
UNIVERSIDAD 

ESCUELA DE ADMINISTRACION 

Con Estudios Incorporados a la 
Universidad Nacional Aut6noma de México 

ESTRATEGIAS DE GUERRA APLICADAS 
A LA MERCADOTECNIA 

TE~iS CON 
FALLA rE OR;GEN 

T R A . B A J O 
Que cmo resultado del Seminario de lnvestlpcl6n 
PRESENTA COMO T ES 1 5, 

LETICIA GONZALEZ - LUNA MENDOZA 
PARA OBTENER EL TITULO DE: 

LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRms 

MEXICO, D. F. 1990 



UNAM – Dirección General de Bibliotecas Tesis 

Digitales Restricciones de uso  

  

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA 

SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL  

Todo el material contenido en esta tesis está 

protegido por la Ley Federal del Derecho de 

Autor (LFDA) de los Estados Unidos 

Mexicanos (México).  

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y 

demás material que sea objeto de protección 

de los derechos de autor, será exclusivamente 

para fines educativos e informativos y deberá 

citar la fuente donde la obtuvo mencionando el 

autor o autores. Cualquier uso distinto como el 

lucro, reproducción, edición o modificación, 

será perseguido y sancionado por el respectivo 

titular de los Derechos de Autor.  

 



INDICE 

I. IN T Ro~ u e e I e N •••••••·•·•·••••••••••••• l 

ll, LA ESTRATEGIA •,, ~,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 5 

II,l LA HISTORIA MU.ITAR Y lA ESTRATEGIA 6 

II,2 l'lAN llE ENSEiiANZA lJE LA ESTRATEGIA 7 

II,3 LA ESTRATEGIA CONTEMPORANEA ••••••••••••••• 9 

II,4 Pll.OSOPIA DE MANDO •••••••••••••••••••••••• 11 

lll, l'RINC IPIOS Y PROCEDIUIENTOS DE lA ESTRATEGIA , , 12 

III,l RELACION ENTR.t: CIENCIA Y ARTl: EN LA 
ESTRATEGIA.,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, •••• ,,. 1?. 

III,2 PRWCIPIOS Dl: LA ESTRATEGIA • , , , , , , , , , , , , , 14 

lll,2,l. El FRIUCIPIO DE ACCIOll .. .. .. .. .. 14 

III.2,2, EL :PRINCIPIO DE ORIENTACIC•N ""' 15 

III.2,3. El :PRINCIPIO DE SUFF.RIORIDAD ,,,, 16 

III,2,4, EL :PRINCIPIO DE SORPRESA •••••••• 18 

III,2,5 El PRINCIPIO DE SEGURIDAD ••••••• 20 

III,3 l'RCF.:};Dil.IIENTOS DD J,A ESTRATEGIA .. , .. , .. .. 21 

III.3,1. lOS :FRCXH::;:>IJ,'.IEllTOS DE l.A ESTRATE-
GIA J>OlITICO ~!IlITA.'l. , , , , , , , , , , , , 22 

I'l, l'RlNC IPIOS Y PROCEDIKIENTOS FUNDAl.:E:lTAlES :;:JE lAS 
POSICIOJn~S ESTRATEGICAS :;:¡¡;;LA GUERRA , , , , •• , , , , , 25 

IV ,1. DE LA OFENSIVA ........ , ................. , 25 

r; ,2, DE LA DEFENSIVA .................. .... .. .. 29 

IV .3. DE LOS FLANCOS co1:.o ESTRATEGIA TACTICA Dl:: 
LA GUERRA , , , , , , , , , , , , , • , , , , , , , , , , , • , , , •,, 33 

IV,4, DE LA GUERRA DE GUERRILLAS ••••••••••••••• 37 

IV.4,1. DIVISION EN FASES •••••••••••••••••••••• 38 



v. 

~· 
IV,4,2, DIVISION DEL TERRITORIO J9 

IV,4,3, CARACTERISTICAS PRINCIPALES DE LA 
GUERRA DE GUERR~LAS •••••••••••••••••••• 41 

IV, 4, 4. El! OBJETIVO DE LAS GIJERllllLAS • , • ,. , , , , , , 50 

ESTRATEGIAS DE GUERRA EN EL CAMPO DE LA MERCADOT~ 
NIA. • • •• • • • • • • • • •• •.,,,, •,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 52 

v.1. CUATRO POSICIONES ESTRATEGICAS •••••••••••••• 52 

v.2. CAJ.!POS DE BATALLA DE LA MEJICADOTIDNIA , •, •, •, 60 

v.2.1. ¿DONDJ:: ESTA E1 cw·o DE BATALLA? ••••• 60 

v.2.1.1. ERAS DE LA MERCADOTIDNIA 62 

v.2.1.2. EL NOMBRE EN EL PRODOO TO 65 

v.2.1.3, COMO COLOCARSE EN POSICION • • 68 

v,2.2. CAMl'OS r.:nITARES DE BATALLA .......... 70 

v.2.3, CAMPOS DE BATALLA DE LA MERCADOTIDllIA 
D~ ACUERDO A LA PARTICIPACION Y AL -
CRJX:IMIENTO Ell EL lo!ERCADO DE UN PRO-
DUCTO O SERVICIO EN PARTICULAR ••••••• 72 

V,2,4. OTRAS CCl:DICIONES IMPORTANTES DE LOS -
CAMPOS DE BATALLA m; LA MERCADOTIDNIA 75 

V,3, LAS ?ASES DE LA BATALLA ••••••••••••••••••••• 76 

V,3,1, EL CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO O 
SERVICIO EN EL MERCADO,,,,,,,,,,,,,,,, 79 

V, 3, 1,1. EL AV A.NCE Ell MERCADOTIDNIA 79 

V,3.1.1,1, EL SERVICIO DE 
INTELIGENCIA • , , • , 79 

V,3,1,1,2, C>.LIDAD !ID'.:ESARIA 
DEL SERVICIO DE IN 
TELIGE!iC IA - 79 



lli· 

V ,3,1,1,3, MEDICION DE LAS 
FUERZAS QUE DE-
FIENDEN UN OBJE 
TIVO •• ,,,,,,,,"; 82 

v.3.1,1,4, JERARQUIZACION 
Y SUBORDINACION 
DE LOS OBJETIVOS 
DE lA Et.a>RES~. 8~ 

v,3,1,1.5, ORIENTACION HA-
C IA EL MERCADO 85 

V ,3,1,2, EL ATAQUE El; lA 11.ERCADOTEC!IIA 86 

V ,3,1,2.1. AGRESIO!l PSICOlOGl 
CA A lA MORAL DEL 
ENJ:;MIGO , ••, •• •••, 88 

v,3,1,2.2. h'l ELEMEi;TO O.t'ORTU 
l!IDAD EN El ATAQül: 89 

V',3.1.3. LA PERSECUCION EJI LA J/.ERCADO 
TIDNIA,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 90 

V,3,1,3.l, .LA VENTA EFOOTIVA 90 

V,3,1.4, .LA DEFENSA EH LA MERCADOTECliIA 92 

V,3.1,4.1. EL CONSU~:rnoR co~:o 
ARBITRO••••••••••• 93 

v,3,1,4,2, EL l'REClO ........ 94 

v,3,1,4,3, J:PO!:OMIA DE ESFUEli 
za •••••••••••••••• 95 

V,3,1,5. LA RETIRADA J::J lA J.:ERCA::JOTD::-
RIA,,,,,, •• , .••. ,,,,,,,,,,,,, 96 

VI, e o Ne L u s I o NE s ••••••••••••••••••••••• 97 

H I ~ L I O GR AFIA•••••••••••••••••••••• 104 



- l -

l. I N T R o D u c e l o N 

NO ES RARO, HOY EN DIA, QUE LOS ROMllRES DE NEGOCIOS DES::RIBAN 

SUS PROBLEMAS U OPORTUNIDADES COMPETITIVAS EN TERUNOS MILITA 

RES. ESTO NO SE DEBE A QUE HAYA UN GRAN NUMERO DE COMPAllU.S 

DIRIGIDAS POR ANTIGUOS GENERALES COMO EL CASO DEI. GRAL. ROBERT 

E. IOOD QUE ESTUVO AL FRENTE DE REOBUCK SEARS Y EL DE LOOIUS 

CLAY AL FRENTE DE LA CONTINENTAL CAN SINO A QUE HAY UNA INTI­

MA SEllEJAllZA ENTRE LAS SITUACIONES DE NEGOCIOS Y LAS MILITARES, 

Ell AMBOS CASOS HAY DOS O MAS "BANDOS", CADA BANDO TRATA DE HA• 

CER LO POSIBLE .l'OR AUMENTAR SU PODER, CASI SIEllPRE A EXPENSAS 

DEL O!l'RO, CADA BANDO PUEDE UTILIZAR DIVERSAS ARMAS .l'ARA PONER 

EH PELIGRO O LESIONAR AL OTRO. UNOS Y OTROS ESTAN SIBllPRE DI~ 

PUES!OS A PREPARAR TIWIPAS, R:!X:LAJIOS, SORPRESAS Y DEllAS TROOOS 

PARA OBTENER VENTAJAS (13), 

UJIA EMPRESA ES EL AGEN!!'E ACTIVO QUE DEBE ESTAR BU3}ANDO CONS­

!l'A!ITEMENTE NUEVAS OPORTUNIDADES Y MAKTENIENDO DEFENSAS ANTE -

LOS NUEVOS PELIGROS DEL MERCADO. LA COMPAllIA NO SE LIMITA E! 

