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Diez anos, punto y seguido.
TONI GIL*

La “propiedad” de la empresa Puntual es de Thierry Dutel y Eva Vidal. Entrecomillo por-
que en una agencia donde prime la creatividad, la imaginacion, el arte y la experiencia,
la propiedad es un concepto muy efimero. Nada son los muebles, los ordenadores y los
archivos, pues todo el valor de la empresa reside en las personas que en ella trabajan.
Ellos empezaron de la nada hace diez afios, pero yo -por razones de amistad familiar-
conocia a Eva desde que inicio sus estudios en la Escuela de Arte y Diseno de Alicante,
e incluso participé en la gestién de compra de su primer Mac. Después conoci a Thierry.
Ambos quisieron involucrarme en su proyecto, pero yo -que tenia responsabilidades en mi
empresa que me parecian inconvenientes con sus objetivos- decliné la propuesta. Eso si,
en base a un cincuenta por ciento de amistad antigua y otro cincuenta de nueva relacion,
desde el principio me comprometi a ayudarles, y hasta algun cliente les he conseguido,
algun consejo me han aceptado y mas de una satisfaccion me han dado cuando he visto
que han acertado en sus trabajos. Ahora cumplen un decenio de actividad. Son un equipo
fijo de diez personas y otro de colaboradores externos que puntualmente se incorporan a
determinadas acciones de marketing y comunicacion.

Han consolidado su proyecto -en la medida que este tipo de empresas puede consolidar-
se-, cuentan con una cartera de clientes -en la medida que en este negocio los clientes
son fieles-, y ahora -que yo no decido sobre contratos de servicio- hasta trabajan para mri
editando una revista que yo dirijo, lo que me permite visitarlos frecuentemente.

Asi que les felicito y felicito a los que tratan con ellos por cuestiones de trabajo, porque
son eso, ellos dos con el resto, un auténtico equipo de profesionales.

*Toni Gil es periodista y dirige la revista Panorama en Azul de la CAM destinada a sus clientes jubilados y pensionistas.
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La creatividad, sea conceptual, redaccional o grafica, tiene el reto de llamar la atencion y de
convencer. A menudo vemos grandes trabajos creativos de gran impacto, pero... cumplen
con sus objetivos? Para acertar plenamente es preciso diagnosticar previamente el objetivo,
la meta.

El trabajo creativo es de lo mas complejo, y si se plantea un briefing equivocado, cuanto mejor
la propuesta creativa, mayor el impacto... y mayor el fracaso comercial o posicional.

Es este punto critico en el que definimos nuestro papel en el departamento de marketing de
Puntual: trasladar a los creativos el mejor briefing posible. Somos “el cliente de Puntual en
Puntual”.

De ahi nuestro decélogo:

1. Analisis.

Saber analizar e intuir en todo momento la necesidad del cliente.

2. Empatia.

Calidad indispensable para un ejecutivo que trabaja con empresas de diversos sec-
tores y escalas.

3. Sentido comun.

Es el criterio definitivo para establecer las estrategias.

4. Estrategia.

Base de toda actuacion comercial, su definicion es nuestra exigencia obligada.

5. Servicio.

Como empresa de servicios, “quitar preocupaciones” al cliente (plazos, calidad, pro-
duccién etc...) es nuestro obligacién diaria.

6. Comunicacion.

La palabra “magica”. Comunicar primero con el cliente, luego con los creativos, con
el publico final, con los proveedores ....

7. Creatividad.

Todos somos creativos. No somos meros “contactos” con el cliente, la creatividad
también nos concierne.

8. Inquietud / curiosidad / critica.

Siempre atentos a la novedad en cuanto a técnicas de comunicacién, en cuanto a
soportes, en cuanto a tendencias creativas. Tenemos la responsabilidad de escu-
char, oir, ver e intuir lo que hay “fuera”.

9. Adaptacion.

Hacemos todo lo posible para ponernos en el lugar del cliente. De cada cliente, cual-
quiera que sea su tamafo, sus necesidades y sus presupuestos.

10. Actualizacion.

En 10 afios hemos procurado evolucionar a la misma velocidad que la tecnologia
adaptada a los nuevos medios de comunicacion.

En 1997, cuando creamos esta empresa, empezamos por pensar en nosotros, en nuestro
propio marketing. Y decidimos que nuestra diferencia tendria que ser “ofrecer la mejor co-
municacién respaldada por el mejor marketing”. No en vano algunos clientes hoy dia nos
consideran como su propio departamento de marketing, compartiendo con nosotros sus
objetivos, sus propdsitos, sus desvelos y sus éxitos.

Esperamos haber cumplido, en 10 afios, ... el diez por ciento de nuestro ambicioso proyecto.
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A medio camino entre frase tépica y leyenda urbana, la pregunta fue ciertamente popular en
algunos ambientes juveniles en los afios 90. Como si dedicarse al disefio fuera un entreteni-
miento ocioso libre de toda disciplina.

Olvidaban sus transmisores que el disefio creativo ha presidido la evolucion de la especie
humana incluso antes del invento de la rueda, en el que se identifica el auténtico y genuino
primer escalén de su avance.

“Que la inspiracion te coja trabajando” (Pablo Picasso) no es una aseveracion gratuita. Sélo
cuando un disenador (sea industrial, sea comercial, sea...) se ajusta a un trabajo perfec-
tamente definido previamente, tras adecuado estudio, con los margenes adecuadamente
perfilados y los conceptos de marketing identificados, sélo en este caso es cuando la crea-
tividad juega su papel en el equipo.

El disefio no puede ser independiente ni protagonista. El disefio apoya la idea principal, el
mensaje, la palabra; concentra y destaca; llama la atencion, es amable y ordenado. Huye
de la anarquia y responde a los canones establecidos en el marco de actuacion de cada
proyecto de comunicacién: no se disefia, por ejemplo, una revista olvidando las premisas
periodisticas, ni un cartel sin tener en cuenta el canon griego.

El diseno es flexible, se adapta a cada soporte y cada medio, aprovecha sus peculiaridades
y respeta sus normas basicas, y siempre ha de estudiar detenidamente las oportunidades,
los materiales, los costes de reproduccion en su caso y el catalogo de calidades.

Nuestro trabajo abarca muy diversos campos del disefo: desde un periédico de empresa
a un newsletter; desde un envase a la papeleria corporativa; desde un anuncio de prensa
hasta un almanaque de pared, desde un stand ferial hasta una fachada comercial, desde una
senalizacion a un proyecto de interiorismo...

En todos los casos se aprovecha la riqueza multidisciplinar del equipo de disefio de Puntual;
joven, versatil, con experiencia pero predispuesto a experimentar nuevas tendencias...

En suma, lejos del divismo, creemos en un arte -el del disefo- aplicado a las necesidades
de comunicacion de nuestros clientes. Con el equipo de Marketing las estudiamos... y las
disefiamos. Esa es nuestra respuesta.









1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Nuestras oficinas en 1997
CALLE GENERAL LACY






1998

Nuestras oficinas en 1997 - 1998

CALLE PABLO IGLESIAS






1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005

Nuestras oficinas en 1999 - 2005

AVDA. ALFONSO X EL SABIO






EL PROYECTO Y REALIZACION
DE NUESRAS ACTUALES
OFICINAS SE HAN PUBLICADO

www.via-arquitectura.net

2006 2007

Nuestras oficinas en 2006 - 2007

AVDA. DE LA ESTACION
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GRATITUD

A CLIENTES

Los clientes fieles son la base de cual-
quier empresa. En el mundo de la publi-
cidad, la comunicacion, el marketing...
empresas como Puntual evidencian una
cierta volatibilidad. Unas veces porque
el cliente busca nuevos aires e ideas,
otras porque se marchan los contactos
de la agencia buscando crecer profesio-
nalmente, otras...

En Puntual valoramos la lealtad de y a
nuestros clientes. Cuanto mas tiempo
pasa, mejor los conocemos, mejor po-
demos entenderlos y mejor podemos
ayudarles a transmitir sus valores.

En diez anos hemos ganado clientes y
amigos.

Gracias a todos, a los que fueron y a los
que siguen siéndolo.

