en contestar a los si-
guientes interrogantes:

¿Cómo puedo conocer con objetividad 
y método la situación externa que afec-
ta a mi empresa?

¿Cuál es la situación objetiva interna de 
mi empresa en relación a sus puntos 
fuertes y áreas de mejora?

¿Cómo analizo la rentabilidad y el po-
tencial de desarrollo de cada uno de 
mis productos y alineo la importancia 
de cada uno de ellos, con la estrategia 
de mi empresa?

¿Qué medios y herramientas de comuni-
cación son las más eficaces a mi negocio 
y que retorno obtengo de cada acción?

¿Cuál es el canal comercial más ade-
cuado, para la comercialización de mis 
productos?

¿Cuál es el nivel de precio más lógico 
en función de la demanda, en cada uno 
de mis productos y la estrategia corres-
pondiente a seguir?

¿Tengo un plan de objetivos y de segui-
miento tanto de las ventas como del mar-
gen, por cada canal y familia de productos?

¿Conozco mi punto de equilibrio en cada 
variable que analice de mi organización?

La respuesta es clarísima, necesitamos 
un Plan de Marketing/Comercial por pe-
queña que sea la empresa, de manera 
que se cumpla la máxima de Séneca, 
cuando dice:

Para llegar a un puerto de destino, primero debemos saber el camino a 
recorrer; eso es, un Plan de Marketing

¿Por qué un Plan de Marketing?

GESTIÓN EMPRESARIAL

“Suerte es lo que sucede cuando la pre-
paración y la oportunidad se encuentran 
y fusionan».

Un Plan de Marketing/Comercial produce 
adicionalmente sinergias como:

Una metodología de trabajo.

Una visión externa con menos sub-
jetividad.

Un diagnóstico y posible corrección de 
su método actual.

En el diagrama se determinan las diferen-
tes fases de un Plan que llevará a una 
mejora sustancial del resultado.

Ya no basta con satisfacer
a los clientes; ahora hay que 

dejarlos encantados

Philip Kotler 
(economista y experto en Marketing)

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

METODOLOGÍA EN EL DISEÑO DE UN PLAN DE MARKETING

4ª fase: PLAN DE ACCIÓN

Presupuesto 
de los 
medios

Presupuesto sobre los 
medios utilizados para 
cada área del MIX:

• Precio
• Producto
• Canal

• Promoción
• Clientes
• Recursos Humanos

9º

Medios
Medios a elaborar 
relativos a cada área 
del MIX:

• Precio
• Producto
• Canal

• Promoción
• Clientes
• Recursos Humanos

8º

3ª fase: OBJETIVOS

Establecer
los objetivos

Objetivos cuantitativos 
y cualitativos sobre:

• Ventas
• Margen

• Gastos de venta
• Actividad 7º

2ª fase: DIAGNÓSTICO

Estrategias
del MIX

Posicionamiento marca
Factores de éxito
Estrategias sobre:

• Precio
• Producto
• Canal

• Promoción
• Clientes
• Recursos Humanos

5º 6º

1ª fase: ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN ACTUAL

(C) D.A.F.O.
Estudio
de mercado

Factores externos:
• Oportunidades
• Amenazas

Factores Internos:
• Fortalezas
• Debilidades

• Mercado
• Competencia

3º 4º

Acompañamiento 
en el puesto de:

• Comerciales
• Distribuidores
• Otros canales

2º

• Director General
• Direc. Funcionales
• Jefe de Ventas

• R. Marketing
• Comerc. alto
   rendimiento

• Comercial medio
• Cliente significativo
• Cliente medio

1º

(B)
Trabajo
de campo

(A)
Entrevistas en
profundidad

Apoyo en la Implementación
del Plan de Marketing

(opcional)

Entrega del diseño
 del Plan de Marketing

-

-
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Ingenieros Asesores es una empresa 
constituida en el año 1985 con la fina-
lidad de dar servicios a las empresas y 
organismos públicos, como consultora 
ambiental de tecnología y conocimiento. 
Tiene tres áreas de negocio: 

Control Ambiental: como entidad de ins-
pección acreditada según ENAC y como 
organismo de control autorizado por 13 
comunidades autónomas. Es un servicio 
especializado en el control ambiental a 
partir de medidas de emisiones, inmi-
siones a la atmósfera, ruidos, control de 
aguas (potables, continentales, marinas 
y residuales), residuos y suelos. Cuenta 
con un laboratorio propio equipado con  
las últimas tecnologías.