CLUSIVAJIENTE A RJUCCIUNAR AL MEDIO Y ADAPTARSE A EL, ADEMAS 

TIENE SU HISTORIA, SUS IUXlURSOS Y SUS OBJETIVOS PARTICULARES. 

ES POR ESO QUE PARTIENDO DE LAS DIVERSAS OPOR!l'UNIDADES DEL -

MERCADO Y CONTANDO CON LAS PROPIAS. CAPACIDADES, LA COMPA»IA -

TIENE QUE SOLOOIONAR EL .l'ROBLEMA DE SINTETIZAR UNA RELACION -

PRODUCTIVA, PARTICULARMENTE, Y LOORATIVA CON SU MEDIO AMBIEN­

TE. 

PARA COMPRENDER A FONDO ESTA TAREA HAY QUE DISTINGUIR TRES Tl 

POS DE ACTIVIDADES DE MERCADOT:X:NIA QUE ROBERT N, ANTHONY HA 
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DENOMINADO ºPLANEACION ES'l'RATEGICA", "CONTROL OPERATIVO" Y -

"CONTROL EJIDUTIVO" • .LA ºPLANEACION ESTRATEGICA" SE REFIERE 

A LA SELDJCION DE OBJETIVOS POR LA CO~JlAllIA Y A LA DETERMINA­

CION DE LAS TACTICAS DE CRDJIMIENTO Y COMPETITIVAS QUE TENGAN 

MAS POSIBILIDAD DE LOGUR ESTOS OBJETIVOS. SE DESARROLLA EN 

LOS MAS ,ALTOS NIVELES DE AUTORIDAD DE LA C OMPANIA Y VIENE A -

l:lER COMO EL TRJ.ZADO DEL llAPA \IUE VA A RECORRER ESTA EN EL .PRQ 

CESO DE SUS ~TIVIDADES. "CONTROL EJECUTIVOº ES UN PROCESO 

DESARROLLADO DENTRO DEL LUICO ESTAllL:FX:IDO POR LA PLANEACION -

ESTRATEGICA. SU FINALIDAD ES LOGRAR QUE SE OBTENGAN Y APLI-­

\IUEll El"ICIENTEMENTE LOS RECURSOS N:FX:ESARIOS PARA ALCANZAR LOS 

OBJETIVOS DE lA ORGANIZACION. EL CONTROL EJE:)UTIVO SE EJERCE 

SOBRE LOS DIVERSOS ASPEXJTOS DE LA ESTRUJTURJ. ORGANIZACIONAL,­

SOBRE LOS PRCCESOS ORDENADOS DE PLANEACION Y SOBRE TAC!ICAS -

NORMATIVAS DE LA MOTIVACION Y EL CONTROL. FINALME!ITE, "EL -

CONTROL OPERATIVO" SE DESENVUELVE DENTRO DEL CONTROL EJIDUTI­

VO Y TIENE POR OBJETO HACER QUE SE LLEVEN EPICIENTEllENTE A LA 

PRACTICA LAS !!'!REAS Y TRANSACCIONES INDIVIDUALES (15) • 

LA DIRH:OION DE MEROADO!l'l'IJNIA SE CCU.PA DE LA PLANEACION EST!!A 

TEGICA DE LA COlt!PAllIA DEBIDO A QUE LA llERCADOTIDNIA PUEDE CO! 

SIDERARSE EN RELACION CON DOS DIFERENTES COl!ETIDOS DE LA GOl!­

PAilIA. DICHOS COldETIDOS DE LA MERCADOTIDNIA SON EL DE DESA-­

RROLLA.R Y SATISFACER LA DEMANDA DEL MERCADO, Y EL DE LA PLA­

NEACION A LARGO PLAZO. 

RIDIENTEMENTE, DEBIDO A LA VULNERABILIDAD CR:EX:IENTE DE LAS L,! 

NEAS AC TUAI.ES DE PROD!l: TOS A LOS ATAQUES DE LA COMPETENCIA, -
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LOS RESPONSABLES DE LA PLANEACION A LARGO PLAZO DEBEN DE ES­

TIMAR LA IW.PORTANCIA TANTO DE LA CUESTION DE CUALES SON LOS 

MERCADOS QUE DEBE SERVIR LA COMPAilIA COMO A DETERMINAR QUE -

FACILIDADES Y QUE FINANCIAMIENTO SON NECESARIOS PARA RESPON­

DER AL CRECIMIENTO ESPERADO DE LAS LINEAS ACTUALES DE PRODU2_ 

TOS, PARA ELLOS, EL FIN PRINCIPAL DE LA PLANEACION A LARGO -

J:'LAZO, SERA LA DETERMINACION DE AREAS ATRACTIVAS DE NUEVAS -

UPORTUNIDADES Y LA FORMULACION DE PROGRAMAS PARA DESARROLLAR­

LAS, 

EL PROBLEMA DE LA COMPANIA CONSISTE EN PASAR DEL CONOCIMIENTO 

GENERAL DE LAS MULTIPLES OPORTUNIDADES A UNA SELECCION PAR -­

TICULAR Y ESP.ECIFICA ENTRE ELLAS, ESTO REQUIERE TRES ETAl'AS: 

LA PRIMERA ES EL ESCLARECIMIENTO DE LUS OBJETIVOS BASICOS DE 

LA COMPAilIA; LA SEGUNDA, EL ESTABL.ECIMIENTO DE UNA "ESTRATE-­

GIA DE CR.ECIMIENTO" CREATIVA, PARA SITUAR A LA COMPAilIA EN LAS 

AREAS DE OPORTUNIDAD COMERCIAL QUE MAS HORIZONTES ABRAN Y ME­

JOR SE ARMONICEN CON SUS OBJETIVOS Y R.ECURSOS; LA TERCERA RE­

QUIERE LA ADOFCION DE UNA "ESTRATEGIA COMPETITIVA" CUIDADOSA­

MENTE ESTUDIADA PARA LOGRAR QUE LA EMPRESA OBTENGA UNA PARTE 

ADECUADA DE CADA UNO DE LOS MERCADOS EN QUE DIDIDA PARTICI 

PAR (L5), 

LOS OBJETIVOS EXPRESAN A DONDE SE PROPONE LLEGAR LA COMPAilIA; 

J.A ESTRATEGIA ES EL PROYECTO GEllERAL PARA LOGRARLO, 
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EL ESTil.O Y LOS SENTIMIENTOS MARCIALES SE HAN IMPUESTO EN Mg 

CHAS DE LAS ESTRATEGIAS PLANTEADAS POR DIVERSOS NEGC:CIOS, 

AS! EXISTEN LAS LLAMADAS "GUERRAS" POR LOS PR.D::IOS DE LA GA­

SOLINA, LOS "CHOQUES FRONTALES" Y "E~ARAMUZAS" ENTRE LOS -

PRI!iCIPALES PRODUCTORES DE COMPUTADORAS; EL "SABOTAJE" Y "E~ 

PIONA.JE" EN LAS PRUEBAS DE MERCADO J:'OR J:'ARTE DE LA COMPETEN­

CIA, E'.K!, PARA CIERTA COMPAllIA LA PUBLICIDAD ES SU "ARMA DE 

l'ROPAGANDA", LOS AGENTES DE VENTAS SON SUS "TROPAS" Y LA DI­

VISION DE INVESTIGACION DE MERCADOS ES SU "SERVICIO DE INTE­

LIGENCIA", SE HABLA DE "CONFRONTACIONES", DE "HACER CENTIN.fl 

X.A EN LA TRINCHERA", "REJ:'RESALIAS" Y "GUERRAS PSICOLOGICAS", 

EL PRESIDENTE DE LEVER BROTHERS ACUDIA PIUXJUENTEMENTE A SUS 

JUNTAS SEMANALES CON EL COMITE DE MERCADOTECNIA, DENOMINANDQ 

LO SU JUNTA DE "ESTADO MAYOR" Y HACIENDO UN COMENTARIO SOBRE 

SU COMl'ETIDOR l'RINCIPAL, LA PROCTER & GAJIBLE, Dll:IA: "LO -

~UE HICIMOS PUE DESISTIR DE UN ENCUENTRO FRENTE A FRENTE, EN 

QUE JAJIAS l'ODRiil!OS SALIR TRIUNPANTES Y EMPEZAi!OS A ENVOLVJl!i 

J.OS l'OR LOS FLANCOS n { 1) , 

L•J QUE .l'RETENDO CON ESTE TRABAJO ES PONER EN CLARO QUE LA FI,!i 

ldA DEBE IDENTIFICAR SUS OBJETIVOS Y TOMAR VENTAJA DE LAS DE­

BILIDADES DE SUS COMPETIDORES, EXPLOTANDO AL MAXIMO SU PROPIA 

FUERZA, MEDIANTE EL PLANTEAMIENTO Y APLICACION DE UNA ESTRAT.fl 

GIA BIEN PENSADA DE CRECIMIENTO Y COMPETENCIA, 

(1) CITADO POR "MODERN MARKETING, li!ANAGMENT AN INTEGRATED 

APPROACH", K:, GRAW HILL, 
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EN LOS CA.PITULOS SIGUIENTES, MEDIANTE El, ESTUDIO DE LA ES­

TRATEGIA, SERA FACil EL SITUAR IMAGINARIAMENTE, CONFO!\Jo!E -

SE VAYA LEYENDO, A LA E)!PRESA CON SUS ESTRATEGIAS BELICAS 

l'RENTE AL MERCADO, EN EL LUGAR DE LA ESTRATEGIA COMO ARMA 

DE GUERRA, 

II. L A E S T R A T E G I A 

MORDACO NOS DICE QUE LA ESTRATEGIA ES EL ARTE DE DIRIGIR 

EJERCITOS SOBRE EL TEATRO DE LA GUERRA, O SENCilLAMENTE -

EL ARTE DEL GENERAL EN JEl'E, LA TACT!CA ES EL ARTE DE DI­

RIGIR LAS TROPAS SOBRE EL TERRENO, 

QUISIERA AllTES DE COllTINUAR ESTE TRABAJO SITUAR A LA ESTR! 