AEA.C

A.E.C. ASOCIACION ESPANOLA
DEL CALZADO

ABACO ASESORES, S.L.
ABAKUS MAKOSA, S.L.
ADORACION MARIN HERN
AKRA URBANA S.L.
ALFANORAY MEDITERRANEO,
S.L.

ALICANTE CLUB FUTBOL
ALTOS DEL MAR PROMOCIO-
NES Y URBANIZACIONES, S.L.
ANA TORNERO - FOTOGRAFIA
AQUALANDIA ESPANA, S.A.
ARA CALZADOS, S.L.

ARCA PLASTIC SYSTEM, S.L.
AROLUX, C.B.

ARTIGAR, S.L.

ASOC. PROV. EMPRES. TINTO-
RERIAS Y LAVANDERIAS DE
ALICANTE

ASOC. COMERCIAL CENTRO
SENECA

ASOC. ESPANOLA PARA LA
CALIDAD

ASOC. PRENSA DE ALICANTE
ASOC. COMERC. CONCES.
MERCADOS MUNICIPALES
ATYMSA NUEVAS TECNOLO-
GIAS, S.L.

AYUNTAMIENTO DE ALICANTE
(CONCEJALIA DE FIESTAS)
AYUNTAMIENTO DE ALICANTE
(CONCEJALIA DE JUVENTUD)
AYUNTAMIENTO DE ARCHENA
AYUNTAMIENTO SAN JUAN DE
ALICANTE

B.D.N., S.A.

BELLEVUE COSTABLANCA, S.L.

BLUE DIAMOND VERA, S.L.
BOLLIPAN MUTXAMIEL, S.L.
BOTICELLI CONFORT, S.L.
BRABO TRADUCCIONES, S.L.
BRICATEL, S.L.
CABLEUROPA, S.A.

CAFE DEL PUERTO DE ALICAN-
TE, S.L.

CAJA MEDITERRANEO
CAJAMAR

CALZADOS GARQUE, S.L.
CARDIFF DE RESTAURACION,
S.L.

CARTEL 21, S.L.

COFAMASA

COLEGIO OFICIAL DE FARMA-
CEUTICOS DE ALBACETE
COMERCIAL CALZADOS ALI-
NOS, S.L.

CONSEJO ALUMNOS UNIVERSI-
DAD DE ALICANTE

CONSELL DE LA JOVENTUT
D’ALACANT

CREARPLAST, S.L.

CRUZ ROJA ESPANOLA

DATAVIDEO NUEVAS TECNOLO-
GIAS, S.L.

DIVULGADORA DE INFORM. DE
ALICANTE

EDICIONES PRIMERA PLANA
ALICANTE, S.L.

EDUARDO MIRALLES CREUS
ELECTRICIDAD MANUEL GAR-
CIA, S.L.

EL POZO ALIMENTACION, S.L.
ESPAIVER SERVICIOS INMOBI-
LIARIOS, S.L.U.

EUROLAND PROPERTIES, S.L.
EUROSERV ALBACETE S.A.U.
EUROSERV FARMA S.L.
EUROSERV MURCIA S.A.U.
EUROSERV S.A.

EVENTO LINE, S.L.

EVENTO TORRE, S.L.
DIPUTACION PROVINCIAL DE
ALICANTE

FAMESA, S.A.

FEDERACION DE FOGUERES
ESP. ALACANT

FICLAHO, S.L.

FORJAS DEL VINALOPO, S.L.
FOUR SHARES, S.L.
FRANCISCO PARDO, S.L.
FRUTOS MED CASABLANCA
GARCIA GALERA, S.L.

G.B. FABRICANTES, S.L.
GESTION ACTIVOS MEDIT. S.A.
GRANDES ALMACENES FNAC
ESPANA, S.A.

GRUPO ALICANTE URBANA,
S.L.

GRUPO SUELAS Y COMPONEN-
TES, S.L.

HANSA URBANA, S.A.
HIPERCLIMA CORDOBA, S.L.
HYDROPOOL ESPANA, S.L.
IBERMUTUAMUR

INDUSTRIAL JUGUETERA, S.A.
INGENIERIA URBANA, S.A.
INNOVACION Y CALIDAD, S.L.
IFA - INSTITUCION FERIAL
ALICANTINA

INSTITUTO FOMENTO MURCIA
INTER EUROPA MANAGEMENT,
S.L.

ISDABE

JESUS RAMIREZ TURPIN
JOYAS MARISA, S.L.

JOYERIA RELOJERIA FOTO
JOVEN, S.L.

JUNTA MAYOR SEMANA SANTA
ALICANTINA

KAIRO.COM, S.L.

KAPPA IBEROAMERICANA, S.A.
LABORATORIO METROLOGICO
MURCIA, S.L.

LAMPARAS RAFAEL TORMO
LEXIS ENGLISH CENTRE, S.L.
LLOYD TRAVEL SCANDINAVIA,

o
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¢, QUE es

el Marketing y

la Comunicacion
para NUEeSTros
clientes?



José F. Pina, Director General
de Euroserv, Cofamasa y Ortopedia Central
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Euroserv es una empresa fundada en Ali-
cante hace mas de 25 ainos por un grupo
de personas, que se involucraron desde
el principio en su gestion y desarrollo.
Su funcién social es la distribucion de
productos de farmacia, parafarmacia y
dietéticos a las oficinas de farmacia, y
actualmente cubre a través de su red de
almacenes tanto esta provincia como
las limitrofes de Murcia, Valencia, Caste-
li6n y Albacete. Ademas, participa como
accionista mayoritario en Cofamasa,
empresa similar que presta servicio en
Madrid y Guadalajara, y en Ortopedia
Central, que atiende a clientes en todo
el territorio nacional. Entre las tres em-
presas facturan una cifra superior a los
300 millones de euros.

José Francisco Pina: “Nuestro publico
objetivo, nuestros clientes especialmente,
esta constituido por un numero muy redu-
cido de personas. Por tanto, nuestra priori-
dad en temas de comunicacion se aproxi-
ma al concepto “one to one”. Por supuesto
utilizamos con cierta periodicidad otras
técnicas, pero siempre tratando de perso-
nalizar al maximo cada contacto”.

La cartera de clientes reales no excede
de los dos mil, con los que existe una co-
nexion constante por dos vias: por un lado,
la entrega de cubetas y/o paqueteria (que
puede producirse hasta 10 6 12 veces a
la semana), y por otro, la pagina web, que
dispone de un espacio interactivo, limitado



a los clientes mediante oportunos para-
metros de seguridad.

“Es en estos dos contextos donde inten-
tamos que quede patente el binomio “sa-
ber-hacer” y “hacer-saber”. Eficacia en el
servicio de reparto de los productos que
precisan en las farmacias, y oportunidad
de entrega “puerta a puerta” de comuni-
caciones personalizadas, tanto de infor-
maciones comerciales o promocionales.
Y, en el segundo caso, aprovechamos el
acceso continuado de nuestros clientes a
su “banco en casa” (a este servicio lo de-
nominamos Gestiserv y les permite efec-
tuar compras, consultar facturacion, devo-
luciones, etc.) para informar de novedades
y servicios”.

Por supuesto, ni los clientes de estas em-
presas son totalmente cautivos —en mu-
chos casos compartidos- ni son todos
los posibles. Asi que también se disefian
estrategias de comunicacion dirigidas a la
captacion de nuevos clientes, amparando
la gestidon individual que realiza perma-
nentemente el equipo de asesores farma-
céuticos especializados del departamento
comercial.

José Francisco Pina: “La funcion que
cumple Puntual con nosotros —matiza él-
es la de complementar nuestra estructu-
ra de marketing-comunicacion, que en
nuestro caso no se justificaria por simples
cuestiones de coste-eficacia. Asi, dispo-
nemos de un equipo externo, multidisci-
plinar, tan flexible como nos es necesario

en cada momento, y que, al desarrollar diariamente este tipo de tareas de forma
profesional, nos aporta su experiencia y sus ideas”.

La agencia ha desarrollado para este grupo de empresas acciones de marketing
directo, disefio de pagina web, packaging, organizacion de eventos, promociones,
imagen corporativa, disefio e instalacion de stands, etc.



