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Mas marketing
en frases

En vista de que varias personas nos han
solicitado mas frases de marketing para
pensar y organizar actividades, presentamos
otras tantas dejando la interpretacion de las
mismas a los lectores. Algunas pueden ser
conocidas, pero de todas formas sirven para
refrescar 1a memoria y pensar nuevamente
sobre lo que los autores de ellas quisieron
expresar.

“Sino tiene una buena idea, simple y dife-
renciadora, mas vale que tenga un excelente
precio”. Jack Trout

“Al final, o eres diferente o
eres barato.” Guy Kawasaki

“Los que estan suficiente-
mente locos para pensar que
pueden cambiar el mundo,
son los que lo hacen”. Steve
Jobs

“Nunca andes por el cami-
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otros fueron”. Graham Bell

“No se trata de hacer mar-
keting digital, sino de hacer
marketing en un mundo digital”. Ronald C.
Stern

“Crea tu propia guia de estilo. Que sea tinica
e identificable por los demas”. Orson Welles

“Cada vez mas, el marketing de masas se
esta convirtiendo en una masa de nichos”.
Chris Anderson

“Mas contacto significa mas maneras de
compartir informacion, en resumen, mas boca
a boca”. Gary Vaynerchuk

“Dentro de cada marca hay un producto,
pero no todo producto es una marca”. David
Ogilvy

“Primero hay que encontrar el nicho de
mercado y luego crear un producto notable.
No al revés”. Seth Godin

“CONCRETAR UNA VENTA ES
IMPORTANTE, PERO LOGRAR
LA FIDELIDAD DE LOS
CLIENTES ES VITAL”

“No perdamos de vista los factores mas
importantes para el éxito: compromiso, pasion
por marcar la diferencia, vision para alcanzar
los cambios y coraje para poner las cosas en
movimiento”. Larraine Matusak

“Tu cultura es tu marca”. Tony Hsieh

“El marketing no es una batalla de produc-
tos, es una batalla de percepciones”. J. Trout y
A. Ries

“Haz un cliente, no una venta”. Katherine
Barchetti

“La calidad es mas importante que la canti-
dad. Un home run es mejor que dos dobles”.
Steve Jobs

“La mejor forma de vender algo: no venda
nada. Ganese la confianza y el respeto de
aquellos que podrian comprar”. Rand Fishkin

“Convierte a tu cliente en el héroe de la
historia”. Ann Handley

“Las empresas que entienden las redes
sociales son las que te dicen: Te veo, te escu-
cho y me importas”. Trey Pennington

“Gaste mas tiempo y dinero en el disefio de
un producto excepcional, en lugar de tratar de
manipular psicologicamente las perfecciones
mediante una publicidad costosa”. Philip
Kotler

“Concretar una venta es importante, pero
lograr la fidelidad de los clientes es vital”. Stan
Rapp

“Dales calidad. Es el mejor tipo de publici-
dad”. Milton Hershey

“No te enfoques en tus competidores. Enfo-
cate en tus clientes”. Scott Cook

“Los clientes no son lo primero. Los em-
pleados son lo primero. Si cuidas de ellos,
ellos cuidaran de tus clientes”. Richard Bran-
son

“No tengas miedo de ser creativo y experi-
mentar con el marketing”. Mike Volpe
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China, el dominio discreto

“Debemos mostrar debilidad
para que el enemigo se sienta su-
perior”

(5un Tzu- El Arte de la Guerra)

Llevosemanas queriendoha-
blardeldenominado desde hace
afios “Gigante Asiatico” y creo
que ahora es un buen momen-
to, aunque solo sea por ser el co-
mienzo del nuevo afio chine; el
afio del Tigre y la celebracién de
las Olimpiadas de Invierno en
Beijing. Para empezar una pe-
quefiacuriosidad que puede ser-
vir de aperitivo a este articulo:
solohan pasadocatorceafios en-
trelacelebraciénenPekindelos
Jjoo de verano y de invierno.
Algo tnico en la historia del
Olimpismo.

El ejemplo anterior es una
muestra de lo que ha sido la as-
cension imparable de este pais
a lo largo del siglo XXI, pasando
por la derecha a todos los paises
occidentaleseuropeosy jugando
“de ta ata” desde hace afios con
Estados Unidos en el liderazgo
economico y geoestratégico
mundial.

Liderazgo real, pese a las cri-
ticas medioambientales, pese al
irrespeto delos derechos huma-
nos y al oscurantismo politico,
economico einformativo vocife-
rado por muchas naciones del
primermundo en todoslosgran-
des foros internacionales; el al-
timo el boicot politicoalos men-
cionados Jjoo por un gran
namero de paises occidentales,
por no respetar los derechos de
la minoria musulmana uigur en
la region de Sinkiang al noroes-
te de su territorio. Sin embargo,
estos paises son los primeros en
aprovecharse de las ventajas
competitivas de China en la pro-
duccion de bienes debido a sus
competitivos costeslaborales, su
eficienciaenlosprocesosde pro-
ducciény sucapacidad paraase-
gurarselos suministros adecua-
dospara quedichos procesosno
sufran o lo hagan en menor me-
dida que en el resto de los pai-
ses desarrollados.