TEGIA EN FORMA C:LARA Y RAPIDA DENTRO DE :LAS CUATRO PARTES 

QUE. INTEGRAN AL ARTE )1ILITAR Y QUE SON: 

PRIMERA, .LA ORGANICA, COMPUESTA POR EL CONJUNTO MILITAR !J!! 

MANO¡ SEGUNDA, .LA ESTRATEGIA, BAJO CUYOS PRINCIPIOS SE -

COMBATE; TERCERA LA TACTICA, 1,1UE CONDUCE LA ACCION, Y LA 

LOGISTlCA EOR ULTIMO, QUE A:LIMENTA ESA ACOIUN, 
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CITANDO A vnLAJU.RTIN REDUNDARE Eli CUANTO AL CONCEPTO DE ES­

fl!ATBGU, QUIER ACERCA DEL TEllA ROS DICE: "EL PLAN GEllERAL DB 

UU CAllPA!IA PERTENIDB A LA ESTRU'EGIA; EL DE ORA BATALLA A LA 

!AC TIC A 1 .LA PRillERA ES ESEJ«J IALllERTE ESPID llLATIVA, LA SEGUNDA 

PIUC!ICA; AQUELLA llllDITA Y Dl!PIDE, ES1'A O:BEDDJE Y EJH:UTA, LA 

ESTRA!EGIA TRAZA LAS LINEAS QUE SE DEBEN SEGUIR Y DESIGNA LOS 

PUlf!OS QUE SE HAii DB 00 UP.lR ¡ LA TAC TIC A ORDENA, .l'ONE EN ORDEN 

LAS !ROPAS Y LOS MATERIALES DE GUERRA PARA MARCHAR POR ESAS Ll 

lfEAS O TOMAR ESOS PURTOS, .LA lll!A ES EL ALMA, LA INTELIGENCIA, 

LA 01'RA ES EL CUERPO, .LA POIUIA VISIBLE Y PALPAllLE, EII XL ARTE 

:BELICO COMO XII 1'0DOS, RL ARTISTA HA DE TENER SENTIMIINTO Y E~ 

CUCIOR, Y EL SEllUlllIE!ITO ES AQOI LA ES1'RATEGIA, LA EJIDUCIOR, 

.LA TACTICA," 

II,l, kA HISTORIA M¡}ITAR Y LA ES!RATEGIA 

.LA HIS1'0RIA ES XL TESTIGO DEL PASADO Y ESE PASADO, COR ERRORES 

Y ACIERTOS, COlfSfITUYE LA EXPERIEllCIA APLICABLE AL PRESBll!B Y 

AL FUTURO, CON LA llIRADA A!RAS, EL HOllI!RE .lú'IRJU. SO POSICION 

AC1'11AL, YA (JUE DE RO HALLAR SU CAllIJllO CON LA AYUDA DE LA HIS'.f2 

RIA, llENOS LO EllC ONTllARA SI SE AP.ARTA DE KLLA, 

LA HISTORIA LE DA A LAS CIOOIAS SO MATERIAL DE 'lRABAJO, ESTAS 

EN COMl'ORllIDAD A SUS CARACTERISTICAS Y PINES ELIGEN LOS HIDHOS 

QUE LES CORRESPONDEN y AYUDADAS POR LA rnoSOPIA LOS ORDENAR y 

:BUOOAN LA llAllERA DE ElU'LICARSELOS, XL H!XlHO HISTORICO NO VALE 

POR SI llISMO SiliO POR LA MEDIDA DE INSPIRACION QUE BRINDA CUAM 

DO SE ANALIZA, 
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L~ HISTORIA MILITAR APRENDE DE LA HISTORIA EN GENERAL LOS A • 

CONTEPIMIENTOS BELICOS PARA OFR.ECERSELOS A LA ESTRATEGIA CON 

EL FIN DE QUE ESTA SE ORGANICE, LA ESTRATEGIA •DIOOIPLillA DE 

LA CONDUCCION BELICA· ACOGE LOS PENOMENOS Y, ORIEllTADA POR LA 

FILOSOPIA, CAPTA LAS RELACIONES QUE LOS UNEll, .i.OS PROCESOS QUE 

LOS ORIGINAN Y LAS ENSE!IANZAS QUE COLABORAN PARA IMPONER LA -

~ROPIA VOLUNTAD, 

LA ENSERANZA DE LA ESTRATEGIA TIENE COMO INSTRUMENTOS ESENCIA· 

LES A LA HISTORIA Y A LA FILOSOFIA, DE LA HISTORIA SE R}l}IBEN 

LOS HDJHOS, SOBRE ESTOS ACTUA LA FILOSOFIA CON SUS GRANDES ft! 

MAS DE LA LOGICA, .i.A PSICOLOGIA, .i.A ETICA Y LA POLITICA, ME·­

DIANTE DEDUCCIONES E INDUCCIONES, ANALISIS Y SINTESIS, SE DA 

JERARQUIA A LOS ACONTDJIMIENTOS, ESTRUCTURANDO .LOS PRINCIPIOS 

CIENTIFICOS Y LOS ~RCCEDIMIENTOS ARTISTICOS QUE RIGEN LA PREP! 

RACION DE LA DEFENSA Y LA CONDUCCION, 

II,2, J&AN DE ENSERANZA EN LA ESTRATEGIA 

SU ESTUDIO PERSIGUE LOS SIGUIENTES OBJETIVOS: 

A), ENSE!lAR QUE HA SIDO, ES Y PUEDE SER, .i.A GUERRA EN SUS 

MULTIFLES MANIFESTACIONES, 

B), CAPTAR LA INFLUENCIA DE LOS ANT»JEDENTES GEOFISICOS, 

GEOHUMANOS, GEOEPONOMICOS, ~OLITICOS Y MILITARES EN 

LOS CONFLICTOS BELICOS 
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C). JUZGAR LAS CIRCUNSTANCIAS POSITIVAS Y NEGATIVAS QUE 

IliTBRVIBJJEN Bll LA L'OOHA 

D) • CRIAR Ull SEl!1'IDO DE RESPONSAllllIDAD PROPES!ONAL POR 

EL ANALISIS DE LAS VIR1'UDES DE LOS GIUNllES CAPI1'ANES Y 

J:KPES DE LA HIS1'0RIA. 

E), CONTRIBUIR AL DESARROLLO DE UJll CRI!l.'ERIO PILOSOPICO 

PRACTICO PARA Elll'REN1'AR CON ACIER1'0 LAS SI1'UACIONES 

QUE SE RBPIBRU A LOS ASUNTOS BELICOS, 

P). DOMINAR LA PLANUICACION Y CONDIJCC!ON DE LA DEPENSA 

DE LAS OP.&RACIO!IES ESTRATEGICAS. 

O)• DESENVOLVER LA Ill1'XLIGENCIA CON SUS ANT!DEDEll1'ES -

ESEID IALES DE llETODO, JUICIO, E IMAGINAC ION, 

BR ES1'RATEGIA 110 EXISTE "ULTillA PALABRA". EL !!ITERES DE SUS 

CULTORES ES, ANTES DE RIDORDAR LO QUE PASO, INTUIR LO QUE JI! 

ZONADAJIB!ITE PUBDE SUCEDER • 

.LA ESTRATEGIA GUSTA DE LO IJIEDITO. ALIMENTADA POR LA HISTO­

RIA, NO SE AltARRA A XLLA, LA OBSERVA, SE DESPRENDE Y AVANZA 

POR SI MISllA, XL llOVIllIE!ITO RB::LMU. llENTE LUCIDA Y FLEXIBLE, 

UN PROCEDER DI!IAJIICO LIBERADO DEL DOGMA DE LA CREDULIDAD PE­

REZOSAf LA RAPIDA EVOLOOION DE LAS CONQUISTAS CIE!ITIPICAS Pl 

JA EL IMPERATIVO DE CONSTRUIR SOBRE LA PREVISION LA CUAL NO 

ES CLARIVIDENCIA, SiliO EL ESTUDIO DE LAS POSIBILIDADES Y LA 

PLANIFICACION CONSIGUIENTE, 
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II.3, L A E S T R A T E G l A C O N T E M ? O R A N E A, 

LA ESTRATEGIA HA AMPLIADO CONSIDERABLEMENTE SUS CAMPOS DE IN­

FLUENCIA, DE MANERA QUE SU ACTUACION NO SE REDOCE ElCClUSIVA-­

llENTE A LA PREPARACION DE UNA BATALLA, 

.LO EXTENSO Y COlll'LEJO DE LOS CAMPOS INSCRITOS O QUE TIENEN I! 

TERES ESP.FX:IAL CON LA ESTRATEGIA, ACONSEJA LA El!UllCIACION DE 

TRES CONCEPTOS: ESTRATEGIA POLITICA O PQLITICO-MILITAR; ESTR! 