Sistemas automáticos de medidas: sa-
tisface cualquier demanda de control 
de medida, abordando las actividades 
de redes de calidad del aire, sistemas 
de medida de emisiones y vertidos, la-
boratorios móviles, sistemas de comu-
nicación e información al público. 

Netenvira: donde se presta servicios 
de consultoría ambiental mediante he-
rramientas de internet, diseñadas para 
gestionar y  controlar desde el marco 
legal, la gestión interna y el impacto 
ambiental de la organización.

SrC: ¿Cuál es el enfoque de su organiza-
ción para los próximos meses?

ENTREVISTA

Ingenieros
Asesores, S.A.
Dª Carmen Díaz , Directora General  

Siguiendo las pautas establecidas en 
nuestra estrategia desde la crisis, esta-
mos creando nuevos nichos de mercado 
gracias a nuestros nuevos servicios y pro-
ductos, intentando fidelizar también a 
nuestros clientes actuales con la calidad 
de nuestro servicio y mejorando procesos 
para mantener competitividad. Esta cri-
sis se superará pero dejará un mercado 
diferente en el que queremos seguir te-
niendo una posición prominente.

SrC: ¿Qué destacaría de las acciones rea-
lizadas el año pasado por su organización?

Nuestra estrategia en estos últimos años, ha 
sido la de diferenciarnos a través de la inno-
vación, sacando al mercado nuevos produc-
tos y servicios sustentados por las últimas 
tecnologías disponibles como la nanotecno-
logía y la inteligencia de datos entre otras, 
y la de buscar mercados internacionales, 
debido a la importante caída del español.

SrC: ¿Qué acciones tiene previsto realizar 
en los próximos meses?

Inauguraremos próximamente un nuevo 
edificio en el parque tecnológico, que nos 
permitirá reorganizar nuestras áreas de 
negocio y dotarles también del espacio ne-
cesario para su investigación y desarrollo. 
También fomentaremos la línea de empre-
sas colaboradoras en la parte de nuestra in-
novación abierta, así como la búsqueda de 
partners a nivel nacional e internacional.

SrC: ¿Cuál es el resultado de Ingenieros 
Asesores en los últimos años?

Esta crisis indudablemente ha repercutido 
en nuestros resultados, pero hemos com-
pensado la bajada de precios con nuevas 
contrataciones y con un control de gestión 
muy detallado desde todas las perspec-
tivas de nuestros objetivos estratégicos, 
que nos ha permitido seguir invirtiendo.

SrC: ¿Qué destaca en el equipo de cola-
boradores de su organización?

La gran alineación que han tenido con la 
empresa en estos momentos, lo cual ha 
sido vital a la hora de adoptar decisiones 
de cambio y también otras no tan fáciles 
o comprensibles en el corto plazo. Esta-
mos intentando hacer una gestión muy 
activa del talento, a través de nuestro 
sistema de gestión de recursos humanos, 
pues desarrollar nuevas capacidades y 
motivar, es tan imprescindible en la es-
trategia como lo anteriormente señalado.

La tecnología no
nos ahorra tiempo, pero sí
lo reparte de otra manera

Helman Nahr 
(matemático y economista alemán)

• 

• 

• 
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Por lo tanto, debemos adoptar una pos-
tura abierta, que nos permita tomar la 
iniciativa necesaria para poder enfrentar-
nos al futuro con la garantía y seguridad 
necesaria.

Gestión del cambio

Cambiar y adaptarnos al mercado es la 
única manera de ser competitivos y po-
der crecer en nuestro ámbito profesional. 
Donde existe riesgo, existe oportunidad.

No debemos rechazar y resistirnos a 
los cambios. Debemos adaptarnos y 
ponernos al día, a esas nuevas exigen-
cias que llegan desde el mercado o en-
torno profesional.

Prever, controlar y gestionar los cam-
bios, nos proporcionará seguridad, ven-
tajas y nuevas oportunidades.