Leire Bilbao,
Directora de Marketing de Terra Natura

Leire Bilbao es una de las voces mas
autorizadas en la provincia de Alicante
a la hora de enjuiciar la importancia del
Marketing desde el punto de vista em-
presarial. A pesar de su juventud, posee
una dilatada experiencia en el mundo
del ocio y la comunicacidn tras ejercer
como coordinadora comercial entre los
parques tematicos Aqualandia -acua-
tico- y Mundomar -animales marinos
y exoticos-, trabajar en Valencia en el
sector de los centros comerciales y ser
la actual responsable del departamento
de Marketing de Terra Natura, parque
tematico-zoolégico con sede en Beni-
dorm y Murcia. Diplomada en Turismo y
con titulos de postgrado en Marketing
Turistico y Multimedia, Leire tiene claro
que la comunicacion es una “herramien-
ta basica” de cara al “reconocimiento”
y al “éxito” de una empresa dentro de su
mercado potencial.

Leire Bilbao: “Es imprescindible determi-
nar qué imagen quieres ofrecer, que ésta
sea representativa de la empresa y hacerla
llegar a la gente que se quiere atraer. Con la
brutal competencia que existe en el mundo
actual, hay que posicionarse en el mercado
y el uso de las herramientas de marketing
es el gje basico sobre el que giran todas las
acciones encaminadas a alcanzar este ob-
jetivo. Hoy en dia nada se vende solo, ni un
parque de ocio como Aqualandia o Terra
Natura ni la mismisima Coca-Cola”.



La interrelacién entre las areas comercial,
de marketing, promocional y de comunica-
cion es, para Leire, una de las coordenadas
sobre la que se cimenta el correcto engra-
naje de las medianas y grandes empresas.

“Es imprescindible que estos departamen-
tos estén coordinados porque al final to-
dos buscamos lo mismo, que es llegar al
cliente final. Las acciones y promociones
que se puedan llegar a hacer tienen que
ir en paralelo en todas las dreas porque si
no es muy dificil y problematico llegar a tu
target group y alcanzar un determinado
propasito”.

Las agencias de comunicacién no esca-
pan a los efectos generados por la cada
vez mas emergente globalizacion, benefi-
ciosos para las multinacionales y devasta-
dores para muchas pequefas y medianas
empresas. Uno de los campos de batalla
de los responsables de marketing en la
provincia a la hora de encargar una cam-
pana promocional es apostar por agencias
nacionales de Madrid o Barcelona o bien
por las del ambito local.

“Personalmente entiendo que el marchamo
de ir a trabajar fuera con una determinada
agencia obedece mas a grandes empre-
sas o multinacionales, cuyas estrategias
son mas genéricas. Es mas una tactica de
imagen de empresa que una solucion a
problemas. Creo que las soluciones, posi-
blemente, las dé mejor la agencia que esté
mas cerca. Yo siempre abogaria por tratar
con agencias de nuestro ambito, porque
son mas faciles de tratar y conocen mejor

la zona y, por tanto, al cliente al que se dirigen las acciones. En el caso de Terra Na-
tura, la filosofia de la empresa es trabajar con gente de la Comunidad Valenciana”.

Con esta apuesta por las agencias de publicidad y comunicacion locales, era dificil
que los caminos de Leire no se cruzaran con los de Puntual.

“En mi etapa en Aqualandia y Mundomar hicimos varios videos promocionales con

Puntual dirigidos a clientes finales y escolares y, con motivo de la inauguracion de
unas nuevas atracciones, pusimos en marcha un periodico en castellano e inglés
que se repartia en el darea de Benidorm y en el que comunicabamos el contenido
de ambos parques. El periodico, que ofrecia contenidos y descuentos para los
parques, era un motivo para llegar a la gente directamente de una forma atipica.
Ambas acciones nos dieron muy buen resultado”.

Dentro del mundo de la comunicacion y el marketing en las empresas, las nuevas
tecnologias comienzan a jugar un papel preponderante dentro de las estrategias
comerciales y de posicionamiento en el mercado de las empresas.

“Son canales muy importantes, pero la verdad es que en Esparia y mas concreta-
mente en la provincia de Alicante tenemos mucho camino por desarrollar. Aunque
ha aumentado considerablemente el nimero de personas que visitan paginas web
y navegan por Internet, pienso que es mucho lo que se puede trabajar y mejorar
al respecto porque la realidad es que si no tienes presencia en la red es como si
no existieras. Es necesario estar en Internet para abrirte al mundo y hasta la calle
de al lado, porque de lo que se trata es de dar todas las facilidades posibles a tus
clientes”.

Al ser un campo tan amplio, Leire apuesta por que sean empresas especializadas
como Puntual las que se encarguen de disefar las paginas web de las empresas
y de desarrollar las numerosas estrategias de comunicacion y venta que éstas
permiten.

Leire Bilbao: “Para poder sacar el maximo partido a una pagina entran en juego
numerosas variables, desde el diserfio de la misma hasta como anunciarla en los di-
ferentes buscadores, pasando por que es lo que aparece, los enlaces, las presen-
taciones animadas, etc. Por ello, si una empresa no dispone de un area especifica
de nuevas tecnologias, mi consejo es que apuesten por agencias especializadas en
un sector que cada vez es mas emergente”.



Victoria Pastor,

Directora de Ventas y Marketing del Grupo Don Sento

Intuicién, audacia y arrojo empresarial.
Apoyandose en estas tres premisas, D.
Vicente Pastor Anton fundé hace mas
de 30 ainos el actual Grupo Don Sento
tras vender dos fabricas de calzado que
regentaba en Elche, en pleno auge del
sector, para dar el salto a un todavia
languidecido sector inmobiliario. Ac-
tualmente, promueve viviendas de pri-
mera y segunda residencia en la provin-
cia de Alicante y Murcia, construyendo
una media de 300 inmuebles al afio en
la Costa Blanca pese a su caracter emi-
nentemente familiar. Sus cuatro hijos
son a dia de hoy el alma de una empresa
que, en la ultima década, ha conseguido
abarcar todo el proceso inmobiliario.

Victoria Pastor: “Cada hijjo tenemos un
papel y la empresa siempre se ha desarro-
llado con las ideas de todos, hasta llegar al
punto actual de ser una empresa inmobilia-
ria de servicios plenos que idea sus proyec-
tos, los crea, los construye y los vende”.

Lejos de estancarse en el ambito del levan-
te espafiol, el Grupo Don Sento ya prepara
su desembarco en Suramérica, concreta-
mente en Brasil, para combatir el receso
que sufre el mercado nacional.

“El sector vive un momento de cambio por-
que existe mas oferta que demanda y, en
los ultimos anos, se ha convertido en un
mercado muy competitivo por la prolifera-
cion de promotores y la competencia que



ejercen los inversores que han ido com-
prando viviendas para venderlas posterior-
mente a un precio alcista”.

Esta complicada coyuntura del sector no
sé6lo se refleja en el descenso del numero
de ventas, si no también en el menor éxito
que surten las campanas de publicidad en
los medios tradicionales.

“Hace tres arios bastaba una inversion
medianamente considerable en medios de
prensa y radio para cumplir facilmente con
tus objetivos de venta. Hoy en dia esto no
pasa, bien sea por la saturacion del mer-
cado o porque los medios tradicionales ya
no funcionan, por lo que hay que realizar
otro tipo de acciones y estar generando
ideas constantemente”.

Esta situacion obliga a buscar nuevas
férmulas para rentabilizar los negocios in-
mobiliarios, mas alla de hacer bien las co-
sas, ofrecer un buen servicio o publicitarte
para vender.

“Hoy en dia todo esto no es suficiente, por-
que también hace falta tener un posiciona-
miento de marca y una marca potente en
el mercado. En la busqueda de esta meta,
el afio pasado conocimos a Puntual cuan-
do buscabamos un restablecimiento de
la marca tras haber cambiado el nombre
comercial de Victoria Playa a Grupo Don
Sento. Nos presentaron una propuesta
que aprobamos a la primera y se encargo
con éxito de adaptar ese restablecimiento
de la marca a vehiculos, fachadas y esca-

parate que han llamado mucho la atencion y que, aunque parezca increible, ha
hecho que entre mucha mas gente a interesarse por nuestras promociones”.