TEGIA MI.LITAR O DE LAS FUERZAS ARMADAS CONJUNTAS Y ESTRATEGIAS 

INSTITUCIONALES (TERRESTRE, MARITIMA Y AEREA), 

LA ESTRATEGIA POLITICA SERALA UN CICLO ININTERRUlt'.PIDO EN SU -

.LABOR, INICIA SU ACTIVIDAD EN LA PAZ U PREGUERRA, LA CONTINUA 

DURAll'l'E EL ACONTECIMIENTO BELICO Y LA FINALIZA EN lA POSTGUE­

RRA. SU OBJETIVO EN lA PRIMERA FASE, ES LA PREPARACION DEL PQ 

TENCIAL NACIONAL, O SEA, DE LOS CUATRO FRENTES ~UE SUR PILA-­

RES DE LA SEGURIDAD NACIONAL: EL FRENTE DI.l'LUMATICO, OBSERVA -

EL EXTERIOR; EL FRENTE BELICO CONSTITUYE El. RESPALDO DE LA DI­

PLOMACIA QUE, ASI COMO PREPARA AL INSTRUMENTO ARMADO PARA UN 

CASO JE ~VERRA, TAMBIEN AFIANZA .LA PAZ; EL FRENTE D::ONOMICO ES 

EL DE LAS INDUSTRIAS, EL COMERCIO Y LAS FINANZAS, QUE RES~ALDA 

TANTO UNA SITUACION DE GUERRA COMO UNA DE PAZ; EL FRENTE POLI­

TICO INTERIOR RE~RESENTA EL VERDADERO SOSTEN DEL PAIS Y ES LA 

CIUDADANIA, CON sus VIRTUDES y DEi':EilTOS, ~us ENTUSIASMOS y sus 
DUDAS QUE EXALTA O DEBD..ITA, IMPULSA O REPRIME, EL OBJETIVO -

EN LA SEGUNDA PASE ES LA CONDUCCIUN SUPERIOR DE LAS OPERACIO­

NES Y DE LA DIPLOMACIA; EN LA ULTIMA, EL OBJETIVO ES LA -
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OBTENCION DE UN TRATADO QUE CONTEMPLE LOS VERDADEROS INTERESES 

llOTIVAllTES DE LA CONPLAGRACION, SU COllETIDO SE EJERCE DENTRO 

DEL MARCO NACIONAL Y LOS CEREBROS QUE LA MUEVEN (PLANA MAYOR -

l'OLITlCO MILITAR Y DIIUX:CION SUPREMA DE LA GUERRA) BUSCAN, POR 

TODOS LOS llEDIOS, ENTONAR LOS VALORES ANIMICOS, INTELFX:TUALES 

Y MATERIALES QUE ESTRUCTURAN EL BUEN EXITO, 

!.A ESTRATEGIA MD.IT.lR, DEFENDIENDO DE LA ANTERIOR, SE ENCUEN­

!'RA DENTRO DEL MARCO l'RENTE BELICO, INTIMAJIENTE RELACIONADA, 

RESPALDA A LA POLITICA MEDIANTE LA ORGANIZACION DEL l'OTENCIAL 

ARMADO PARA QUE ESTE EN CONDICIONES DE SUSTENTAR SUS PROPuSI­

TOS, EN LA PAZ PLANil'ICA LA MANERA DE DESARROLLAR LOS l'ACTO­

RES MILITARES QUE CONTRIBUYAN EN CASO DE GUERRA A LA VICTORIA 

Y CONCIBE LAS HIPOTESIS BELICAS QUE PUEDEN PRESENTARSE, l'RE-­

VIENDO SU SOLUC ION, EN LA GUERRA, DIRIGE LAS ACCIONES COORDl 

NANDO EL EMPLEO DE LAS l'UERZAS ARlU.DAS, LA ESTRATEGIA MILITAR 

ES TRIDillENSIONAL E IllPONE llENTALIDADES CONOCEDORAS DE LOS -

PRINCIPIOS COMUNES Y DE LOS PROCEDIMIENTOS COMBINADOS DE LAS 

TRES INSTI1'UCIONES DE LA DEPENSA NACIONAL, 

~IEllPRE EN EL MARCO l'RENTE BELICO, PERO AHORA REDUCIENDO SUS 

CAMPOS DE INl'LUENCIA., EXISTEN LAS ESTRATEGIAS INSTITUCIONALES, 

SIMILARES EN CUANTO A PROl'OSITO -i.A VICTORIA MD.ITAR-, SE Dil'~ 

RENCIAN EN CONDUCTAS O FORMAS DE EMPLEO, ASI, LOS MOTIVOS DE 

DISTINCION DE LAS ESTRATEGIAS TERRESTRE (EJERCITO), NAVAL - -

(14.ARINA), Y AEREA (AVIAC ION), PROVIENEN ANTES QUE DEL FIJI, DE 

SUS CONTEXTURAS ORGANICAS Y DEL MEDIO EN DONDE DESENVUELVEN -

SUS ACTIVIDADES, 
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II.4, F I L O S O F I A D E M A N D O 

EN EL EJERCICIO DEL MANDO, LA INTELIGENCIA ES LA "CAPACIDAll 

DE RESPUESTA A LO INEDITO", .l:'ARA EL JEFE MODERNO LAS COSAS 

HAN VARIADO , , , YA LA HISTORIA NO AMARRA, SIRVE DE INSPIRA 

CION, lA EXPERIENCIA NO ES UNA VIDENTE, SOLO BRINDA HERRA­

MIENTAS Al JUICIO Y ALIKENTA Al CRITERIO, LA CULTURA NO ES 

ESTATICA NI MEMORIZANTE: ENCAMINA Y DA ERIOS A LA IMAGINACION 1 

Y POR SOERE TODO ELLO, EL METODO Y LA LOGICA CONTROLAN NUES­

TROS FINES llUDURANDO EL EXITO, 

EL EJERCICIO DEL 14ANDO ES UNA DISCIPLINA DE INDOLE CIENTIFICA 

Y DE CARACTER DINAMICO, ES EL NIDESARIO EQUILIBRIO DE PENSA­

llIENTO Y DE ACCION PARA NO DISTA!iCIARSE DE LA REALIDAD NI MA­

NIATARSE A LO NOVEDOSO, 

LA ESTRATEGIA QUE CONCIBE Y REALIZA, PRIDISA OERAR DE ACUERDO 

CON.LA LOGICA Y EN ELLA ESTAN INCLUIDOS: 

- EL J:>ROBLEMA, UNA SITUACION CON SUS FACTORES MATERIALES 

Y PSic,¡UICOS, c,¡UE TRADUCE LA VERDAD DEL MOMENTO VIVIDO, 

- EL PLAN, DEDUCIDO POR EL ANALISIS DEL PROBLEl'.A EN CUE2 

TION, EN QUE SE APR:ID IAN LUS ANT:OOEDENTES Y SE RESUELVE 

LO (,¡UE VAMOS A HACER, 

- LA REALIZACION, c,¡UE ES EL ACTUAR DESPUES DEL CONCEBIR Y 

EN DONDE EL JEFE CONTROLA EL CUMPLIMIENTO DE SUS ORDE­

NES Y PERMANIDE ATENTO A LO IMPREVISTO, 
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EL PROCESO PARA PODER DEI: IDIR LOGICAMBNTE, PRIMERO ES: 

XllHRDI.l!IENTO DEL PROBLEMA, O SEA, ANALISIS PARA COMPRENDE!! 

LO Y Sill!rESIS COllO RESULTADO DE LA COIU'RENSION; MAS !!!ARDE, 

DEDUCIR LA INTENCIO!f POR CONSEGUIR, MEDIAN!rE EL ANALISIS PA­

RA ELEGIR EL PROPOSITO Y SINTESIS EN CUANTO ESTE PROPOSI!rO -

APA!l}X:E NITIDO, FINAL.MENTE, DICTAR EL "COMO HACERLO", QUE SE 

LOGRA ANALIZANDO l.4 SITUACION PARA FIJAR EL PROCEDIMIENTO D,!¡ 

TALLADO Y SINTETIZADO EN LA DEJISION ALCANZADA, SOLO RES!rA 

EL OBRAR, LA EJEJIJCION DE LO QUE CONCEBIMOS, EL COMANDO MIS­

MO, 

.LA LEY DE LA CAUSALIDAD EXPRESA QUE EL EFIDTO ESTA SUJETO A 

CAUSAS QUE LO DETERMINAN, EL TRIUNFO ES UN EFIDTO Y PARA ME­

Rll:ERLO DEBEMOS PREVIA.l!ENTE MA.DURARLO: POR LA INVESTIGACION -

JJE LOS FACTORES DE LA SITUACiuN, POR EL COIUWJTO EMPLEO DE -­

.LOS MEDIOS, POR UNA VOLUNTAD A TODA PRUEBA, POR UNA MENTE AG!L 

Y CERTE!l.A, "EL .EFID TO-ESCRIBIO KANT- NtX:ESARIA.l!ENTE PROVIENE -

DE UNA CAUSA Y SE PRODUCE CUANDO TODOS LOS FACTORES INDISPEN­

SAllLES CONCURREN PARA DARLE ORIGEN", 

III. PRINCIPIOS Y PRCX:EDIMIENTOS DE LA ESTRATEGIA, 

III,l, RELACION ENTRE CIE?.~IA Y ARTE EN LA ESTRATEGIA, 

LA ESTRATEGIA ES CIENCIA Y ES, lGUALMENTE, ARTE, EN LAS CIEN­

O !AS SE ENCUENTRAN LOS PRINCIPIOS QUE LE DAN SOSTEN Y J.OS CO!f 

CEPTOS BASICOS DEL SABER MILITAR; EN EL ARTE SE HAYAN lOS PR.Q 

CEDIMIENTOS, SI A TRAVES DE LOS TIEMPOS, DE ACUERDO CON LA -
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MARCHA DE LA TECNICA, ESTOS ULTIMOS CAMBIAN 1 AQUELLOS PERMA­

NIDEN lNV ARIA.BLES. 