Debemos saber planificar los cam-
bios, tanto a corto como a largo plazo. 
Cuantos más claros sean los objetivos, 
mejor será su planificación. El saber 
establecer puntos de partida y de lle-
gada es el primer paso para identificar 
los cambios necesarios.

Gestión del tiempo

Diferentes tipos de cambios, exigen esca-
las de tiempo muy diferentes, por tanto, 
debemos saber cómo gestionar nuestro 
tiempo (definir estrategias y medidas), 
saber marcar plazos, cada tipo de cambio 
tiene un momento o período de aplicación. 
Los cambios para poder ser más acepta-
dos deben ser introducidos por etapas.

El tiempo que disponemos tiene que 
ser utilizado para alcanzar metas u ob-
jetivos profesionales y personales. 

La mayor parte del tiempo y de la ener-
gía que dedicamos a controlar nuestras 
tareas diarias y gestionar los continuos 
cambios que se producen en nuestra 
actividad profesional, se malgasta, por-
que faltan objetivos, planificación, prio-
ridades, y visiones de conjunto.

La clave es buscar un equilibrio entre el 
dominio de la tareas y actividades dia-
rias con nuestra satisfacción personal y 
propio progreso profesional.

Planificación y objetivos

Como ya hemos comentado anteriormen-
te, debemos tener bien definidos nuestros 
objetivos. Los objetivos constituyen un 
reto para todas las personas y desenca-
denan acciones. Los objetivos tienen que 
ser CREMA (ver gráfico).

 

Sólo aquel que se ha marcado objetivos 
será capaz de tener una visión panorámi-
ca de los problemas, de establecer priori-
dades, de canalizar aptitudes, y de con-
centrar las fuerzas sobre los verdaderos 
puntos de gravedad. Establecer metas es 
una premisa inalienable y la clave de un 
buen aprovechamiento del tiempo.

Cuanto mejor planifiquemos y distribuya-
mos nuestro tiempo tanto mejor podre-
mos aprovecharlo para el logro de nues-
tros objetivos personales y profesionales.

La gestión de los objetivos y el tiempo
Todos sabemos que cualquier tipo de cambio afecta a casi todos
los aspectos de la vida, tanto en los personales como en los profesionales

GESTIÓN EMPRESARIAL

La clave de una buena planificación del 
tiempo que permita alcanzar nuestros 
objetivos personales y profesionales re-
side en saber priorizar nuestras accio-
nes. Uno de los problemas principales 
es el continuo intento de hacer dema-
siadas cosas a la vez, por lo que co-
rremos el peligro de perdernos mental-
mente y caer en el estrés por acometer 
distintos cometidos y nunca finalizarlos.

Establecer prioridades significa decidir 
que tareas son las de primer orden, es 
decir, cuáles son las más importantes 
y cuáles son las que nos conducen a 
un resultado, para poder separarlas de 
las de segundo orden que no son tan 
importantes y que podemos realizarlas 
en otro momento o si tenemos la po-
sibilidad, poder delegarlas. Las tareas 
de máxima prioridad son las hay que 
hacer o resolver en primer lugar.

La clave para una exitosa distribución 
del tiempo radica en establecer una clara 
prioridad de las actividades planificadas 
clasificándolas según su nivel de impor-
tancia. Un criterio podría ser el siguiente:

Tareas o acciones de tipo A: única-
mente pueden ser llevadas a cabo por 
nosotros o en colaboración con un 
equipo y conducen a “resultados”.

Tareas o acciones de tipo B: son im-
portantes pero pueden ser delegadas 
en terceras personas, requerirán de 
un seguimiento y control por nuestra 
parte, ya que delegamos el trabajo, 
pero no la responsabilidad.

Tareas o acciones de tipo C: son las ta-
reas rutinarias que no conducen a nin-
gún resultado, pero que deben ser reali-
zadas. Estas acciones son delegables o 
bien se realizarán en tiempos muertos.

Si no decides cuáles son
tus prioridades y cuánto 

tiempo les dedicarás,
alguien más lo decidirá por ti 

Harvey Mackay 
(escritor y empresario estadounidense)

• 

• 

• 

• 

• 

A.

