LA REFLEXIÓN ESTRATÉGICA
Se habla mucha de ella y se la suele abordar con cierta superficialidad. Conceptos que debieran discutirse una y otra vez hasta tenerlos absolutamente claros como los Valores, la Misión,la Visión y muy importantemente la definición de nuestro Cliente, requieren un análisis cuidadoso. Cualquier análisis DAFO que pretenda conseguir un Plan Estratégico debe surgir de haber hecho la tarea previa, con profunda convicción, y no solo como un asunto académico.  A continuación algunos consejos de orden práctico para su puesta a punto:

a) La MISION es la razón de SER de una empresa. DEBE incorporar en su redacción el propósito de generar riqueza. La misión DEBE ser vibrante, debe entusiasmar igual que la Visión.

b) La VISION es un SUEÑO. Los sueños pueden ser cambiantes, pero de entrada es importante saber que de ella se desprenden TODOS los objetivos de la empresa. Hay que SABER soñar a 1 año, 5, 10 y 15, aunque la debemos revisar al MENOS CADA AÑO. Una VISION que no entusiasma, no genera adhesiones. Si a medida que se va construyendo un equipo, quienes se suman no ven en él una fórmula para su propia realización o consecución de sus proyectos personales viendo la empresa como un medio para alcanzarlos, no habrá buen clima laboral, no habrá entusiasmo, se habrá de notar por propios y extraños, de la misma manera que el hecho que sí sea vibrante y convocante, se nota y transmite. Debe ser MEDIBLE, pues si no no es alcanzable. “Ser un referente”….suele ser una UMI: Unidad de Medida Indeterminada. Ser el líder, supone acotarse a una cierta geografía y saber que dimensión tiene el mercado donde se pretende participar, para poder saber si ser el líder, o ser el segundo, o ser una de las 5 mas importantes de…Iturrama, Sarriguren, Pamplona, Navarra, España, Europa, o del Mundo Mundial supone SABER en euros, dólares o yenes, cuánto significa eso y conviene decir con qué rentabilidad esperamos llegar a esas facturaciones,.
c) Los VALORES son la piedra angular de la existencia de largo plazo de un emprendimiento. En QUE CREEMOS y QUEREMOS que todos aquellos –clientes, proveedores, y sobretodo COLABORADORES y empleados,-SEPAN que rige nuestra conducta y todo el PROYECTO de VIDA EN COMUN que supone una empresa.  Está demostrado: Solo las empresas que expresan y VIVEN sus valores y cotejan que lo hacen, son empresas que perduran.

d) DEFINICION DE CLIENTE. Si le “tiramos a lo que se mueva” conseguiremos “lo que sea”. Quién pueda VALORAR nuestro servicio o producto, y lo pueda pagar, tiene una edad, sexo, un cierto código postal de residencia, una edad que oscila entre x y y, o es una empresa de n trabajadores con z facturación que se encuentra en la zutana geografía y que se dedica a tales mas cuales sectores o tiene tantos mas cuantos obreros, o equis burócratas o…¡Tu sabrás!. Debes poder definirlo BIEN pues así tus esfuerzos de marketing, publicidad y la infraestructura comercial y la articulación de tu PROMESA (Aquello que ofreces, garantizas y te distingue como Característica Unica de Venta, valorable por quien puede pagarla, y con la cual compites.

Definir un DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) es un ejercicio sanísimo. MAS sano es clarificar UNICAMENTE 3 OBJETIVOS ESTRATÉGICOS para, atacar y debilitar las DEBILIDADES, 3 para eludir, esquivar, mitigar  o aminorar riesgos de las AMENAZAS, 3 mas para fortalecer las FORTALEZAS y 3 para capitalizar las OPORTUNIDADES. En todos los casos, eligiendo las que mas inciden en el éxito de los siguientes 12 meses, del proyecto. El DAFO debe revisarse AL MENOS una vez al año. Si resulta que somos autocríticos y nos salen 24 debilidades y 4 fortalezas, escojamos solo 3 de cada. Las que sean CRITICAS.  Y…..MUY IMPORTANTE:
Cada uno de los 12 objetivos estratégicos que de estos 4 puntos surgirán, deberán tener UN SOLO DUEÑO, cada uno. Si son 2 o 3 personas las que integran el proyecto emprendedor, deberán dividirse, DESDE el primer día concluido el DAFO, esos objetivos y rendirse mutuamente cuentas. “Lo que es comú…¡no es de ningú!” dice el refranero popular catalán. Lo que es de todos no es de nadie. “Entre los 3 hacemos las ventas y la gerencia” es una manera exquisita de boicotear el proyecto. Aunque sea cíclico o rotativo, ALGUIEN debe ejercer la Gerencia General. Solo un líder que concentre todos los propósitos.  Y….por ULTIMO pero no por ello menos  importante:

TODOS los objetivos deben ser “SMART”. Específicos, Medibles , Alcanzables, Regidos por Orientación a Resultados y deben tener un criterio de Tiempo límite para ser ejecutados. 
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