LA ESTRATEGIA RDJL/UIA ARMONIA: SABER Y OBRAR, PENSAR Y EJECQ 

TAR. ¡.;¡, MANDO ES CIENCIA Y ARTE EN COLABORACIUN. 

10S MULTIPLES CAMINOS DEL ARTE MILITAR, A TRAVES DE LOS CUA­

i.ES SE CUMPLEN LOS PRINCil'IOS, SON LOS PROCEDIMIEllTOS ESTRA­

TEGICOS SIEMPRE REMOZADOS AtmQUE EN ESENCIA PARECEN SEMEJAN-

TES, EN EL DETALLE TODOS SON DIFERENTES, ES ASUNTO DEL MAllDO 

ENCONTRAR EL MEJOR PROCEDIMIENTO, EL QUE MAS SE ASI!tILE Al -

PROBLEMA EN C UESTION, RELACIONANDO MEDIOS Y POSIBILIDADES, H.§ 

CHOS Y PROl'OSITOS, ASPIRACIONES Y FINES ALCANZAllLES, 

EL FIN DE LA ESTRATEGIA ES EL BUEN EXITO: SU CAMPO DE TRABAJO 

ES EL ACONTIDIMIENTO NO RESUELTO; EL MEDIO QUE DAN LAS EXPE­

RIENCIAS ES LA HISTORIA; i.A HERRAMIENTA ES EL JUICIO CORR.»::TO, 

COMO TODA CIENCIA LA ESTRATEGIA RECONOCE PRINCIPIOS O LEYES -

(LJ::Y: Füh.iA CONSTANTE E !!!VARIABLE DE LAS COSAS), ESTAS FUE­

RON INDUCIDAS DE LOS HmHOS PAS.lDOS Y, EN CIERTO MODO, REPRE­

SENTAN LA ESEJICIA DE LOS ASUNTOS QUE ALCANZARON LA FINALIDAD 

PERSEGUIDA POR SUS CONDUCTORES, 

LOS PRINCIPIOS DE LA ESTRATEGIA NO PUEDEN SER OTROS '<UE LOS -

YRINCIPIOS DE LA ACCION CORRIDTA CUYA INDOLE DEBE SER INVARI~ 

BLE. ACCION, ORIENTACION, SUPERIORIDAD, SORPRESA Y SEGURIDAD, 

SON LOS CINCO PRINCIPIOS ESTRATEGICOS, AMPl.IOS Y GENERAl.ES, -

URIENTADORES DE LO PARTICULAR, VALIDOS PARA LA PLllITICA, PARA 
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LA ESTRATEGIA MILITAR Y PARA LAS ESTRATEGIAS INSTITUCIONALES,(4) 

KL CRI!'llRIO Eii'UES!O POR JULIO CAMPO SEPULVEDA, ACERCA DE LA 

DI1IREJICIA Y Rli:UCION EJITRE LOS 5 !IPOS DE PRiliCIPIOS Y PROCE­

DillllHOS :BS!R.lTBGICOS ES EL QUE SE BXPR:ESA BN ESTE SURlAPITU-

LO, 

III,2, fRIJ!CIFIOS DE LA BS!1l4fEGIA, 

III,2,1, EL FRiliCI.l'IO DE ACCIOR 

SU CONCEPTO ES: LA ACTIVIDAD RAZONADA -INSPIRADA POR FACTO­

RES IllnLB'.lTUALES Y ORGAJIIZADA CON ANTiXJEDEllTES MORALES Y Jü­

!ERULES- BUOOA Ull FIR QUE SE J:S!Ilü NiXJESARIO, A PESAR DE LA 

VOLUN!AD EDllIGA, PARA ROl!P.BR EL EQUllIBRIO DE PROBABILIIllDES 

Ell XUESTRO FAVOR E IllPON.BR LA PROPIA VOLUNTAD, 

D.KllOSTENES ADVERTIA A SUS COllOIUDADANOS: "XL ENEMIGO MAS HMI­

BLB QUE il!E!!AZA A UElUS, NO ES EL REY DE 11.WEDOBIA, SINO VUE§. 

TRA DESIDIA, SI PILil'O llURIESE HOY, LA DESIDIA OS CREARIA 11/a 
IANA OTRO FILI.1'0", LA CITA nus!RA EL CONTENIDO DEL PRINCI­

.l'IO Y NOS PERMITE IllAGIBAR LOS EOOALONES DE SU DESENVOLVIMIEN­

TO: CONCEBIR UN FIN, QUE SE DESTACA COMO INDISPENSABLE, ACTUAR 

COR ARREGLO A ESTE PIN, ACOMODAR LOS .l'ROCEDIMIENTOS DE ACUERDO 

CON LAS CIRCUNSTAJIJIAS Y PERSEVERAR, 

EL PRI!ICI.l'IO SOSTIENE QUE LA PASIVIDAD ES EL GERMEN DE LA DE­

RROTA, ASI COMO EL AGITARSE SIN SENTIDO ES LA NEGACION DE LO 

EFICIEliTE, 
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ES FUNDAMENTAL SABER LO QUJi SE QUIERE Y CONCEBIR LA FORMA DE 

ALCANZAR EL PROPOSITO, COI! PERSEVERANCIA Y EllERGIA, SI EL -

OllR.U li:S LA FillALIDAD, EL Pli:llSAR LOGIOO liS KL UllIC O llBDIO P,6 

RA EL OBRJ..R CORRmTO, 

EN EL TiRRENO DE LOS PROOEDIMIENTOS, LA ACCIOll RAZONADA ADOJ! 

1'A LAS llAS VARIADAS !'ORMIJI, LC QUE AL RESP:OO TO IMPORTA ES -

QUE EL SISTEMA ELEGIDO TINGA El! VISTA ESE !'I!i N!XJESARió, AU?!. 

~Uli: DEBA PASAR POR FASES INTERMEDIAS QUE NO APUNTEN DE INME­

DIATO HAO IA XL, 

III,2,2, EL PRI)!CIPIO DE ORIJ!NTACION, 

SU CONCE.l'TO ES ORG.t.NIZA.R Y CONCENTRAR LA PROPIA POTENCIA PA­

RA IMPULSARLA CUANDO Y DONDE SE PREVEA EL MEJOR RESULTADO QUE 

CONTEMPLA EL !'IN PERSEGUIDO, LO QUE INTBRESA ES "ROMPER EL 

EQUllIBRIO" EPI NUESTRO FAVOR, APLICANDO EL PROPIO POTENCIAL 

EN EL PUNTO QUE MAS CONVENGA A NUESTRO OBJETO (FIN) Y MEJOR -

SE ACOMODE A LAS CARACTERISTICAS DE NUESTRA HERRAllIENTA (ME­

DIOS), 

EN LA SEGUNDA GUERRA MUNDIAL PUEDE EXPLICARSE XL CONCEPTO EQUl 

VOOADO DEL PRINCIPIO CITADO. 

HI'l'LER MALOGRA SU PROPOSITO CON REFERENCIA A RUSIA PORQUE EL 

EF:OOTO PERSEGUIDO ES DESPROPORCIONADO A LOS MEDIOS QUE SE PO• 

SEEN Y A LAS CIRCUNSTANCIAS QUE CARACTERIZAN EL ASUNTO, PORQUE 

LA MASA OFENSIVA SE APLICA EN UN ESPACIO ENORllE QUE DETERMINA 

UNA MENOR CONSISTENCIA DEL GOl~E. 
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LA ORIENTACION ESTA INTillAJl!ENTE LIGADA CON LA ACCION, SE TR! 

!!'A DB QUE LA LINEA DB CONDU::TA ELEGIDA RINDA EL .llAXIMO EP!Xl1'0 

CON EL MINIMO ESPUERZO, TAL CONDICION SE SA1'ISPACE ACTUANDO 

SOBRE EL PUNTO EN QUE SE ESPERA LA MAS DEllll REACCIOH ADVERS! 

