Cómo ganar la guerra comercial y destruir la competencia.

Lo primero que debes hacer es tener muy claro cuál es la doctrina de tu “Ejército” (empresa).
 

Me refiero a los aspectos de, tiempo, terreno, mando y disciplina.

EL TIEMPO: es el Yan Yin, lo bueno y lo malo, riqueza y pobreza, es el recurso más impotente de la empresa, si aprovechas el tiempo, producirás más cosas en menos tiempo, es la mejora continua, hoy en dia cada vez se hacen las cosas más rápido y mejor hechas.

EL TERRENO: Es el mercado por conquistar, es tu territorio comercial, es tu campo de batalla comercial, entre más terreno conquistes, más grande serán tus dominios empresariales, las corporaciones internacionales tienen el mundo por terreno para conquistar.

EL MANDO: Es el que dirige el “Ejército” (empresa), es el jefe de la empresa, es el que realiza las estrategias de las batallas comerciales, es el comandante supremo de todo el ejército empresarial, su único objetivo es ganar (dinero) la guerra comercial para conquistar nuevos territorios

LA DISCIPLINA: Son las reglas entre los mandos, es la conducta de los comandantes de todos las áreas del ejercito comercial que asegura el funcionamiento de las tácticas, logísticas y batallas para conquistar al cliente y ganar terreno hasta destruir al enemigo comercial

El único objetivo es ganar la guerra (ganar dinero)

Para ganar la guerra se dispone de los recursos como: tiempo, soldados (personal) comandantes (gerentes)  armamento (equipo y maquinaria) municiones (dinero) y  ejército (empresa), comandados por el jefe supremo.

Cuando se agotan los recursos, la guerra se pierde.

Una de las mejores tácticas de guerra es atacan cuando la competencia está haciendo su estrategia o actuar cuando el enemigo está confiado.

La peor táctica de guerra es atacar al consumidor, es como suicidarte comercialmente. El consumidor es el objetivo a conquistar, es el que da vida a la empresa es el que proporciona las riquezas que se obtienen al ganar territorios comerciales.

Nunca ataques a tu competencia cuando estés enojado  o de prisa esto solo aumenta tus posibilidades de perder la batalla.

Un buen jefe vence sin entrar en batalla.
Tácticas de fuerza comercial:

Si tu eres: diez veces más fuerte, “rodéalo” poco a poco para que no tenga por dónde escapar a tu ataque y aniquilarlo.

Si tu eres: cinco veces más fuerte, “atácalo” sin piedad hasta aniquilarlo por completo, bórralo del mapa, no tomes rehenes.

Si tu eres: dos veces más fuerte, “divídelo” crea conflictos entre sus soldados y comandantes, para atacar cuando esté desorientado y dividido.

Conoce tu ejército y armamento, fortalezas y debilidades, además estudia, investiga, y conoce a tu enemigo, sólo así ganarás todas las batallas.

Defiende, cuida y optimiza tu empresa en tiempo de escasez y ataca con inteligencia y tácticas comerciales en tiempo de abundancia.

Nunca ataques cuando no tengas mercancía por que perderás, aunque ganes la batalla.

Los jefes exitosos son rápidos y certeros.
Cuando hay entusiasmo, recursos y compromiso en el ejército comercial, hasta el cabo más tímido se convierte en valiente y furioso soldado.

Ataca por sorpresa cuando menos se lo espere, conquistarás nuevos mercados, ganarás la guerra y no permitas que tu enemigo se recupere, aniquílalo sin piedad, ten la certeza que el haría lo mismo contigo.

Para avanzar sin encontrar resistencia, ataca por los puntos débiles de tu competencia, empieza estudiando el terreno de tu enemigo, manda a tus mejores soldados espía a reconocer el terreno y estudiar el mercado.

Las palabras no son escuchadas por la tropa, por eso se hacen los escudos de guerra (logotipo) y los gritos de batalla (eslogan).

Debes crear respeto y compromiso por el logotipo de tu ejército, al grado de tatuar  su imagen en su cerebro, para ello ponlo en el uniforme, la fachada, los productos, en la maquinaria. en todo lo que represente tu ejército comercial.  

Tu grito de batalla o slogan es la frase que corrige el rumbo, describe tus productos, y comunica los beneficios.

Nunca bajes la guardia, escucha las señales,  si tu competencia se retira del mercado sin haber agotado sus recursos, significa que prepara una emboscada o ataque sorpresa.

No presiones a tu competencia cuando esté desesperada, pues la motivarás a sacar fuerzas de flaqueza para convertirse, de tiernos corderos a feroces tigres que lucharán por recuperar su orgullo lastimado.

Utiliza la técnica de cansar a la competencia manteniéndola ocupada distrayendo su atención con algún rumor, que afecte sus defensas comerciales.

Coloca tu ejército en la mejor ubicación dentro del mercado o campo de batalla para conquistare al cliente, será una gran ventaja en tu guerra comercial.

Si la competencia da señales de que quiere paz comercial, sin comprometerse y firmarla, significa que está tramando un ataque sorpresa o complot para ganarte la batalla.

Organiza a tus comandantes y soldados con sistemas de incentivos importantes y castigo rigurosos para crear disciplina y lealtad, con un sistema de orden y reglas claras, además capacita y entrena constantemente, es la mejor manera de blindarte contra futuros ataques.

Selecciona a tus colaboradores por su actitud y después por su conocimiento, es casi imposible cambiar de actitud y siempre se podrá capacitar cuando se tiene una buen actitud.

El jefe debe ser tranquilo, reservado y metódico con un claro liderazgo que inspire a la tropa para ganar las batallas.

Instruye a tus comandantes más importantes para que ataquen sin comunicar la estrategia a los soldados, solo la meta y los beneficios que se pretenden lograr con la ofensiva todos se beneficiaran.

Cuando surjan errores, empieza por encontrar soluciones, después revisa el sistema para encontrar el error si lo hay corrígelo, de lo contrario corrige a la persona y si persiste el problema elimina al soldado para que todos entiendan las reglas, sentirán la posibilidad de perder el empleo con asertividad y sin intimidación directa.

Las guerras comerciales las ganan los más diestros, preparados y comprometidos ejércitos que mantienen en mejora continúa a sus soldados para producir más y mejores productos y servicios, capaces de ganar todas las guerras y destruir a la competencia.
 

Para obtener metas en la guerra comercial, emprende con Ideas Ejecutivas.
Te deseo salud, felicidad y abundancia
Ramón Salop

http://www.ideasejecutivas.com/
