CUPRINS

S () i | 9
Introducere: Principiile strategiei de marketing . ..... 13
Primul principiu: Cinsteste clientul ............... 17

Dacé un client nu cumpdra produsul sau
serviciul pe care il oferi, nimic altceva
nu mai conteaza

Al doilea principiu: Organizarea informatiilor ...... 29
Cunoaste-ti piata la fel de bine cum te cunosti pe tine

Al treilea principiu: Mentinerea obiectivului ........ 53
0 intentie clara si un scop ferm

Al patrulea principiu: O pozitie sigurd ............ 83
Ocupé o pozitie care sd nu poata fi usor cucerita
de catre concurentii tai

Al cincilea principiu: Actiunea ofensivd .......... 101
Péstreaza atitudinea ofensiva pentru a-ti asigura
libertatea de actiune

Al saselea principiu: Elementul-surpriza .......... 123
Elementul-surprizéd reprezinta cea mai buna

cale de a domina la nivel psihologic si de

a anihila orice initiativd a concurentilor



8 SUN TZU: Strategii de marketing

Al saptelea principiu: Modul de operare .........

Cele mai usoare rute sunt de cele mai multe ori
cel mai bine apdrate; cea mai lunga cale ocolitoare
poate fi cel mai scurt drum cétre casa

Al optulea principiu: Concentrarea rersurselor ....

Comaseazd o armatd superioara,
la locul si in momentul decisiv

Al nouilea principiu: Economia de fortda ........

Estimeaza corect cadrul in care iti
aloci resursele

Al zecelea principiu: Structura de comanda ......

Procesul de management declanseaza puterea
resurselor umane

Al unsprezecelea principiu:

Exemplul personal pe care il oferd liderul ........

Presupune ca liderul sa aiba incredere
in oamenii sai, iar acestia, la randul lor,
sd creada in capacitatea liderului de a castiga

Al doisprezecelea principiu: Simplitatea .........

Chiar si cele mai simple planuri sunt
dificil de executat

Implementarea strategiilor . ...................

Exemple practice de marketing oferite
de manageri de succes

Prefata

Razboiul este o problema de importanta vitald pentru
stat; o chestiune de viatd si de moarte,
o modalitate fie de a te ruina, fie de a supravietui.
Prin urmare, este absolut necesar
sd fie studiat in amdnuntime.

Sun Tzu
Arta rizboiului

De ce o carte scrisd cu 500 de ani inainte de nasterea
lui Hristos este un best-seller in zilele noastre? De ce
instructorii, profesorii si directorii din lumea afacerilor
citesc Arta razboiului, lucrarea lui Sun Tzu? De ce Tony
Soprano, personajul din serialul difuzat de HBO, citeaza
din opera maestrului? Cum poate fi aplicatd in dome-
niul marketingului aceastd intelepciune incomensura-
bild descoperita la un autor antic clasic?

Arta rdzboiului este recunoscuta ca fiind esenta pura
a strategiei castigatoare. Printre principiile lui Sun Tzu
se regasesc si bazele intelegerii fundamentelor strate-
gice ale marketingului modern. Dupa doar cateva infor-
matii, vei dori sa afli mai mult.

Arta rdzboiului este piatra de temelie a strategiei ori-
entale militare si de afaceri. In prezent, exista peste doui-
sprezece editii ale acestei lucrari, numai in limba engleza.
Incd pe atatea fac posibild aplicarea acestor traduceri in
domeniul afacerilor, sportului si al succesului personal.
Copii ale lucrarii pot fi intalnite in aproape fiecare limba.



Introducere

Principiile strategiei
de marketing

De-a lungul mai multor mii de ani, au fost dezvoltate
principii care sa serveasca drept linii directoare ce guver-
neazd actiunea. Sun Tzu enumera cinci conditii si sapte ca-
litditi ca premise obligatorii pentru planurile de lupta. Cei
patru factori ,,P“ originali din domeniul marketingului s-au
extins acum la 8. Armata americana precizeaza noud prin-
cipii ca baza a strategiei sale. De la armatele din toatd lumea
sl prin prisma experientei practice, am extras 12 principii ca
piatra de temelie pentru un marketing extraordinar.

Toate principiile au urmétoarele caracteristici:

e Legi care indica justetea anumitor actiuni

¢ Conditii care pot conduce la succes

e Adevaruri fundamentale relevante pentru succesul
disciplinei

Adoptarea principiilor nu conduce la garantarea vic-
toriei. Ignord principiile si vei pierde cu sigurantd.
Probabil cd un principiu este in mare mdsurda un ghid
ce poate fi incdlcat, insd el trebuie intotdeauna sd fie
luat in considerare. De cele mai multe ori, principiile
sunt ignorate de catre natiunile sau companiile recent
apdrute. Realitatea atestd ca cei care castigd aderd la
aceste principii.