RIA, .tSEGtlRA!fDO LA BONDAD DE DICHO PRCX:EDillIEN1'0 SIEMPRE QUE 

EL LUGAR ELEGIDO, .lDEllAS DE SER EL DE MENOR CONSISTENCIA, RE­

PRESENTE UNA PARTE PUllDAllENTA:L O VI!l'AL DEL ORGANISMO CONTRA-

RIO, 

EH EL Cil!PO ARTIS!!'ICO DE LA ESTRATEGIA, MUCHAS VIDES SE IllPOHE 

NO SOLO DESCUBRIR EL PUllW DBlllJ,, SINO PRODOOIRLO, PARA TAL 

PIN SE Bl!PLEA LA llANIOBRA, YA SEA ES1'A DE IllDOLE OPEHSIVA SI -

SE !UENEH LOS MEDIOS, O DE COR!l'E DE1'ENSIVO O EXPIDTAJITE SI ES 

CO!IVE!IIEll!l'E OBRAR DE SEGUNDA INTEBCION, 

"¿PARA QUE COllCRE!l'ARSE A EHVOLVBR tJll ALA?, CRITICA NAPOLEON A 

PEDERICO: EL EllPER.lDOR, PIEL A ES!l'E PRINCIPIO, LO EVIDEllCIA EH 

SUS ACTOS, NO TIENE SISTEMAS RIGIDOS Y LOS ADVERSARIOS NO PUE­

DEN COlll'IARSE, IUS SU ORIEBTACIOB ES SIEMPRE ACERTADA: EMPLEO 

l!ASIVO SOBRE EL PUNTO VITAL VULBERA!!LE QUE EL Al'IALISIS DEL MO­

MENTO SE ENCARGABA DE REVELARLE, 

III.2,3. EL PRINCIPIO DE SUPERIORIDAD, 

ESTE PRINCIPIO EXPRESA QUE LA VICTORIA ES DE AQUEL QUE ACUSA 

-EN SUS MEDIOS, FACULfADES Y SISTEMAS- UNA SUPERIORIDAD, O SEA 

QUIEN REUNE EL INDICE MAS ALTO DE ANTDJEDENTES MORALES, INTELEJl 

TUALES Y FISICOS, 
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NO SIN MOTIVO SITUO HOMERO A LA CABEZA DE LOS HEROES GRIEGOS 

DE LA GUERRA DE TROYA A NESTOR, ULISES Y AQUILES, NESTOR PE!i 

SONll'ICA AL INTELIDTO Y LA SABIDURIA; ULISES, LA PRUDENCIA Y 

LA SEGURIDAD; AQUILES LA MORAL Y EL .VALOR EXALTADOS, 

EN CUANTO A SU CONSTITUCION, LO FISICO O MATERIAL NOS HABLA -

DE EF.Ex::TIVOS, ORGANIZACICN, DEFENSAS NATURALES Y ARTIFICIALES, 

ETC,; LO MORAL INCLUYE VALOR, PERSEVERANCIA, ES.PIRITU DE SAC R! 

FICIO, A.BNEGACION, SOLIDARIDAD, PE; LO INTEL.Ex::TUAL SE REFIERE 

AL E!iLACE POLITICO MILITAR, A LA COO.l'ERACION JUICIOSA DE ORGA­

NISMOS RESPONSABLES, A LA PLANIFICACION ACERTADA, A LA COLABO­

RACION DE LA T.Ex::NICA, A LA PREPARACION DE LOS COMANDOS, Al ME­

TODO E IllAGINAC ION, 

EL ESPIRITO DEL PRINC I.PIO NO SUBESTIMA LA MORAL ADVERSARIA, -

DESCONOCIENDO SU FACULTAD DE REACCION, ASIMISMO, NO VALORA 

EXAGERADAMENTE EL FACTOR MATERIAL DEL ENEMIGO, RESOLVIENDO TI­

lllIDA.MENTE SIN TEMER EN CUENTA LOS ANT.Ex::EDENTES ESPIRITUALES -

PRO.i!IOS, 

QUIEN TIENE LA SUPERIORIDAD BUSCA LA D.Ex::ISION Y OPTA POR UN -

.i!ROCEDER OFENSIVO, 

LA REUNION DE FUERZAS EN LAS ZONAS QUE MAS CONCUERDEN CON El -

PROPOSITO PERSEGUIDO, Y LA CONSIGUIENTE EXJONOMIA DE ELLAS EN 

LOS LUGARES DE IMPORTANCIA S.Ex::UNDARIA, ORGANIZA LA SUPERIORI­

~AD MATERIAL, ASIMISMO, LA ADOPCION DE SISTEMAS QUE CONSl~ 

GAN QUE EL ADVERSARIO SE DESCUBRA O REACCIONE DE CIERTA MANERA 
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FAVORABLE A NUESTROS INTERESES, MADURA REPERCUSIONES DE SUPE­

RIORIDAD .llORAL, LOGRANDOSE, SI SE TIENE, UNA SUPERIORIDAD IN­

TELIDTUAI., 

REPERE!ITE AL FACTOR .llORAL DE LA SUPERIORIDAD, ROUOOHNING DICE 

WE HITLER SE EXPRESO EN CIERTA OCASION: "REALIZAR. LA DESTRUQ. 

CION MORAL DEL ENEMIGO ANTES DE QUE ESTALLE LA GUERRA: ESTE ES 

EL PROBLEMA QUE llE INTERESA,,, .i..A GENTE SOLO MATA CUANDO NO 

PUEDE LOGRAR SOS ASPIRACIONES POR OTROS MEDIOS,,, EXISTE UNA 

ESTRATEGIA Ah!PLIFIC A1IA, CON ARMAS IllTEI.ID TUALES,., NUESTRA ES­

TRATEGIJ. ES LA DE DESTRUIR AL ADVERSARIO DESDE DENTRO, EL VEN­

CERLO POR MEDIO DE SI MISMO", 

III,2.4. EL PRINCIPIO DE SORPRESA, 

LA IliTKLIGENCIA -A.RIU PARA ENTENDER Y RESOLVER LAS NUEVAS SI­

TUACIONES- ACTUA DENTRO DEL TIEllPOoANTE UN SISTEMA INEDITO, -

FRENTE A UN MEDIO \IUE AJITES NO !!A SIDO EMPLEADO Y QUE HALLE -

DESPREVENIDO AL PENSAMIENTO, EL IllTELIDTO ESTA EN APUROS PARA 

REACCIONAR, ESTA ES LA BASE SIQUICA DE LA SORPRESA: AUSENCIA 

DE RESPUESTA AL ESTIMULO O RESPUESTA TARDIA, 

POR LA SORPRESA SE ROl!PE EL EQUILIBRIO DEL CONTRARIO, AL PRO­

VOCARLE UNA SITUACION PARA LA CUAL NO SE ENCONTRABA PREPARADO, 

EN TA!. SENTIDO, ELLA NO EXIGE LA INVENCION DE UNA ARMA O EL E~ 

P.LEO DE UN PROOEDIMIENTO NUNCA CONSIGNADO PARA REALIZARSE, 

BASTA PARA CREARLA: SISTEMAS NOVEDOSOS, lll'LICACION DE METODOS 

QUE RDIDEll El':&; TOS IMPREVISTOS, O EMP.LEO DE ELE~:ENTOS Y FUERZAS 
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EN FORMA DIFERENTE A LA HABITUAL. 

~os SIGUIENTES CONCEPTOS DE LIDDELL HART ENFOCAN EL PRINCIPIO: 

"EN CASI TODAS LAS CAXPA.ilAS DIDISIVAS, M DISLOCACION DEL E-­

QU~IBRIO SICOLOGICO Y FISICO DEL ENEMIGO PUE LA CONDICION -­

PREVIA ESENCIAL DE TODO INTENTO EFIDTIVO DE VENCERLO •• • DENTRO 

DE LA ESFERA PSICOLOGICA, M DISLOCACION RESULTA DE LA I!IJ'RE­

SION EJERCIDA SOBRE EL PENSAMIENTO DEL MANDO, .l'OR EFID TOS FI-

SIC OS. SURGE DE LA SENSACION DE VERSE ATRAPADO EN UNA TRAMPA". 

SON FACTORES DEL PRINCIPIO EL SIDRETO Y LA RAPIDEZ. POR AQUEL, 

SE ORIGINA Y MANTIENE 10 INESPERADO¡ POR ESTA, HAY DIFICULTAD, 

IMPOSIBILIDAD DE REACCION OPORTUNA. 

A PROPOSITO, DIR.EX:TIVAS U ORDENES OBSCURAS, EN DONDE EL COMAN­

DO SE GUARDO PARA SI SUS INTENCIONES, PRODUCEN EL CAOS EN LOS 

MOMENTOS QUE ASOMA LO IMPREVISTO. 

EN ESTE ASUNTO ESTA EL TALON DE AQUILES DE LA ESTRATEGIA NA1'0-

LEONICA: -·AL VEZ POR DESCONFIANZA EN EL INTELIDTO DE SUS GENE­

RALES l!APOLEON l'UE OBSCURO.DIJO ROUSSET "NUNCA LES INICIA EN -

SUS DESIGNIOS, l!Ul!CA LES EMANCIPA, .l'AGO SU FALTA CUANDO lOS -­

EJERCITOS SE HICIERON NU!l.EROSOS Y SU PERSONA NO ERA CAPAZ DE -

DIRIGIRLOS EN TODOS lOS DETALLES". 

BXl'RESA EL GENERAL CHASSIN: "ES INDUDABLE QUE LA IMAGINACION 

DEBE SER LA CUALIDAD FUNDAMENTAL DE UN JEPE, EL ARTE DE LA -

GUERRA CONSISTE ESENCIALMENTE EN ACTUAR EN UNA FORMA QUE EL A.ll 
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VERSARIO NO HA PENSADO, SE LE SORPRENDE SIN QUE ESTE PREP~ 

DO PARA LA RESPUESTA, HE AQUI LA SORPRESA INTEL:EX:fUAL QUE ES 

LA MAS IMPORTANTE DE TODAS", 

III,2,5, EL PRDICIPIO DE SEGURIDAD, 

Ell EL AMBIENTE BELICO SE TRABAJA DENTRO DEL CAJU>O DE LAS PRO­

BABILIDADES, POR llI!IUC IOSO ~UE SEA NUESTRO ANALISIS, .l'OR PRO­

LIJAS QUE SEA!I LAS MEDIDAS PARA LLEVAR A FELIZ TERllIHO NUESTRA 

DliCISIOH, SIEMPRE !!ABRA ALGO QUE SE ES:APA, ESTE "ALGO" ES PR.Q 

DU::TO DE LO LillI!ADO DE LAS Ilil'ORllACIOllES QUE SE CAPTAN Y DB -

LA VOLUNTAD OOULTA DEL ADVERSARIO, 

.l'OR COHSIGUIEllTE, LA RBSOLU::IOH BllVUELVE UH RIESGO: LA PROBAB! 