B.

• 

• 

• 

C.

• 

• 

“Para escoger un camino hay que saber, 
primero, donde se quiere llegar”

CARACTERÍSTICAS DE LOS OBJETIVOS

C ronológico
Los objetivos sin fechas son deseos

R elevante
El esfuerzo se justifica con el logro

E specífico
Concreto, claro

M edible
Cuatificable, para controlar desviaciones

A lcanzable
Aunque ambicioso, debe tener coherencia

• 
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Menorca, su nombre proviene de Minorica (más pequeña que Mallorca), 
además de destacar por la belleza de su paisaje y la calidad de sus gentes, 
destaca por su impresionante legado en la cultura Talayótica

CULTURA

Cultura Talayótica de Menorca

PINCELADA HISTÓRICA

La presencia humana en la isla  de Me-
norca data de principios de la edad del 
bronce (3000 a.C.), momento conocido 
como período pretalayótico. Hacia el 
1400 a.C. el proceso evolutivo de esta 
cultura produce unas grandes construc-
ciones en piedra conocidas como tala-
yots, palabra que da nombre al período 
más rico de la prehistoria isleña, el ta-
layótico, con un singular monumento de 
culto llamado taula. También destacan 
las navetas de habitación y las funera-
rias, así como, los poblados talayóticos 
y las necrópolis.

Hoy son una excusa perfecta para rea-
lizar un viaje inolvidable a través del 
tiempo y el espacio. 

Desde Formark Consultores, proponemos 
una “Ruta por Menorca” compuesta por 
los “veinticinco yacimientos arqueológi-
cos” más representativos de la Cultura 
Talayótica Menorquina que mejor ilustran 
la Prehistoria y la Protohistoria de la isla.

Un recorrido que conducirá nuestra ima-
ginación hacia tiempos antiguos.

¿CÓMO LLEGAR A MENORCA?

Por AIRE

Aeropuerto de Menorca (Maó):

Carretera de San Climent, s/n 

07700 Maó (Menorca) 

A 5 km de Maó 

Teléfono: (+34) 971 157 115 

Vuelos a las Illes Balears:

www.aena.es

www.amadeus.net

Por MAR

Los principales puertos de la Isla son 
Maó, y Ciutadella. Llegar por vía maríti-
ma es todo un espectáculo, sobre todo si 
la llegada se realiza a través del puerto 
de Maó (considerado como ‘la Perla del 
Mediterráneo’).

Transportes marítimos desde la península: 

www.trasmediterranea.es 

www.balearia.com

www.iscomar.com

  Invertir en conocimientos 
produce siempre

los mejores beneficios

Benjamín Franklin 

• 

• 

• 

YACIMIENTOS ARQUEOLÓGICOS

Sepulcro de Ses Roques Llises
y recinto de Sa Comerma de Sa Garita.
Poblado de naviformes de
Son Mercer de Baix.
Hipogeo Torre del Ram.
Necrópolis y establecimiento costero 
de Cala Morell.
Navetas de Biniac-L´Argentina.
Naveta de Es Tudons.
Navetas de Rafal Rubí.
Cueva de S´Aigua.
Necrópolis de Calescoves.
Sala hipóstila de Es Galliner
de Madona.
Talayote de Trebalüger.
Talayotes de Binicodrell.
Poblado de Cornia Nou.
Poblado y Naveta de Sa Torreta
de Tramuntana.
Poblado Talatí de Dalt.
Poblado de Torrelló.
Poblado de Trepucó.
Poblado de Torralba d´En Salort
y pozo de Na Patarrà.
Poblado de Torre d´en Galmés.
Santuario de So Na Caçana.
Poblado de Montefí.
Poblado de Son Catlar.
Poblado de Torretrencada.
Poblado de Torrefalluda.
Poblado de Binissafullet.

01.

02.

03.
04.

05.
06.
07.
08.
09.
10.

11.
12.
13.
14.

15.
16.
17.
18.

19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.

LOCALIZACIÓN YACIMIENTOS
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La oferta de JUAN GALLEGO Diseño:

JUAN GALLEGO Diseño está en el mer-
cado desde hace 28 años. 

Especialistas en las áreas de diseño 
gráfico, multimedia e ilustración.