Y todo esto ha sido el resulta-
do de una estrategia discreta,
concienzuday cinicaen muchos
casos, que puede ser parte del
ADN chinoyqueestaenlineacon
la frase con la que he empezado
este articulo. Si tenemos curio-
sidad de conocer mas a este pue-
blo y su manera de ser, nada
comoleeresetratadode Sun Tzu;
nos ayudara a entender mucho
deloquehapasado con este pais
en los altimos afios.

China ha pasado de copiar a
liderar y para ello se ha afanado
en cerrar acuerdos con los prin-
cipales paises africanos paraase-
gurarse suministros de materias
primas, muchas de ellas claves
y necesarias para liderar el de-
sarrollo tecnologico, ademas de
garantizarse mercados para sus
productos manufacturados, a
cambio de ingentes inversiones
eninfraestructuras, obras ptbli-
cas, apoyos a gobiernos “mas o
menos” democraticos...

Y tras apoderarse de Africay
establecer un poder factico “por
proximidad” con los paises del
Sudeste asiitico para completar
su capacidad productiva y con-
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vertirse en lugares de transito
para la entrada de materias pri-
mas Yy de salida de productos ter-
minados, desde hace unos afios
su objetivo es Latinoameérica.

Lasempresaschinasysuasal-
to del continente americano son
portada de los principales perio-
dicos de la region y cada vez es
mas habitual ver delegaciones
del pais asiatico que estan pre-
sentes en todos los foros nacio-
nales, ptblicos o privados, don-
de se toman las principales
decisiones sobre determinados
asuntos capitales para el futuro
de los paises de lazona. En esta
semana, sin ir mas lejos, leia en
el periddico espariol El Pais, la
presenciade empresaschinasen
la mayoria delos concursos para
la explotacion de las minas de li-
tio, que estaban convocandose
en diferentes paises de laregion
(material clave para las baterias
de méviles, coches...)

SEA L.O QUE SEA,
YA NO HAY VUELTA
ATRAS: CHINA

VA A SEGUIR
AVANZANDO

Hay un dato demoledor: en el
afio 2000, solounos cuantos pai-
ses en Africa y sus vecinos ante-
riormente nombrados, tenfan a
Chinacomo su principal socioco-
mercial. Veinte afios después,
salvo algunos paises dela Unién
Europea y en América, Centroa-
mérica, Colombiay Ecuador, Chi-
na es el principal agente comer-
cial de tres cuartas partes de los
paises del mundo.

Y todo lo anteriorlo estan lo-
grando pese ala inquina o con-
nivencia segan se mire, de las
potencias occidentales que en
un primer momento observa-
ban a este pais con curiosidad,
inclusoconsimpatiayahoratie-
nen tal dependencia de él, in-
cluido los Estados Unidos, que
ya no hay vuelta atras y les to-
card aceptar que en apenas
unos afios se convertira en la
principal potencia econémica
mundial, liderando sectorestan
estratégicos como el tecnologi-
co, las telecomunicaciones, la
seguridad nacional, la inteli-
gencia artificial e incluso la ca-
rrera espacial, que hasta hace
muy poco era cosa de dos. Esto
es lo que realmente preocupa a
la principal potencia mundial:
lesestaarrebatando pocoapoco

2019 2020 2021

su posicion referente de indis-
cutible liderazgo en todos estos
sectores tan determinantes
para nuestro futuro.

Sin embargo, esa discrecion
ensusactuacionesy sus procla-
mas de laque hadado muestras
desde hace afios ahora ya no lo
es tal en muchos casos: no duda
en apoyar a gobiernos “cuestio-
nables”, no sé si por conviceion,
por interés o por estrategia,
como es el caso de Cuba Vene-
zuela o al nuevo gobierno tali-
ban en Afganistan (enclave fun-
damental para el control
comercial delanuevarutadela
seda, objetivo prioritario de Pe-
kin); su amistad repentina con
Rusia, aludiendo a que ambos
comparten el mismo punto de
vista de no aceptar el avance de
la Otan hacia el este, con el ob-
jetivode mantenerunequilibrio
geoestratégico en la zona y vol-
ver al sistema de bloques surgi-
do tras la Segunda Guerra Mun-
dial: ya se habla de la creacion
del “Eje Autoritario” entre Mos-
ct vy Pekin (o entre Putin y Xi
Jinping), quesinceramente creo
querespondetinicay exclusiva-
mentearazones deoportunidad
y no de afinidad ni cercania po-
litica. O su incumplimiento rei-
terado de los compromisos de
rebajarlos volimenesdelos1la-
mados “gasesde efectoinverna-
dero”, siendo con diferencia el
mayor contaminadermundialal
tener un mix energético donde
los materiales fosiles: carbon y
petrdleo, suponen 80% de la ci-
fratotaly ese porcentajenosere-
duce enlos altimos afios. Y todo
ello, sin olvidar, que cada cier-
to tiempo muestran al mundo
entero sus tremendos logros en
infraestructuras y obras pabli-
cas realmente impresionantes
porsucomplejidady tamaiio, su
capacidad para organizar con
una perfeccion cartesiana gran-
des eventos deportivos o para
mostrarsu tecnologia punta ini-
gualable en muchos sectores de
actividad.

Sealoquesea, yanohayvuel-
taatras: China va a seguir avan-
zando para cumplir su objetivo
que no es otro que convertirse
en el pais mas determinante e
influyente de nuestro planeta;
laestrategiadefinida porel par-
tidocomunistadesde hace afios
llevaunainercia imparable y el
éxitoestaahi. Peseaquienpese.
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