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A lo largo del afio 2017 llevo escuchando y leyendo mensajes optimistas sobre nuestra situacion econémica, y no faltan
razones para serlo, pero la realidad es que hemos pasado en estos Ultimos afios, de la décima posicién mundial, al
puesto catorce, ya que esta claro que nuestro pais estd perdiendo competitividad respecto a otros paises, de hecho
estamos un 44% por debajo de la economia de EEUU.

Esto no quiere decir que sea pesimista y quiera dar una vision negativa de la economia, como a algunos les gusta
hacer. Pero seamos realistas: nuestro pais estd compuesto por un tejido empresarial de pymes y auténomos en un
99.88% (datos del INE de mayo de 2017) y para potenciar nuestra economia, necesitamos invariablemente una cultura
que favorezca el éxito. Para ello, necesariamente hemos de dotar a nuestros emprendedores y empresas de las
herramientas que nos permitan volver a la senda de la competitividad.

Ya no nos sirve de justificacion el haber pasado por una de las peores crisis de nuestra historia. Vivimos momentos de
franca recuperaciéon y optimismo, que tienen que ir acompafiados de herramientas que nos permitan afrontar los
presupuestos de los proximos 10 afios con optimismo e ilusién, para tejer un nuevo modelo econémico de crecimiento
que nos permita crear un mayor nimero de puestos de trabajo, pero para ello debemos ser mas innovadores y
potenciar las exportaciones.

Por eso, me pregunto si nuestra empresa esta preparada para afrontar los cambios que se estan dando en esta nueva
etapa. ¢ Sabemos co6mo va a evolucionar el mercado y el cliente y qué repercusion va a tener en nuestra actividad? Las
respuestas a este y otros muchos interrogantes vendran dados de la mano del marketing estratégico, acorde a lo que la
economia del siglo XXI estd demandando a nivel de I+D+i y transformacion digital.

Si hablamos de innovacién, decimos que en el marketing estéa la respuesta, la herramienta estratégica que nos ayudara
a predecir y, sobre todo, nos indicara el camino para una gestién competitiva, tanto a nivel nacional como internacional.

Mis afios de experiencia profesional, me han permitido desarrollar una herramienta capaz de predecir nuestro nivel de
competitividad en el mercado. Estoy hablando de la “Matriz RMG”, que cuenta con la correspondiente inscripcion en
el Registro de la Propiedad Intelectual del Ministerio de Educaciéon y Cultura de Espafia.

A grandes rasgos, y de manera eminentemente practica, la Matriz RMG analiza las 10 variables que consideramos
estan influyendo mas en el mercado actualmente:

- Nivel de innovacion de la compafiia. Innovar en los productos y servicios de la compafiia ya no es suficiente. En la
actualidad, hay que saber gestionar acorde a la cultura del siglo XXI, sabiendo dar respuesta a las necesidades del
cliente.


http://www.rmg.es/
http://www.rmg.es/matriz-rmg/

Para potenciar nuestra economia, necesitamos invariablemente una cultura que favorezca el
éxito

- Presencia en internet. La transformacion digital es un proceso global de cambio y evolucion en aquellas empresas
que quieran incrementar la competitividad en un entorno de mercado y que mejoren la gestion, involucrando a todos los
departamentos y equipos.

- Politica de comunicacion interna de la empresa. Una organizacion que pretenda mantener un buen
posicionamiento e imagen, debera contar con un equipo altamente motivado y totalmente involucrado en las decisiones
corporativas. No olvidemos que las empresas son lo que son sus equipos humanos.

- Politica de comunicacion externa de la compafiia. La comunicacion nos permitiria marcar nuestro verdadero valor
diferencial en el mercado. Comunicar bien nos va a ayudar a vender, ya que sabremos potenciar los valores
corporativos de la empresa.

- Presencia en Redes Sociales. Los medios digitales estdn cambiando nuestra forma de relacionarnos con el
mercado. Ser activos en las diferentes redes sociales y tenerlas como plataformas de comunicacién y captacion de
clientes, es fundamental.

- Desconocimiento del cliente. La operatividad de las bases de datos, es una de las principales asignaturas
pendientes de las empresas. La gestion de su informacion es vital para tener una cartera de clientes fidelizados. Hoy
en dia el CRM y otras soluciones tecnoldgicas nos ayudan a mantenerla totalmente operativa.

- Politica de fijacién de precio. Toda empresa ha de saber mantener una politica de marketing acorde a los precios
de sus productos y servicios. El mercado acepta todo tipo de precios, pero estos deben venir avalados por la calidad,
imagen, atencion, exclusividad,...

- Valoracion del equipo de ventas. El equipo de ventas es uno de los principales activos de las compafiias. Los
profesionales de las ventas estan cada vez mas cualificados y son los que marcan la diferencia entre el éxito y el
fracaso en la gestion de una empresa.

- Fidelidad de la clientela. La experiencia del cliente esta siendo el eje central del marketing operativo de la empresa.
Podemos potenciar la fidelidad de nuestros clientes, interactuando con ellos para asi convertirlos en fans de nuestra
compafiia. No olvidemos que hemos pasado de captar y vender, a captar, comunicar, vender, satisfacer, fidelizar y
prescribir.

- Nivel de posicionamiento. Trabajar para conseguir un buen posicionamiento es necesario para implementar
estrategias que nos permitan fortalecer los valores de la empresa respecto a sus clientes, Asi nos podremos enfrentar
con éxito a los nuevos retos que nos proporcione el mercado.
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Una vez evaluadas estas 10 variables, obtendremos un nivel de competitividad que debemos saber contrarrestar con
las herramientas y estrategias adecuadas de marketing. A modo general, la empresa puede estar situada en los
siguientes niveles:

- Barranco. Se da cuando la puntuacion sobre cinco es menor a uno, lo que requiere una revision absoluta de toda la
estrategia de marketing de la empresa.

- Pared. Nos encontramos en esta etapa cuando la puntuacién oscila entre uno y dos puntos. La soluciéon pasa por
revisar y reestructurar nuestra labor de marketing.

- Semilla. Entramos en el inicio de una valoracion positiva. Una puntuacion entre dos y tres puntos nos permitira ver
con cierto optimismo nuestro posicionamiento.

- Valle. La principal caracteristica de esta etapa es saber que la compafiia se encuentra bien posicionada en el
mercado, pero no bajemos la guardia. Debemos seguir mejorando.

- Cumbre. Es la mejor situacién, en la cual la imagen de la empresa es muy positiva. Sin embargo, hay que saber
mantenerse en la posicion privilegiada actual, sin permitir rebajar los niveles de atencion y accién que propiciaron su
mayor competitividad.

Hoy Espafia esta situada en un nuevo escenario de optimismo econémico, y con claros indices de recuperacion del
mercado laboral. Nuestro pais ha de seguir impulsando medidas que faciliten y sitien el talento en el centro de las
soluciones, para el crecimiento econémico y la mejora de la competitividad.

Otros articulos del autor:

- La transformacién digital en las ventas.



http://acef.cef.es/transformacion-digital-ventas.html