El trabajo realizado por Puntual para el Grupo Don Sento (actualizacion de logo,
vallas, catalogos, stands de ferias, etc.) no ha tardado en dar sus frutos desde el
punto de vista de la rentabilidad econdmica.

“En el marco de las ideas su trabajo ha sido muy creativo, dandose cuenta que el
medio tradicional empieza a no funcionar y ofreciendo propuestas alternativas para
cumplir con nuestra estrategia comercial”.

Los cambios que estan sufriendo las estructuras sociales de comportamiento tam-
bién afectan a los canales de venta habituales de promotoras e inmobiliarias.

Victoria Pastor: “Las pdginas web ya aglutinan el 30% de las ventas de alguna de
las compafias que se han puesto las pilas en el campo de las nuevas tecnologias,
una circunstancia que hasta hace poco parecia impensable. Yo creo que esto pasa
porque la gente tiene menos tiempo de ir de inmobiliaria en inmobiliaria, no quiere
que le cuenten cosas que no le interesan, etc., mientras que Internet permite se-
leccionar la informacion y mantener el anonimato. Para nuestra empresa, la red ya
supone el segundo medio de procedencia de clientes tras contar con Puntual en
el disefio de la web”.



Christian Osterkamp,
Director de Marketing de Mediterranean

Christian Osterkamp es desde hace casi
dos anos el director de marketing de
Mediterranean Cam International Ho-
mes, una compaiia creada por la Caja
del Mediterraneo con el objetivo de dar
un servicio personalizado sobre pro-
mociones inmobiliarias a tres tipos de
clientes: promotores, agentes inmobi-
liarios y compradores, tanto espanoles
como extranjeros. Osterkamp cuenta
con una experiencia de doce afos en el
sector inmobiliario desde que comen-
zara a trabajar en la prestigiosa revista
especializada “Bellevue”, pasando por
la empresa Massa Internacional y hasta
finalmente llegar a Mediterranean.

¢Con qué objetivo nace la compafia Me-
diterranean?

Christian Osterkamp: “E/ mercado nacio-
nal e internacional demanda cada vez mas
la zona de la costa para adquirir una vivien-
da. Por este motivo, CAM reacciona a esta
situacion del sector creando una compariia
que ofrece el servicio a cada uno de los
actores del mercado como son los promo-
tores, agentes y compradores. La costa le-
vantina, desde Dénia hasta Almeria, retine
todos los requisitos de sol, playas y agua
que satisfacen las necesidades del merca-
do local (Madrid y norte de Espana) y las
del mercado internacional que buscan otra
calidad de vida y la encuentran aqui™.



¢ Queé estrategia de comunicacion sigue Me-
diterranean para llegar a su publico objetivo
(mercado nacional e internacional)?

“Principalmente usamos los medios tradi-
cionales como son la prensa, la radio y la
television, ademads de servirnos de internet.
Como novedad incluimos la posibilidad de
visitar nuestra “showroom” que permite con-
templar toda la costa en 1.000 metros cua-
drados de exposicion. Esta iniciativa cuenta
con la mas alta tecnologia en pantallas tacti-
les, maquetas, planos de las viviendas... y a
tan sdlo siete minutos del aeropuerto de El
Altet de Alicante. De esta manera, cuando el
cliente toma la decision de comprar puede
visitar el piso piloto para saborear, disfrutar
Y vivir su nueva casa y vida. Los interesa-
dos en visitar nuestra “showroom”, nuestro
publico potencial, puede establecer contacto
con nosotros para realizar el viaje de inspec-
cion y pasar una noche en un hotel para que
podamos ensefarle la zona, las casas, con-
cretar la financiacion y las formas de pago”.

¢ Qué papel ha desempefiado Puntual en
estos siete afios de trabajo para Christian?

“Gracias a Puntual hemos dado imagen a
tres empresas como Euroland, Solinvest y
Sunrise, y ahora a Mediterranean. Puntual
ha elaborado el logotipo de nuestra compa-
Aia, ademas de realizar catdlogos, flyers, de-
sarrollo de la pagina web, soportes gréficos,
organizacion de eventos,... “

Las empresas de este sector qué buscan en una agencia?

“En mi opinidn, existe mucha dificultad en crear una imagen seria dentro de este
sector tan peculiar en el que existe mucha competencia y donde el mercado cam-
bia mucho en muy poco tiempo. Hay que reaccionar rapido al mercado, hay que
ser como un velero e ir con el viento de la demanda y para ello necesitamos una
agencia como Puntual. Sin su ayuda, una compafia como la nuestra no podria
llevar a cabo todos los proyectos que estamos realizando como las ferias interna-
cionales, exhibiciones, acciones publicitarias en prensa, camparias en internet y
eventos especiales. Llegar tarde a todo ello supondria perder cientos de miles de
euros”.

¢ Qué es lo mas importante para que Mediterranean funcione a nivel comunicacional?

Christian Osterkamp: “Lo mas importante es reinventarse a uno mismo y tener un
producto atractivo porque a fin de cuentas vendes lo mismo que la competencia,
pero has de hacerlo de una manera atractiva y con mucha creatividad. Hay que
conocer los nuevos medios como internet y tener un socio en quien confiar y que
cumpla fechas de entrega de trabajos porque en un mercado tan rapido siempre
hay prisa. El motivo por el que muchas empresas del sector cambian de comparia
cada dos o tres afios es por la falta de creatividad y de ritmo de trabajo, pero noso-
tros llevamos siete afios con Puntual.jPor algo sera!”



Ernesto Cremades Arques,
Director General de Crearplast

Uno de los primeros clientes de Pun-
tual es la empresa Crearplast de Ibi,
dedicada a la fabricacion, desde 1995,
de productos hidrosanitarios. El cono-
cimiento de Thierry Dutel de ese sec-
tor propicié una colaboracion inicial
que ha durado hasta nuestros dias.
Ernesto Cremades fue el joven em-
prendedor que con la ayuda de su pa-
dre decidiéo acometer un proyecto de
empresa que ha conseguido un impor-
tante hueco en el mercado.

“Nacimos con un catalogo cercano a las
doscientas referencias -nos dice, mien-
tras recorremos las nuevas instalaciones
a punto de inaugurarse- y hoy supera-
mos el millar, agrupadas en siete familias
de productos, muchos de los cuales son
considerados lideres en el sector. Los pri-
meros tiempos constituyeron un trabajo
apasionante, que absorbid toda nuestra
capacidad de organizacion, dedicacion e
impulso”.

El espiritu de “empresa familiar” preside
en todo momento la evolucién de Crear-
plast. Ernesto Cremades basa el éxito de
su proyecto en el factor humano aplicado
interna y externamente.

“La capacidad de trabajo de todos los que
componemos la empresa -quiero recordar
que empezamos cinco personas y hoy so-



mos casi un centenar de empleados-, sus
constantes aportaciones, su dedicacion...
son una base muy sdlida sobre la que nos
apoyamos”, asegura enfaticamente.

El “publico objetivo” al que se dirige
esencialmente la comunicacion que ema-
na desde Crerplast esta constituido entre
dos y tres mil mayoristas distribuidores
de productos de fontaneria, sanitarios,
materiales de construccién...en toda Es-
pafa. Se trata de un mercado muy mar-
quista, tradicional y fiel, donde se da una
oferta agresiva, sobreabundante, y en el
que solo puedes progresar si aseguras
permanentemente unos estandares de
calidad y precio, apoyados por una re-
lacion humana muy estrecha. “Estamos
a su lado de forma permanente a través
de una red de 28 agentes comerciales —la
gran mayoria trabajan con nosotros des-
de el inicio de Crearplast- y de nuestro
propio departamento de ventas”.

“La investigacion permanente, la mejora
y adaptacion de los productos a nuevas
necesidades es objetivo prioritario. Los
propios instaladores nos ofrecen ideas
que estudiamos y desarrollamos. Pero
para que se produzca esa retroalimenta-
cion es imprescindible crear un ambito de
confianza y colaboracion”.

