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vimosenunmundo
globalizado donde
al consumidor hay

que ganarlo con un buen
producto, un buen servicio,
una marcaatractiva, pero so-
bre todo con activos intangj-
bles como la confianza y la
buena reputacion que nos
permitiran obtener el res-
peto, carifio y admiracion

del cliente.

Esto también implica
aprecio y respeto por los
competidores, ya que una
sana presion competitiva
nos ayuda a mejorar nues-
tras funciones de costos ein-
novar permanentemente.

Por eso, ejecutivos ana-
cronicos y con ceguera es-
tratégica canalizan su tiem-
po en disefiar mecanismos
juridicos para restringir lo
inevitable, es dedir, la glo-
balizacién de la economia.

Todavia suefian con un
mundo lleno de accones
legales y muros tribularios
que reducen la competen-
cia. Lo {inico que pueden
lograr es comprar un poco
de tiempo.

Cuando en una organi-
zacibn empiczan a predo-
minar las estrategias y retos
legales en lugar de la inno-
vaciénde susingenierosyla
creatividad en el servicio al
chiente, estamos frentea una
empresa en problernas.

05 ejeculivos no se
dancuentadequeelmundo
ha cambiadoy que el avan-
ce haciael libre comercioes
inexorable. Del mismomo-
doenque el hombre medie-
val obtenia licitamenteuna
mujer a la [uerza y la cons-
trefiia fisica e intelectual-
mente al espacio domésti-
co, estos ejecutivos preten-
den ganar la preferencia de
su cliente imponiéndose
mediante el disefio de jau-
las legales y estrategias de
blindaje de territorios.

De esta manera se obtie-
ne sujecién, miedo, una re-
lacién que puede ser legal,

pero pocas veces un senti-
miiento sincero de aprecio
v fidelidad. Por eso pon-
08 mis atencion a los
departamentos de inves-
tigacién y desarrollo y a la
responsabilidad social. Este
altimoayudariaquela em-
tenga una mision que
trascienda la obtencion de
beneficios  econdmicos
¥ que inspire a nuestros
clientes y colaboradores.
La presion competitiva ha-
ce que todos los productos
o servicios tiendan a con-
vertirse en comrmodities,
es decir, todos tienen bue-
nacalidad y buen precio. De

este modo la (inica manera
de diferenciarse y obtener
la preferencia del consumi-
dor es llegar tantoa la parte
racional como emotiva de
nuestros clientes median-
te la confianza y ese con-
junto de activos tangibles e
intangibles que logran ese
algoespecial que poseeuna
marca tan entrafiable como
D'Onofrio. Estonosealcan-
za poniendo al cliente en
una jaula por mis bonita
y legal que sea. Se obtiene
con creatividad, esfuerzoy
un indesmayable compro-
miso con nuestros clientes
y la sociedad. -