Ofrece un equipo profesional de perso-
nas con experiencia y cualificación que 
garantiza los trabajos realizados.

Dispone de los medios tecnológica-
mente más avanzados para realizar el 
trabajo.

Su ámbito de trabajo es, un 80% a nivel 
de Asturias y un 20% a nivel nacional.

Su ámbito sectorial de trabajo es en to-
dos los sectores del mercado privado y 
en la administración del estado, auto-
nómica y local.

Los principales productos de su oferta 
son: Boletines y revistas de empresa en 
conjunto con FORMARK Consultores e 
Imprenta La Calzada / Elaboración de 
la Imagen corporativa / Diseño de mar-
cas / Diseño editorial / Cartelería / En-
vases / Ilustración  / Infografía / Diseño 
multimedia / Montajes expositivos.

Más información en: 

Juan Gallego

www.juangallego.com

estudio@juangallego.com

Teléfono: 985 17 20 21

La oferta de Imprenta LA CALZADA: 

Imprenta LA CALZADA está en el mer-
cado desde hace 57 años y cuenta con 
más de 300 clientes satisfechos. 

Especialistas en las áreas de impresión, 
asesoramiento y realización de trabajos 
impresos.

Ofrece un equipo profesional de perso-
nas con experiencia y cualificación que 
garantiza los trabajos realizados 

Dispone de los medios tecnológica-
mente más avanzados para realizar el 
trabajo.

Su ámbito de trabajo es, un 70% a nivel 
de Asturias y un 30% a nivel nacional.

Su ámbito sectorial de trabajo es en 
todos los sectores del mercado privado 
y en la administración del estado, auto-
nómica y local.

Los principales productos de su oferta 
son: Boletines y revistas de empresa en 
conjunto con FORMARK Consultores y 
Juan Gallego DISEÑO, Impresos en ge-
neral /  Impresos con manipulación (alza-
do, grapado, encolado, numerado, etc…) 
/ Folletos (dípticos, trípticos, muestrarios, 
etc…) / Carteles / Edición de libros.

Más información en:

Jorge Fernández

imprentalacalzada@telecable.es

Teléfono: 985 32 14 87

Fax: 985 30 19 29

Tres empresas de outsourcing
a su servivcio
Le presentamos tres empresas especialistas para tres necesidades;
consultoría, diseño e impresión

EN CLAVE DE OUTSOURCING 

La oferta de FORMARK Consultores:

FORMARK Consultores está situada en 
el mercado desde 1996 y cuenta con 
más de 250 clientes satisfechos. 

Especialistas en las áreas de marke-
ting, recursos humanos y formación en 
habilidades.

Hay un equipo de 7 personas con la 
experiencia y calidad, que garantiza los 
trabajos realizados.

Dispone de los medios tecnológicamente 
más avanzados para realizar el trabajo.

Su ámbito de trabajo es, un 70% a nivel 
de Asturias y un 30% a nivel nacional.

La entidad está enfocada fundamental-
mente al sector privado.

Los principales productos de su oferta 
son: Boletines y revistas de empresa en 
conjunto con Juan Gallego DISEÑO e 
Imprenta La Calzada / Formación en 
Habilidades Directivas / Formación en 
Habilidades Comerciales / Diseño del 
Plan de Marketing y Comercial / Estu-
dios de mercado / Selección de perso-
nal / Encuestas de clima laboral / Des-
cripciones de puestos / Evaluación del 
desempeño / Estudios de retribución.

Más información en: 

Manuel Gochi (616 49 11 19) 

www.formarkconsultores.com

correo@formarkconsultores.com

Teléfono: 985 20 44 30
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sr.cliente@formarkconsultores.com

estudio@juangallego.com
www.juangallego.com

El boletín trimestral de  
Sr. Cliente es una muestra de cómo 
realizamos el equipo de: FORMARK 
CONSULTORES, JUAN GALLEGO 

DISEÑO, IMPRENTA LA CALZADA, los 
boletines corporativos enfocados a:

CLIENTES (para fomentar la “venta 
cruzada” y fidelizar a los clientes)

EMPLEADOS (para transmitir la cultura 
de la Organización)
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