LIDAD QUE 110 LOGRAMOS RETENER, TAL RIESGO DISllillUIRA llIEllTRAS 

11.lS LOG IC O Sli lfUESTRO RAZOHAllIEllTO. 

PERO EL BANDO PillJJISA PROllUNCIARSE COR 0.l'ORTUNIDAD Y NO PUEDE 

ESPERAR A IUXlOGER EL TOTAL DE LOS AHT:EX:EDEllTES DEL PROBLEMA, HE 

AQUI EL ES.l'IRITU DEL PRIJICIPIO: 110 ES UN FIJI, ES UN llEDIO ~UE -

AYUDA A LA CO!iSBJUCIOll DEL OBJETIVO PERSEGUIIXJ, 

EL CUIDADO DE LOS PLANES ES UllA CARACTERISTICA DE LA ESTRATEGIA 

HAl'OLEOHICA, LA BATALLA DE AUSTBRLITZ SE ASEGURA POR LA ACLARA­

CION DEL PLAN RUSO-AUSTRIACO Y POR LA COHSTITUCION DE UllA FUER­

TE RESERVA QUE ASCIENDE Al'ROXIllADAMEHTE, A UN MEDIO DE LOS EF:EJl 

TIVOS, ~IEDIAHTE LA RESERVA, HAPOLEON NO TEME A LO IMPREVISTO Y 

BSTA EN CONDICIONES DE HACER PREVAL:EX:ER SU VOLUNTAD, 

CAllE AGREGAR QUE ES PROPIO DE IRRESPONSABLES ASUMIR RIESGOS IH­

Hl'I:ESARIOS AUNQUE CUAHIXJ LA DB:ISION APREMIA, ARBITRA PROCEDI-
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14IENTOS ADECUADOS PARA ENFRENTARLOS. 

Y LLEGAMOS AL CONCEPTO DE LA SEGURIDAD: COLABORAR AL FIN QUE 

SE !!ENE EN VISTA MEDIANTE LA ADOPC I.ON DE PENSADAS llEDIDAS -

PREVEH!?IVAS QUE SEPAN RESPONDER AL "ACCIDENTE" (4). 

DAN l!'ORllA Y SATISPACCION AL PRINCIPIO: :lABER LO QUE SE QUIERE 

Y CONVIENE¡ PREPARAR EL INSTRUl!ENTO Y EL CAMINO PARA ALCANZAR 

EL OBJETIVO¡ ORIENTAR EL ESFUERZO EN UNA DIR:EX:CION EFECTIVA¡ 

RESOLVER A TIEMPO, SIN PRECI~ITARSE. ADEMAS, A MANERA DE PRE­

CAUCION FRENTE AL RIESGO INELUDIBLE, ESTA EL TRABAJO DE LAS -

INJ!'OIUIACIONES QUE PENETRAN EN LOS DESIGNIOS DEL CONTRARIO, EL 

SEJRETO DE LAS PROPIAS INTENCIONES, ~A RESERVA Y LA ELIMINACION 

O ~ROTECCION DE ZONAS VULNERARLES. 

III.3. PROCEDIMIENTOS DE LA ESTRATEGIA. 

COM() YA DIJIMOS, ~os MULTifLES CAMINOS DEL ARTE MILITAR, ... TRA­

VES DE LOS CUALES SE CUMPLEN LOS PRINCIPIOS, SON LOS PROCEDI­

MIENTOS ESTRATEGICOS. 

EL ESTRATEGA DEBE TENER EN CUENTA QUE DIRIGE HOMBRES, CON SUS 

DEBILIDADES Y VIRTUDES, SUS VUELCOS DE MORAL Y ElCALTACIONES. 

POR ESO, A LOS ANTEX:EDENTES MATERIALES, SE DEBERA AGREGAR EL 

CONTENIDO ANHIICO QUE DA LA TRASCENDENCIA. LOS PILARES DEL - -

TRIUNFO SON UN GRUPO DE TRES: INTELU:TO, ESPIRITO Y MATERIA. 

El. COMANDO CONCIBE, RESUELVE, ORJJENA, FISCALIZA. SI ENTREGA -
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INICIATIVA A LOS EJDJUTANTES, .LO HACE CUANDO CONVIENE PERO NO 

POR REGLA. UNA IXXlTRINA DE INICIATIVA AL llAXIMO HACE MAS MAL 

QUE BIEN, PUES C RE.A. LA LICENCIA EN LOS SUBORDINADOS. 

III.J.l • .LOS PROCEDIMIENTOS EN LA ESTRATEGIA POLITICO MILITAR. 

EN LOS DOMINIOS DE ESTRATEGIA POLITICO MILITAR, LOS PROCEDI­

MIENTOS QUE TIENDEN A AFIANZAR LA SEGURIDAD Y A CONDUCIR LA -

GUERRA HASTA EL BUEN EXITO SE INSPIRAN FIELMENTE EN LOS PRIN­

CIPIOS ESTRATEGICOS YA EXPRESADOS. 

DE ACUXRDO AL ~RINCIPIO DE ACCION, LA EXl'ERIENCIA HISTORICA 

ADELANTA QUE LA INCERTIDUMBRE ATRAE LA PIUJJIPITACION. EN TALES 

OCASIONES MAS VALE REPRIMIRSE QUE JUGARSE EL DESTINO A LA PRI­

IWlA CARTA. LA ELEX!CION DE UNA LINEA DE CONDUCTA FIRl>IE QUE -

TIENE EN VISTA LAS CIRCUNSTANCIAS DEL MO!r!ENTO VIVIDO, UI! CLARO 

DISCERNIMIENTO QUE ARMONICE PRO~OSITOS Y POSIBILIDADES, GESTA­

RA!I LA FE EN EL RESULTADO, PERMITIENDO TRIUNPAR DE FACTORES AJ2 

VERSOS. 

~OR EL DESCONOCIMIENTO DE ESTE PRINCIPIO, l.IUE HITLER NO SATIS­

li'IZO, ALEMANIA SE HUNDIO EN EL CAOS. SIN CLARO DISCERNIMIENTO, 

EL FlJl!RER, EN LA GUERRA CON RUSIA, QUIERE L.LEVAR LA OFENSIVA -

HASTA EL EXTERMINIO POTENCIAL DE SU ENEMIGO, CON LO CUAL MELLA 

SU ARMA DE ALCANCE LIMITADO, l.IUE TERMINA POR CAER VENCIDA ANTE 

EL ESPACIO FISICO Y EL NUMERO. EN LA )OO'lTE DE HITLER, .LA "AC-­

CION TOMA UNA FORMA EXAGERADA". SOBREESTIMANDOSE, OLVIDA EL -­

SENTIDO DE LA REALIDAD Y SE LANZA COMO UNA AVALANCHA CONTRA EL 

OBSTACULO QUE LE SALE AL PASO, DESCONOOIENDO LOS MEDIOS Y EL -

V.Al.tR ANildICO DE SU ADVERSARIO. "EL DESACUERDO DEL PENSAMIENTO 
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CON LAS COSAS" ES ANTES QUE UN P:EX:ADO, UNA TORPEZA. 

EN CUANTO A ORIENTAC ION, ES N:EX:ESARIO SABER DESCUBRIR DONDE R! 

DICA LA POTENCIA ADVERSARIA Y EN QUE CONSISTE LA POTENCIA PRO­

PIA. ESTO QUIERE D:EX:IR: UN ACERTADO ANALISIS DE PUNTOS O DE A~ 

P:EX:TOS DE MAYOR RESISTENCIA Y DE ZONAS VULNERABLES O DEBILES, 

LA EVALUACION CORRECTA DE LOS MEDIOS EN JUEGO Y LA PROPORCION 

ENTRE EL EFECTO .PERSEGUIDO Y EL POTENCIAL CON QUE SE CUENTA, -

PARA PLANIFICAR LA EMPRESA CON MINUCIOSIDAD, FIJANDO EL ESFUEJ! 

ZO PRINCIPAL Y LOS ESFUERZOS S:!X:UNDARIOS, LAS ETAPAS O FASES, 

LOS OBJETIVOS SUCESIVOS Y EL FINAL. "LA ORIENTACION ERRADA SIJ!; 

LE GANAR BATALLAS Y PERDER LA GUERRA"• 

LOS PROCEDIMIENTOS QUE ORGANI~A LA SUPERIORIDAD SON: CONSEGUIR 

ALIANZAS QUE AISLEN AL C ONTEllJOR, OBTENER BASES GEOFISIC AS -

1.1UE LO ENVUELVAN Y AMENACEN, RESTARLE ZONAS DE VALOR DJONOMICO, 

DESARROLLAR LA TIDNICA E INDUSTRIA PROPIAS, UNIFICAR LA CO!l-­

CIE!ICia CIUDADANA, ELIMINAR GER.MENES DE DISCORDIAS INTESTINAS 

Y PROPENDER A LA ESTRUCTURACION DE UN SOLIDO RESPALDO NACIONAL, 

LA PENETRACION SUBTERRANEA POR LA PROPAGANDA Y POR LA "QUINTA 

COLUMNA" (LOS ESPIAS, LOS TRAIDORES. HITLER ATACABA CON 4 EJE]! 

