EL PLAN DE MERCADEO ESTRATEGICO COMO
HERRAMIENTA COMPETITIVA PARA GERENCIAR
EN TIEMPO DEAPERTURA

El enfoque
administra-
tivo de tipica
orientacion
hacia aden-
tro, con én-
fasis en el
subsistema
de produc-

- cion oven-
-tas, ha per-
‘dido toda va-

lidez, y quien
se aferre a
esta orienta-
cion geren-
cial, inexo-
rablemente
conducira su
organizacion
al abismo.
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El ambiente empresa-
rial de hoy caracteri-
zado por cambios ra-
pidos y turbulentos en el
orden economico, socio-
cultural y tecnologico,
exige por parte de las em-
presas una gran flexi-
bilidad en sus estruc-
turas, estrategiasy eiasti-
cidad mental para poder
adaptarse a estas nuevas
realidades.

El enfoque adminis-
trativo de tipica orien-
tacion hacia adentro,
con énfasis en el sub-
sistema de produccién o
ventas, ha perdido toda
validez:; y quien se aferre
a esta orientacion geren-
cial, inexorablemente
conducira su organiza-
cién al abismo.

El hombre de ne-
gocios de hoy debe en-
marear su campo de
accion hacia afuera (a
través del analisis del
entorno para el arove-
chamiento de oportuni-
dades) y hacia adentro
(al interior de su em-
presa) buscando crear
un clima organizacional
que fomente la coopera-
cion el trabajo en equi-
po, la comunicacién y el
respeto por el talento
humano, reflejando una
nueva cultura empresarial.
Esto implica en el gerente
habilidades de liderazgo,
organizador y planificador
(estratega), que le permita
una vision Macro y Micro

de su empresa; favore-
ciendo la formulacién de un
Direccionamiento  estraté-
gico a nivel Corporativo y
funcional (Diagndstico es-
tratégico, definicion de la
Visién, Misién, Objetivos,
y estrategias.

La apertura econémica
rompio el sueno del empre-
sario -colombiano, acostum-
brado a un modelo de desa-
rrollo poco exigente, y lo
enfrentd a una voraz com-
petencia internacional, sin
contar con la preparaciéon
conceptual y tecnoldgica
para equiparla. Esta si-
tuacion precipité su preo-
cuapcioén por contar con
herramientas cientifi-
cas de mercadeo que le
permita regentar su ne-
gocio desde otra optica
mucho mas rica, crea-
tiva y productiva en
términos de resultados
de ventas (Marketing
Operacional); al mismo
tiempo que distinga su
organizacion en forma
positiva, de sus compe-
tidores, empleando sus
puntos relativamente
fuertes para lograr me-
jor satisfaccion de las
necesidades del consu-
midor. SUN TZU en su
libro, El arte de guerra
ha dicho:" lo que es,
pues, de gran importan-
cia en la guerra es com-
batir la estrategia del
enemigo”. De alli la prio-
ridad de que la empresa
detecte una ventaja com-
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petitiva, ya sea por la
presencia de cualidades
distintivas en sus pro-
ductos o servicios que la
diferencien de sus ri-
vales, o por una produc-
tividad superior que le
de una ventaja en costos.

Uno de los instru-
mentos con que cuenta el
Gerente de Hoy, para
mejorar su gestion es el
Marketing  estratégico,
cuya funcion es seguir la
evolucion del mercado
de Referencia e identi-
ficar los diferentes pro-
ductos-mercados y seg-
mentos actuales o po-
tenciales, sobre la base
de un analisis de la di-
versidad de las necesi-
dades a encontrar. El
atractivo de un producto-
mercado depende de su
competitividad, es decir,

2%

de su capacidad para
atraer mejor que sus
competidores la deman-
da de sus compradores,
esta competitividad exis-
tira en la medida que se
tenga una ventaja com-
petitiva, y se incluya
igualmente la eleccion
de una estrategia de desa-
rrollo (estrategia  basi-
cas, de crecimiento com-
petitivo) mas el Marke-
ting operacional (las 4 P,
producto, precio, plaza y
promocién) para confor-
mar el Plan estratégico
de Mercadeo.

Esta herramienta per-
mite al Directivo en-
frentar a la competencia
con un plan de ataque
serio y coherente y al
mismo tiempo aprove-
char las oportunidades
del mercado interna-
cional.

Finalmente reflexio-
nemos como Gerente
frente a estos comenta-
riosde SunTzu:

-"Conoce al enemigo y
conocete a ti mismo y, en
cien batallas, no corre-
ras jamas el mas
minimo peligro”

-"Cuando no conozcas
al enemigo, pero te cono-
zcas a ti mismo, las
probabilidades de victo-
ria o de derrota son igua-
les".

-"Si a un tiempo igno-
ras todo del enemigo y de
ti mismo es seguro que
estas en peligro en cada
batalla".

“El autor es Economista espe-
cialista en Administracion de
Empresas y Mercadeo y Docente
de la facultad de Ciencias Eco-
némicas de LaU.de C.