Actualmente Crearplast exporta un quin-
ce por ciento de su produccién a catorce
paises, con representantes directos en
Portugal, Rusia y el Magreb, para lo que
se ha dotado de una infraestructura co-

mercial adecuada. “En este sentido, nuestra presencia en ferias internacionales
sectoriales es imprescindible, y ahi también hemos contado con el apoyo de Pun-
tual en el diserfio y montaje de nuestros stands. Ademas, la agencia se ocupa de la
aplicacion de la imagen corporativa de Crearplast, diversos soportes de comuni-
cacion como news informativos, anuncios en revistas profesionales, el packaging,
la pagina web... con gran satisfaccion por nuestra parte”.

Punto y aparte lo constituye la creacion de los catélogos... “precisamente esto
es basico para nosotros porque constituye nuestro principal expositor de produc-
tos. Desde el primero, de 32 pdginas, hasta el ultimo, que supera ampliamente el
centenar, el catalogo es la muestra mas evidente de nuestro crecimiento. Incluso
lo hemos editado en lenguaje cirilico, destinado al mercado ruso”, afiade Ernesto
Cremades.

Ahora, mientras Puntual celebra su décimo aniversario, Crearplast se apresta a
inaugurar nuevas instalaciones en Ibi, casi triplicando su area fabril y sus almace-
nes logisticos. Un hecho que marcara honda huella en su historia.

Una cierta coincidencia en dos empresas que han evolucionado en permanente
contacto.



Gonzalo Gallego Toledo,

Socio-directivo de Akra Urbana
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Akra Urbana es una de las empresas li-
deres en la gestion y desarrollo de pro-
yectos inmobiliarios en Alicante, con
una presencia estable en los munici-
pios de Alicante, San Juan, Muchamiel,
Elda, Petrer y El Campello. Con una es-
tructura atomizada y un marcado com-
ponente local se sustenta en mas de 35
anos de actividad, en 5.000 viviendas
construidas, en mas de 75 promociones
realizadas y de 350 locales comerciales
entregados. Gracias a esa amplia ex-
periencia han desarrollado un modelo
que aporta soluciones innovadoras en
la gestion del suelo y del patrimonio,
sus dos nuevas areas de negocio

Akra Urbana desarrolla sus actividades
para sus socios y para sus clientes con un
concepto de realizar un trabajo “a medida”
de cada uno. En cada proyecto, tienen en
cuenta todos los actores que puedan inter-
venir, desde la Administracion municipal y
diferentes Ministerios hasta los profesiona-
les del sector (fiscalistas, urbanistas, arqui-
tectos, aparejadores e ingenieros).

Entre sus trabajos destacan, por ejemplo,
edificios como Garden Playa y Chapi, Nova
Qasis | y ll, Azorin, Parque Cristina 1y 2, las
urbanizaciones Bonalba, Villamar, Villamag-
na, Cabo Garden, los residenciales Gabiriel
Mird, Oscar Espla | y Il, Tosalet, Versalles o
el centro comercial y de ocio Fontana en la



playa de San Juan. Akra Urbana ofrece una
atencion inmediata a los requerimientos de
los clientes, a los que acompafia en todas
las etapas del proyecto.

La empresa tiene perfil familiar y uno de
sus propietarios, que asume la respon-
sabilidad del area de Marketing es Gon-

zalo Gallego Toledo. Este empresario ha
tenido claro desde el primer momento
la importancia de la marca y de un plan
estratégico de marketing para conseguir
posicionarse en el mercado. “Decidimos
unificar nuestro grupo de empresas bajo
la denominacion corporativa Akra Urba-
na. El posicionamiento de nuestra marca,
conseguir configurar una imagen de pres-
tigio... ése era nuestro objetivo”.

El responsable de marketing también
nos comenta: “Nos dirigimos a familias y
empresas que quieran optimizar sus bie-
nes inmuebles y obtener una mayor renta
anual por ellos. El suelo/inmueble tiene
un valor muy cambiante y se debe ges-
tionar profesionalmente para orientar esa
inversion patrimonial de la mejor manera y
cumpliendo con todas las necesidades de
cada uno de los componentes de la fami-
lia/lempresa”.

Conviene constatar que la mayoria de
las empresas que desarrollan actividades
relacionadas con este sector provienen
exclusivamente del ramo de la construc-
cion propiamente dicha. “En 1995 apenas
habia en Alicante un centenar de inmobi-

liarias de cierto nivel en actividad, y hoy se han multiplicado por cinco o mas. Es
imprescindible establecer ratios que te distingan del resto. El tradicional “boca a
boca” se ha quedado ciertamente trasnochado”, asegura.

Al definir su plan estratégico de marketing decidié que era oportuno disponer de
la asesoria y colaboracion adecuada, buscando entre diferentes grupos de co-
municacion. “Hay agencias que te remiten presentaciones espectaculares, pero la
sensacion que obtuvimos de Puntual de recibir un trato personalizado nos inclind a
contratarles. Realmente nos ofrecieron suficiente confianza y experiencia para de-
sarrollar y posicionar la nueva marca. Puede decirse que nos sentimos plenamente
identificados”.

Gallego Toledo insiste en que la identificacion de la marca es “muy importante”
y considera que aunque “hay empresas que crean valor con buenas ideas, eso,
en la actualidad, no es suficiente para vender; hoy es imprescindible un proceso
mas complejo y coherente: el disefio de un plan estratégico de marketing. En este
sentido, Puntual nos ha aportado claridad y creatividad en distintas fases de su
formulacion”.

Puntual ha realizado, entre otros, los siguientes trabajos para Akra Urbana:

- Conceptualizacion y creacion de eslogan.

- Decoracion de oficinas y despachos (interiorismo).

- Publicidad exterior, vallas, carteleria, lonas...para edificios, solares, fachadas...
- Curso de formacion para empleados.

- Papeleria corporativa.

- Folletos institucionales de gestion de suelo, patrimonio, proyectos inmobiliarios...
- Web corporativa.



Miguel Poveda Salva,
Jefe de Comunicacion e Imagen de Obras Sociales CAM

Caja Mediterraneo es una de las pri-
meras cajas espainolas. Con una anti-
giliedad que se remonta a 1875, actual-
mente dispone de casi 1100 oficinas en
todo el territorio nacional y varias dele-
gaciones en el extranjero. Parte de sus
beneficios revierten a la sociedad, un
dividendo que se redistribuye a través
de sus Obras Sociales. Informar a los
clientes, y a la opinién publica en gene-
ral, de esta contribucion es esencial.

Obras Sociales CAM potencia las activi-
dades sociales y el fomento del ahorro
de forma compatible con su actividad
empresarial y con el objetivo tltimo de
contribuir al desarrollo econémico y a
la calidad de vida. Tiene tres lineas de
actuacion: medio ambiente, solidaridad
y culturas, a través de las cuales desa-
rrolla cientos de programas dirigidos a
diversos colectivos de la sociedad.




Miguel Poveda es el jefe de Comunica-
cion e Imagen de Obras Sociales. Comen-
z6 a trabajar hace 25 afos en la Caja de
Ahorros Provincial de Alicante, donde es-
tuvo un afio y medio en una sucursal, para
pasar a la Direccion de Marketing hasta la
fusién de esta entidad con la CAM.

Desde 1992 a 2001 trabajo en el depar-
tamento de Imagen y Publicidad y a con-
tinuacion pas6 a desempefar su actual
puesto. Licenciado en Publicidad, imparte
clases de Creatividad Publicitaria en la Uni-
versidad de Alicante desde el afio 1992.

La comunicacion que lleva a cabo Obras
Sociales CAM pretende que la sociedad
conozca que los beneficios de esta en-
tidad financiera sirven para ayudar a los
colectivos mas desfavorecidos, asi como
para implantar iniciativas de mejora en
las areas de medio ambiente, solidaridad
y cultura. En definitiva, “unas obras socia-
les activas, dinamicas y comprometidas
con la sociedad”, declara Poveda.

La unidad que dirige cuenta con dos co-
laboradores directos, mas la ayuda de
otros departamentos y empresas exter-
nas, entre las que se encuentra Puntual.
Poveda entiende que el papel que des-
empefan las agencias de comunicacion
es el de ser “colaboradores, la filosofia es
que sean socios que nos aporten su saber
hacer y su experiencia”.