Principiile nu s-au schimbat de-a lungul timpului.
Asa cum ar trebui sa observam din aplicarea sfaturilor
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stravechi ale lui Sun Tzu, aceleasi principii de baza au
guvernat marii lideri timp de mai multe secole. Doctrina
tactica este revizuitd o datd cu fiecare schimbare din
domeniul tehnologiei sau tehnicii.

Referitor la aplicarea principiilor, strategul pe pro-
bleme militare Edward Luttwak scria:

Unii scriitori care incearca si foloseasca stiinta mili-
tard ca punct de plecare pentru lectiile de afaceri au
ignorat principiile. Fara indoiald ca le-au considerat
frustrant de vagi. Dar tocmai principiile razboiului
surprind lectiile esentiale ale experientei militare,
spre deosebire de tehnicile simple, care par mult mai
utile la inceput, deoarece nu pot fi exacte si care, de
cele mai multe ori, se dovedesc a fi imposibil de apli-
cat in viata reala.

Trebuie sa fii nebun sa crezi ca toate principiile se apli-
cd In toate situatiile. Ar trebui sa le incalci doar atunci
cand stii realmente ca le incalci. Sa cunosti principiile si
sa le incalci iInseamni sd-ti asumi niste riscuri. Cu cat te
abati mai mult de la ele, cu atat riscul este mai mare.
Specialistul intelege subtilitdtile acestor principii; ama-
torul ignora principiile. Ambii isi asuma riscuri. Ambii
castiga si pierd. Doar unul are sansele de partea sa. Doar
in situatii neobisnuite marii militari si generali de mar-
keting 1si asumad riscul de a incédlca principiile. Amatorii
le incalca pentru cd si altii au facut-o inaintea lor.

Principiile adaptate de rdzboi reprezintd un funda-
ment pentru strategiile comerciale si de marketing.
Trebuie sa le consideram un punct de plecare pentru un
marketing bland, in care formulele sunt bazate mai
degraba pe probabilitdti decat pe certitudini.

Introducere 15

Aplicarea acestor principii este o adevaratd arta. In
aceasta artd, judecata se transformd intr-un joc.
Aplicarea presupune un rationament ce are la bazd
intelegerea principiilor. Aplicatia referitoare la functia
de planificare este denumitad strategie. Aplicarea prin-
cipiilor in executarea planului reprezinta tactica.

Analizati amanuntit principiile. Evaluarea de dinain-
tea batéliei este ignoratd adesea in graba luptei.

Primul principiu: Cinsteste clientul
Daca un client nu cumpdara produsul sau serviciul pe
care il oferi, nimic altceva nu mai conteaza.

Al doilea principiu: Organizarea informatiilor
Cunoaste-ti piata la fel de bine cum te cunosti pe tine.

Al treilea principiu: Mentinerea obiectivului
O intentie clard si un scop ferm.

Al patrulea principiu: O pozitie sigura
Ocupd o pozitie care sd nu poatd fi usor preluata de
cdtre concurentii tai.

Al cincilea principiu: Actiunea ofensiva
Pastreaza atitudinea ofensiva pentru a-ti asigura liber-
tatea de actiune.

Al saselea principiu: Elementul-surprizd
Elementul-surpriza reprezinta cea mai bund cale de a
domina la nivel psihologic si de a anihila orice initia-
tivd a concurentilor.
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Al saptelea principiu: Modul de operare

Cele mai usoare rute sunt de cele mai multe ori cel mai
bine apdrate; cea mai lunga cale ocolitoare poate fi cel
mai scurt drum cdtre casa.

Al optulea principiu: Concentrarea rersurselor
Comaseazda o armata superioard, la locul si momentul
decisiv.

Al noudlea principiu: Economia de forta
Evalueazd cu exactitate zona in care iti folosesti
resursele.

Al zecelea principiu: Structura de comanda
Procesul de management declanseaza puterea resurse-
lor umane.

Al unsprezecelea principiu: Exemplul personal pe care
il ofera liderul

Presupune ca liderul sa aiba incredere in oamenii sdi,
iar acestia, la randul lor, sd creada in capacitatea lide-
rului de a castiga.

Al doisprezecelea principiu: Simplitatea
Chiar si cele mai simple planuri sunt dificil de executat.

Primul principiu

Cinsteste clientul

Deoarece clientul are o nevoie, noi avem ceva de ficut.
Deoarece clientul poate alege, noi trebuie sa
reprezentdm cea mai buna optiune.

Deoarece clientul are puncte sensibile, trebuie sa fim
atenti.

Deoarece clientul are o urgentd, trebuie sa fim rapizi.
Deoarece clientul este unic, trebuie s fim flexibili.
Deoarece clientul are asteptari mari, trebuie sa
excelam.

Deoarece clientul este influent, speram sa avem mai
multi clienti.
Gratie clientului, noi existaim.
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