Entre los trabajos que realiza Puntual
para la CAM, destacan el disefio y ma-

quetacion del Periddico Accidn, una publicacion cuatrimestral que informa sobre
los programas mas destacados de Obras Sociales, todo el planteamiento del
programa CAM Agua vy, ahora, el proyecto CAM Mujer. Asimismo, ha realizado
paneles para exposiciones y disefa informaciones visuales que se transmiten a
través del Canal CAM, entre otros encargos.

“Puntual colabora en distintas actividades, pero yo lo que destaco por encima de
sus trabajos es la calidad de sus propuestas y el servicio y apoyo que ofrece, la
implicacion, vivir las cosas como tuyas, que es algo dificil de encontrar”, afirma.



Yolanda Fernandez,

Responsable de Marketing de Innova Premium

Licenciada en Gestion Comercial y Mar-
keting, Yolanda Fernandez comenzo su
trayectoria profesional en Madrid traba-
jando para una agencia de publicidad
norteamericana. Actualmente, ve los
toros desde el otro lado de la barrera al
ejercer como responsable de Marketing
de Innova Premium en Alicante. Antes
de incorporarse a esta empresa de te-
lecomunicaciones, Yolanda ocupé el
mismo cargo durante tres afios en Ono,
también en la provincia alicantina, y de-
sarrollé acciones puntuales para com-
panias como Hospital de Levante.

Yolanda Fernandez: “Es muy dificil encon-
trar agencias de publicidad de cierta enver-
gadura que se conviertan en una extension
mas del departamento de Marketing de
una empresa, y en este sentido a mi se me
abrio una luz verde en el camino cuando
comencé a trabajar con Puntual. Es muy
importante poder trasladar los objetivos a
alcanzar y que, como companeros, trabajen
codo con codo para llegar al mismo sitio ya
que debe ser una meta comun. Encontrar a
gente profesional y formada en este sector
es dificil, aunque la hay, y un claro ejemplo
de esto es Puntual”.

La relacion contractual que mantiene Yo-
landa con Innova Premium le permite estar
en contacto con una de las herramientas



del marketing llamadas a liderar el sector en
los proximos afios: los mensajes a teléfonos
moviles.

“Innova Premium es una empresa dedicada
fundamentalmente a la gestion de campanas
publicitarias en prensa, radio y television que
se ha lanzado a la conquista del mercado del
sms, una nueva herramienta de Marketing
que se esta introduciendo en el sector. Toda-
via queda mucho para conseguir la implan-
tacion que ya tiene en paises como Estados
Unidos, pero es un canal que permite el lla-
mado ‘Marketing one to one’. Hay estudios
que revelan que el 95% de las personas que
reciben un sms lo leen, mientras que si te di-
riges por otros medios convencionales pue-
de que el mensaje que se quiere transmitir
llegue o no llegue a su destino final”.

Desde su experiencia, Yolanda observa
cémo va creciendo la importancia de las
agencias de publicidad a la hora de desarro-
llar las estrategias de comunicacion gracias
a la confianza que se han ido ganando entre
el mundo empresarial en los ultimos afos.

En su opinion “nos encontramos en un mo-
mento en el que la mentalidad de las em-
presas estd cambiando a mejor. Se esta
comenzando a delegar en las agencias de
publicidad no sdlo para que hagan un traba-
jo concreto. Antes se les decia lo que tenian
que hacer, a modo patriarcal, y ahora se les
pide ‘consejo’ y se les da margen para que
desarrollen creatividades, que no son fruto
exclusivamente del creativo ya que esconden
un planteamiento de un equipo de personas

que esconden una estrategia de comunicacion que es lo que a veces se les escapa
a las empresas”.

Partiendo de la premisa que la inmensa mayoria de los productos que se lanzan
al mercado actualmente son de gran calidad, la importancia del como venderlo ha
crecido a pasos agigantados.

Yolanda Fernandez: “Las estrategias de marketing, que no son otras que al final
se vendan los productos, tienen una importancia vital. A modo porcentual se podria
decir que el éxito de un producto depende en un 75% de la estrategia de comunica-
cion que lo acomparie, aunque el trabajo no se acaba ahi ya que luego entran fases
como la fidelizacion que también son de gran relevancia”.



Manuel E. Fernandez Roselld,
Coordinador de Imagen y Comunicacion de Suma.

Manuel Enrique Fernandez Rosell6 es
el coordinador de Imagen y Comuni-
cacién de Suma desde hace catorce
afnos, aunque desde hace mas de vein-
te se dedica a la comunicacién insti-
tucional, publicidad y organizacién de
eventos, entre otras actividades. Los
anos de experiencia en la direccion
de comunicacion e imagen en el orga-
nismo autéonomo de gestion tributaria
de la Diputacion de Alicante hacen de
Fernandez un gran conocedor de la
idiosincrasia y necesidades comunica-
tivas de la entidad.

Entre las acciones realizadas desde el de-
partamento de Imagen y Comunicacién
de Suma, Fernandez apunta que las mas
frecuentes son las campafas de infor-
macién tributaria destinadas al ciudada-
no de la provincia de Alicante que deben
desarrollarse “de manera eficiente para
garantizar buenos resultados puesto que
somos responsables de la tramitacion de
los impuestos locales, nos encargamos de
procesar los censos, elaborar los recibos
y cobrarlos, tanto en periodo voluntario o
con recargo en periodo ejecutivo, trami-
tamos y resolvemos las reclamaciones y
recursos que se puedan generar en el pro-
ceso de liquidacion y cobro, inspecciona-
mos la adecuada tributacion de los hechos
imponibles e ingresamos lo cobrado a los
municipios”.



Fernandez afirma que el producto que
ofrece Suma les exige ademas llevar a
cabo un programa de marketing directo
que contempla cartas de domiciliacion,
buzoneos por los distintos barrios,... ade-
mas de utilizar los soportes tradicionales
de radio, prensa y televisién para informar
al ciudadano de fechas, pagos y venci-
mientos. Asimismo, Suma pone a dispo-
sicion del contribuyente la oficina virtual,
donde se pueden realizar diversas con-
sultas o actuaciones relacionadas con la
actividad.

Del mismo modo, el coordinador de Ima-
gen y Comunicaciéon de Suma destaca
que el otro publico al que han de dirigirse
son los distintos ayuntamientos que com-
ponen la provincia puesto que les ofrecen
un servicio eficiente, que garantiza un
elevado nivel de ingresos, transparencia
en la gestidn, apoyo financiero, agilidad
en la liquidacién de sus ingresos, fluidez
en la comunicacion y calidad en el servi-
cio. Por este motivo, Fernandez asegura
que con los distintos ayuntamientos que
confian la gestion de sus tributos a Suma
“llevamos a cabo una labor mas de rela-
ciones publicas”.

Pero dentro de este panorama de comu-
nicacion, ;dénde se encuentra Puntual?
Fernandez afirma que la agencia es “un
elemento mas del equipo que sirve de
apoyo constante a Suma. Puntual siempre
nos ofrece una perspectiva distinta y a la
hora de decidirnos por una actuacion ellos
siempre cumplen con el objetivo”.

Puntual, que tiene un contrato anual con Suma, ha llevado a cabo diversas ac-
tuaciones de imagen de marca para su cliente y, a juicio de Fernandez Roselld,
“si tuviéramos que contratar a otra agencia perderiamos esa homogeneidad y
criterios que actualmente compartimos con Puntual”.

La agencia se encarga principalmente de buscar una unidad de imagen corpo-
rativa en diversos ambitos. Estas acciones contemplan, por ejemplo, la deco-
racién corporativa para distintos eventos como el aniversario de Suma, la Gala
del Deporte, las ferias celebradas recientemente en Elche e Innsbruck; folletos
y carteleria exterior; y el disefio y elaboracion de elementos, piezas y productos
corporativos para oficina. Puntual ademas se encarga de homogeneizar la imagen
corporativa de los documentos de régimen interno de Suma.



Mercedes Gutierrez,
Subdirectora de Ventas Servicios de Zardoya Otis.

El nombre de Otis ha ido siempre estre-
chamente unido al ascensor, ya que el
fundador de la compaiiia, Elisha Graves
Otis, posibilité el uso de elevadores para
personas y, con ello, el desarrollo de los
altos edificios y las ciudades modernas
al inventar un dispositivo denominado
paracaidas, que evitaba y evita el des-
prendimiento de la cabina incluso con la
rotura de los cables de suspension. El
invento fue mostrado en 1853, y un ano
después Elisha G. Otis funda la prime-
ra empresa de la industria del ascensor,
instalando en 1857 el primer elevador
de pasajeros del mundo. Mas de siglo
y medio después, Otis contintia siendo
la organizacion lider del sector a nivel
mundial y cuenta con mas de 60.000 em-
pleados en todo el mundo para dar ser-
vicio en mas de 200 paises. La compaiia
operativa en Espaina de Otis Elevador
Co, es Zardoya Otis S.A, surgida de la
fusion con una empresa local, Zardoya.
El grupo Zardoya Otis, S.A. presta servi-
cio de mantenimiento a mas de 220.000
ascensores y escaleras moviles.

Mercedes Gutiérrez es Subdirectora de
Ventas Servicios. “ La actividad de Otis no
termina cuando el ascensor esta montado
en el edificio. Es entonces cuando comien-
za el servicio al cliente: prestar el mante-
nimiento adecuado, reparar y modernizar
los ascensores, solucionar rapidamente las
incidencias que puedan producirse, aten-
der las reclamaciones, ...”. Todo ello bajo



el prisma de una compafia centralizada
con mas de 200 centros de trabajo en el
territorio nacional.

Su trayectoria profesional comenzé en el
departamento financiero, posteriormente
desarroll6 su actividad en el area de recur-
sos humanos. Actualmente, forma parte de
un equipo multidisciplinar que compagina
la actividad de ventas de servicios con
marketing-comunicacion. “Los pilares de
la estrategia de Zardoya Otis son la seguri-
dad, la ética y la satisfaccion del cliente. La
seguridad de nuestros empleados, clien-
tes y usuarios, el comportamiento ético de
todos los que formamos la compafiia y la
satisfaccion del cliente como recompensa
al trabajo bien hecho”, afirma.

El producto Otis esta considerado el mas
avanzado del mercado tanto en tecnolo-
gia como en garantia. El sistema patenta-
do de “cintas planas” en lugar de los tradi-
cionales cables de traccién es una prueba
de ello, que unido al respeto por el medio
ambiente y el reducido consumo de ener-
gia hace que su ascensor Gen2 sea el mas
moderno del mercado. “Su Servicio Exce-
lente” es un claro ejemplo de los principios
basicos que rigen la compaiiia y que son
aplicados tanto entre las relaciones de los
empleados como externamente en sus re-
laciones con clientes y proveedores”.

Uno de los encargos realizados a Puntual
ha sido el disefio integral de las nuevas
oficinas al publico, tanto en lo que a dise-
fio de fachadas, sefalética e interiorismo.

“Queremos que las instalaciones respiren un aire muy corporativo, con espacios
abiertos, que a la vez faciliten la comunicacion entre los diferentes departamentos
de la compafnia, y resulten accesibles y agradables para los clientes”.

Inicialmente Puntual recibié encargos de Otis en el campo del disefio grafico. “Su
respuesta fue acertada en cuanto a la aplicacion de la imagen corporativa, pero
también en cuanto a la linea de diserio, muy depurada, sobria y sencilla que corres-
ponde a la estética que Otis prefiere”.

Y Mercedes Gutiérrez concluye: “Al realizar otros soportes (video, web...) hemos
apreciado su apoyo en cuanto a conceptos globales de marketing que aporta Pun-
tual, que va siempre un paso mds alla del encargo, adelantandose en las diferentes
fases de trabajo y sugiriendo alternativas e ideas de desarrollo futuro”.
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m IMAGEN PROYECTO ENERGIA - OBRAS SOCIALES W CAMPANA OTIS

s Takich

W EVENTO “ 25 ANIVERSARIO” EUROSERV
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@ FACHADAS - GRUPO DON SENTO m FACHADA - HYDROPOOL SAN JUAN w CURSOS DE VERANO - RAFAEL ALTAMIRA
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WEB MEDITERRANEAN EVENTO XIV ANIVERSARIO - SUMA STAND CREARPLAST
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GRATITUD

A PROVEEDORES

Ninguna empresa puede crecer sin la ayuda y la complicidad de sus proveedores. Puntual
en cierto modo es un intermediario entre sus clientes y sus proveedores. No es menos
verdad que intenta poner en negro sobre blanco las ideas y las necesidades de aquellas
firmas que le confian sus planes de comunicacion, y que suele incorporar un “valor afadi-
do” en contenidos, disefios y formas.

Pero cuando se cuenta con proveedores que asumen un papel activo, no solo el de meros
prestadores de servicios, fabricantes, estampadores, impresores... sino el de colaborar,
aportar, mejorar, sugerir... se produce una simbiosis que genera un provecho comun para
las partes.

Por ello, por su colaboracién, gracias a todos los que nos ayudado durante este decenio.



COMING, S.L.

ABSOLUT DIRECT MARKETING, S.L.

ACHENDATA
ACTIVIDADES Y SERVICIOS FOTO-
GRAFICOS

ADENDA COMMUNICATIONS, S.L.
ADORNOS LOPEZ, S.L.

AGE FOTOSTOCK DE APLICAC. DE
LA IMAGEN,S.L.

AGENCIAL- TRATAM.CORRESPON-
SAL EMPR. S.A.

AKRA SUMINISTROS DE OFICINA, S.L.
AKROCARD 2000, S.L.

ALACANT REPRIS, S.L.
ALC-GR.EMP. DE OCIO Y DIVER-
SION, S.L.

ALCAMPO, S.A.

ALGECO CONSTRUCCIONES MO-
DULARES, S.A.

ALIMENT NERCA, S.L.

ALIPUNTEX PUBLICIDAD, S.L.
ALISERCO EQUIPAM.COMERCIAL, S.L.
ALPEGRAF, S.L.

ANTALIS

ANTONIO ALCARAZ SANCHEZ
ANTONIO CASCALES GOMES, S.L.
ANUNCIOS AQUi, S.L.

ARENA TEATRO, S.L.

ARQUES ROTULACION, S.L.
ARROVA COMUNICACION VISUAL, S.L.
ASOCIACION SAN JORGE
ASOCIACION RINCON DE HAIKUS
ATELIER TIME DESIGN, S.L.

ATRIO DIFUSION, S.L.

AUXILIAR CALZADO, S.A.

BDN, S.L.

BANDERAS Y MASTILES 2002, S.L.
EL FALCONET, S.L.

BEGONA IVARS

BELUSA, S.A.

BERBOIS, S.L.

BLANCA CADENA PORTAL
BODEGA LOS FRAILES
BUISAN-RAFAEL GOMEZ
CADILLAC PLASTIC, S.A.

JOSE TEROL MISO-CAMPOAMOR
CANON- SISTEMAS D ALICANTE
CARAMELO C &H, S.L.
CARLIN-OFIMARKET

CARMEN GAITAN BERNAL
CASBER CARTON, S.L.
CERMOPLAST, S.L.

CINCA INFORMATICA, S.L.

CLEAR CHANNEL

COBSER
COM6-SOLUC.INFORMATICAS, S.L.
COPIADORAS ECOLOGICAS, S.L.
COPY FLASH -RUSAN COPY, S.L.
COVER - IMAGEN Y PUBLICIDAD, S.L.
CREACIONES PACO ESPEJO, S.L.
CROMO ENVASE, S.L.

CTM - JOSE A. GARCIA

CURT EDICIONES, S.A.

DAVID SARDANA

DEBARBU RESTAURACION, S.L.
DIGITAL VISION

DISPLAY'S IMPRESION DIGITAL, S.L.

DROP IMAGEN - RICARDO DIAZ
DUVER, S.L.

EDICIONES PRIMERA PLANA
ALICANTE, S.L.

EDICOM, S.L.

EDITORIAL PRENSA ALICANTINA, S.A.
EDUARDO MIRALLES CREUS
EDUARDO MOZO

EL BAUL PERIODICO DE ANUNCIOS
GRATIS, S.L.

EL CORTE INGLES, S.A.

ELIAS MORA GARCIA

ELXPLANT, S.L.

EMILIO SANTACATALINA AG.SEG. S.L.
ESCALA - ALEJANDRO FERNANDEZ
ESOC, S.L.

ESPAWEB INTERNET, S.L.
EUROSERV FARMA, S.L.
EUROTEXT

EVENTO LINE, S.L.

FERMISA

FERNANDO CHUECOS MORENILLA
FORJAS DEL VINALOPO, S.L.
FOTOCROMIA LINEAL, S.L.

FOUR SHARES, S.L.

FRAMES PRODUCCIONES, S.L.
G.P.E. PRODUCCIONES, S.L.
GETTY IMAGES, S.L.

GRAFICAS AZORIN, S.L.

GRAFICAS ANTAR, S.L.

GRAFICAS DIAZ, S.L.

GRUPO ALICANTINO SERIGRAFIA, S.L.
GRUPO CREATIVO

HECTOR GOMIS LOPEZ

HELIO CROM, S.L.

HURPOGRAF, S.L.

IBIZA DE PUBLICIDAD, S.A.

IMPAR - LUIS POVEDA MONERRIS
IMPORECORD, S.L.

IMPRENTA BOTELLA

IMPRIVIC, S.L.

IMPURSA, S.A.

INDEZ PRODUCCIONES, S.L.C
INDUSTRIAL RIGAPLAST, S.A.
INGRA

INDUSTRIAS GRAFICAS MESA, S.L.
J.M. BRUNEAU ESPANA, S.A.

J.C. ROTULACION MUTXAMIEL, S.L.
J.M.BROSS, S.L.

JAIME BROTONS CANO
CREATIVOS - JUAN F. PEREZ
JIMENEZ GODOY, S.A.

JOSE LAFUENTE - TALLERES
JOSE M® LORENTE SATOCA
JUEGOS CAYRO, S.L.

JULIO EL MADRILENO

KAMERA PRO, S.L.

L. GOMIS, S.L.

LA VERDAD

CIK - LEVANTINA DE ESTANTE-
RIAS, S.L.

LOGO ROTULOS Y STANDS, S.L.
COPY ART

LUIS MIGUEL CALLEJAS CABEDO
MACHPRINT - C.B.

MACOHER, S.A.

MALCOORP, S.L.

MARCO POLO, S.L.

MARINA DE PONIENTE, S.A.
MARISA PICO SEMPERE

MASTER GOLD, S.L.

MAT, S.L.

MEDIEN AKTIV SERV
MEDITERRANEA DETALLES Y
REGALOS, S.L.

MEDITERRANEAN ENGINEERING
SYSTEMS, S.L.

MEX - ALLIED EXPRESS CARGO, S.L.
MIGUEL PEIDRO ZARAGOZA
NATURAL TELECOM, S.L.
NETMAPS

NOBUCK, S.L.

NOESISI CHAZARRA ROS, S.L.
NOVODISC

NUNDINATOR PUBLICIDAD COOP V.
NURIMAR MONTI, S.L.

OPTICAL MEDIA DISC, S.L.
ORTEGA - ASCENSION Y JESUS
PALLARDO
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GRATITUD
A EMPLEADOS

El equipo permanente de Puntual en la actualidad lo componen diez personas. Pero
a lo largo de este decenio de actividad otros muchos profesionales han formado
parte de su plantilla en mayor o menor medida.

La actividad creativa es inquieta, agitada, impaciente, escrutadora... y ello insta a la
movilidad; algunos de los jovenes que nos han acompafiado ahora son autébnomos
o han creado su propia empresa, otros han crecido en sus expectativas..., pero
todos han aportado lo mejor que tuvieron al crecimiento de Puntual, y a todos les
agradecemos su esfuerzo.
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Y ahora...el futuro

Juan Llopis Taverner *

La globalizacion economica ya se encuentra entre nosotros. Por
supuesto, tiene defensores y detractores, pero es innegable que
se trata de una realidad. Y se ha colado en nuestras vidas siguien-
do una progresion geométrica silenciosa, rapida e inexorable, que
afecta por igual a gobiernos y multinacionales, familias, nifios o
ancianos. Es el futuro. Nos ha alcanzado de golpe y casi sin dar-
nos cuenta, se nos echa encima cuando hablamos por el movil,
mandamos un ‘sms’, enviamos un trabajo por correo electrénico, o
encargamos las fotos del ultimo viaje a una empresa de Inglaterra
por Internet, que nos las manda a casa mas baratas que la tienda
de la esquina.

Como podemos comprobar a diario, el desarrollo de los avances
tecnolégicos es extremadamente rapido en todos los campos y su
difusiéon entre los potenciales usuarios es practicamente instan-
tanea. Asi, nuestros hogares, empresas y comercios se han visto
inundados de conexiones ‘adsl’, ‘plasmas’, televisién por cable y
ordenadores de Ultima generacion. Las empresas ofrecen sus servi-
cios por internet y se conocen hasta en el ultimo rincén del mundo,
compramos cualquier articulo sin movernos de casa, y hasta par-
ticipamos en una subasta de entradas para la final de la ‘champio-
ns’ con competidores que viven en paises que ni nos suena donde
pueden encontrarse. En definitiva, nos encontramos ante el mer-
cado global.

En esta economia de nuevo cuio, el desarrollo de las nuevas tecno-
logias de la informacion y la comunicacion (las famosas ‘tic’) se han
constituido en uno de los motores fundamentales y, en consecuen-
cia, el sector terciario (o de servicios) ha sido el que ha sufrido una
transformacion mas rapida y profunda. Independientemente de su
tamano, las empresas asumen de manera casi inmediata las nuevas
herramientas: el comercio electrénico, los pc’s de Ultima genera-
cién, el disefio asistido por ordenador o las Ultimas versiones de los
programas necesarios para el desarrollo de su negocio. El mercado
ha asumido una cuarta dimensién que amplia sus fronteras has-
ta limites inimaginables hace diez o quince afos, y las empresas
afrontan la carrera por el éxito desde la misma linea de salida y en
igualdad de oportunidades. La competencia es enorme y los parti-
cipantes provienen de cualquier rincén del mundo.

Es un panorama muy complicado. No cabe duda. Sobre todo para
las pequefias y medianas empresas, que tradicionalmente han
caracterizado la estructura econdémica de nuestra provincia. Ellas
mejor que nadie conocen que ante la igualdad de medios, y en un

entorno extremadamente competitivo, las diferencias las marcan
las Ideas (con mayuscula). Su éxito depende hoy méas que nunca de
la creatividad y la capacidad de innovacién. En cualquier caso, no
suelen producirse milagros, y las buenas ideas son generalmente
consecuencia directa del trabajo, la investigacion y, sobre todo, de
la formacion. Desde la Universidad conocemos bien esta premisa,
y por ello, nuestro objetivo prioritario consiste en cuidar al maximo
la calidad en la preparaciéon de los futuros profesionales con los
que se nutren las ‘pymes’ de nuestro entorno. Se trata del primer
eslabon en la futura cadena para la “gestién del conocimiento” tan
necesario para que cualquier empresa pueda generar una ventaja
competitiva.

Por otro lado, también hay que considerar que se presentan gran-
des oportunidades y la globalizacién de los mercados abre con-
tinuamente nuevas vias de negocio para este tipo de empresas.
Es precisamente su tamano reducido el que les confiere una gran
versatilidad para adaptarse a un medio que experimenta cambios
continuos, y una increible rapidez en la respuesta a las demandas
de sus clientes. En este sentido, sus servicios resultan insustituibles
incluso para empresas de gran tamafo, que ante oscilaciones co-
yunturales de la demanda, sucesos puntuales o determinado tipo
de servicios, encuentran mayores dificultades para adaptar sus
estructuras a corto plazo y necesitan descentralizar alguna de sus
parcelas de actividad.

Por tanto, significa una gran satisfaccion poder celebrar el décimo
aniversario de una de las iniciativas de los profesionales de nuestra
provincia, en un mundo tan competitivo y efimero como el de la co-
municacion, el marketing y la publicidad. En él, las ideas y la crea-
tividad adquieren su maxima relevancia. Sirvan estas lineas para
desear a la Agencia ‘Puntual’ una larga trayectoria al servicio de la
economia alicantina.

*Juan Llopis Taverner es Catedratico de Orga-
nizacion de Empresas y Decano de la Facultad
de Ciencias Econdémicas y Empresariales de la
Universidad de Alicante
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