CITOS Y EL QUINTO ERAN LOS TRAIDORES DEL PAIS ATACADO) ,SE RELA­

CIONA INTIMAMENTE CON EL FACTOR MORAL DE LA SUPERIORIDAD. AMBAS 

APARIDEll COMO HERRAMIENTAS INMATERIALES, :PELIGROSAS l'OR LO SU­

TIL QUE LAS CARACTERIZA. QUE SE INFnTRAN ASTUTAMENTE Y ABlAN­

JJAN EL "FRENTE INTERNO ESPIRITUAL" DE LOS PUEBLOS, COllVIRTIEND.Q 

LOS EN CUERPOS SIN ALMAS, INDIFERENTES POR SU DESTINO; LA GUE­

RRA SICOLOGICA CONSTITUYE HOY DIA UN PASO TRASCENDENTAL EN EL 
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CAJ.:rno DE lA VIC TCRIA' PASO DU'lC IJ, DE SUPERAR SI llO SE CUJ:llTA 

e C'll SAI.UJ l'.ORAJ ' y QUE .'J, OBTEllER su PROPC'SITO El\GE:;DRA t'!IA r:f 
F2lU!EJAD JE TIPO AllIJ.:Ic e l'i\J::!::rE A lA e UAJ llC SE TIE!rn E! :¡¡:;.;;¡;o 

n;; RW:iISTIR, 

F.!. F!lI'.:Cil'IC' JE SCRJ'l\i;SA, CCI'. 3t!S :;;;I<:i;J;CIA1: J::; SD::ilETC Y RAPl 

m:z DE APlICACIOll, SE O:!'TIEl:E POR EXCEPCicl: Ell El. "A:.'.J>o PClITl 

ce' SCERE TODC EJ; REGn'El;Es DE!.iCCRATIC'CS, .t'CR lC AJ;TErtIC'R JEEE 

COli::>ID:.:RARSElE cc1.10 11(,(J\:lUC.TA JE TIPO DIPI.Ol.'...ITICC C!t!l: AFD:::rA o 
PE!l.JUJICA lA J IJ;:;,;;. JEI !'.IS!.'.O ORJ:;:;; AJVERSARIC"', !:! l A EU.S~A -­

!\CJ.!PER :¡;¡ ñ.:un I:RIO :;:¡:¡;¡ PRCCE:JE!\ PC'l!'.:'ICC :;¡¡z~'.IGC'' 'lA::AR lA -

DA, 

E:. PA: I'C D.C. l:r ACjtESIC:: GER:,j\l:r-RUSC DB AGCSTC JL 1º3~' ES u:: 

(,A.30 J¡¡ 3CRP::G.:;A POI ITICA, Ll. GOLPE PJ E;:,,;; ;¡¡¡3;c¡;.¡;y¡,; u;; PP- A?. -

:fa1 PACIEI:TE EJIFinr Pl ~:;;:;me .t'OR lA JIPJ o::ASIA n.1,1;cc-1:;G!E­

s:. Y BllVUEJ y¡,; A POH'liIA ;:;¡; Gli G!RCUlC' :JI: FUEGC, l•t:ZJ/; A l 03 A­

l.I.! .. JCS lA ;!}..SOJ.UC re:: Ji: ESTE DllLJ-~A: .4.l:.'.!!~C'~7AR r0~ r::I.A. y .A23C~ 

?ER ~ ti. y;_ :.>r,}lJ!:;zA :Jl; sr G~.'.J:(O o SER .cr:1 A ~(l.S PA~ ¡t(S E IR ;. --

UliA GUJ::íEtA ;¡;;; PRC!!CS:rIC e OI:3C ur..o. 

LFIC IE!i~.;.;;. 
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FRE EL FENOIOOIO DE LA VACilACION Y AUN FRACASA EN LOS MOMENTOS 

ORITICOS, CUANDO SE LOCHA POR LA VIDA AllTES QUE POR EL TRIUNFO, 

AL RESPIDTO NOS SIRVE LOS ANGUSTIOSOS PEDIDOS DE AVIACION QUE 

7IUJICIA HICIERA A GRAN BRETANA .BN 1940, ¿Y QUE SE RESPONDIO?, 

.i.os DRA.llATICOS LLAJIAllOS DE AUXILIO CHOCARON CON LOS INTERESES 

BRITANICOS, REFERENTE A ELLO, CHURCHllL DIDLARA: "LA DURA - -

CUESTION DE CUANTOS AVIONES PODIA.lllOS ENVIAR SIN QUEDAR NOSOTROS 

llISllOS INDEFENSOS, SE NOS PLANTEO DE AQUI EN ADELANTE EN FORMA 

APREMIANTE. NUESTROS PROPIOS Y NATURALES PREPARATIVOS DE DEJ!'E.!! 

SA Y lill:JHOS PODEROSOS ARGUllENTOS MILITARES, RESTABAN FUERZA A 

LOS VEHEllENTES LLAJIAllOS FRANCESES, ADEMAS, POR OTRO LADO, HABIA 

UN LillITE, Y TRASPASARLO NOS COSTARIA LA VIDA", 

:U ESTRATEGIA POLITICA NOS DICE QUE LA "FUERZA AL SERVICIO DE 

LAS IDEAS ES LA llEJOR GARAJITIA DE TRANQUilID4D", 

IV, PRIIKl IPIOS Y PROCEDillIENTOS 7UNDAllENTALES DE LAS POSIC IO­

NES ESTRATEGICAS DE LA GVERRA 

IV,l, ji¡ U~ 

LA OFENSIVA BUSCA AL ADVERSARIO, LO ATACA Y LO PERSIGUE, ES EL 

CA.lllINO RIDTO PARA LA DIDISION Y ALGUNOS TRATADISTAS LE DAN VA­

LOR DE CLAVE PARA EL TRIUNFO, HAY SENTENCIAS QUE DICEN: ~HACER 

LA GUERRA ES ATACAR", "SO.LO LA OFENSIVA ESTRATEGICA CONDUCE A -

LA VICTORIA", "SE PRIDISA MARCHAR CON FUERZA, JJIRECTAMENTE SO­

BRE EL PRINCIPAL EJERCITO ENEMIGO", "HAY QUE IMPREGNARSE DE O­

FENSIVA HASTA EL EXCESO Y POSIBLE ES QUE NI CON ESTO BASTE AUN", 
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LOS COllCEPTOS EXTREMISTAS PROVC:CAJI EQUIVC:CACIONES J.Al.!ENTABJ.ES, 

MU1TI1'1ES ACONT.il: IMIENTOS HISTORICOS CONTRADICEN A LA OFE:iSIVA 

CQl{.0 LEY, El/ EL SEJITI.ilC DE QIJL HAY QUE O~!ED:a'.)E.'UA SIN MAS TRAl?l 

TE, PAl!A CORnC.rORAl!LO El.EGI TltSS EATAl.LAS CLASICAS DE lA AJITI­

GO'.EDAD: 

-fil.:llRES (557 A.C ,) CIRO, IJ!FERIO!! EN ~'Ul·!ERO ACTUA CON ASTUCIA 

Y PARA VE!iCER A CRESO HACE QUE SUS FUERZAS ESPEREli, ~!IEllTRAS -

EL C QJ¡SJGUE I!IFORJ,:AC IONES QUE !.E REVE!.Ell ! OS DES!GllIOS Dh'I. LI­

DIO. 

-AREElAS (331 A,C,) AlEJAll.JR.O DA JU;SPIRC A lA TRO.l'A Y lA HACE -

DESCAl>SAR CUATRO DIAS, PORQUZ .LE ES CONVZNIEllTE, DARIO, El. l.:AS 

FOZ:RTE, Sr; D2TlEliE Y SE H'.PACIEJiTA POR IA BATA!.lA QUE DEl.'.CP.A, 

-CAJmAS (216 A,C,) AIGBAl .!'REPARA lA BATAl..LA Y ES.l'ERA I:l. CHOQn:. 

TEREHC!C v,u¡;w;; ACTUA PR:C:CIPITA.JAl:EllTZ, co:1 m; S!STEl.:A flüTI!IA­

RIO • 

.LOS 1.lOVUES DW. ENCUE,lTR0 OFEl?S!VC so::: 

a J. DBSTl!UCG IO:l DE LAS FU:;;R.ZAS DEI. EUEUGO, 

b). cc;l')UISTA .JJ:; u1; LUGAR. 

e). r.cJqUIST.\ .Jh A!.GU!l CPJL'.nVC. 

UTRCS CP!l/Ali 1u;; Ll e;c:;.:ir:cru::. ;;;, (;CJ;Jm;ro • .DE l A GUEilli.A l!A DE 

ZEk :c;:,;n:B:ITEJ.:l::J<TI: CFLJl3IVA • .LA G~EfüU. ¡;e s;; GAJIA AilCPTAJIJO ¡r¡;A 

AC TITUJ D;;?Bil.3IVA' srno OFJ:;Ji:JJEl;lJo :JESDB El PRIMER 1.:or.:Ell TC; Al -
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ADVERSARIO IMPONIENDOLE NUESTRA VOLUNTAD; OFENSIVA Ell LAS OPE­

·RACIONES ARMADAS; OFENSIVA EN LA POLITICA DE LAS ALIANZAS; -­

OFENSIVA EN LA PROPAGANDA; .LOS MAYORES Y JüS ROTUNDOS TRIUN­

FOS SE OBTIENEN CUANDO LA HISTORIA DE UllA GUERRA SE MATERIALI­

ZA EN UNA ACCIOll OFENSIVA LLEVADA A ll'ONDO SIN SOLUCIONES DE -­

CONTINUIDAD, EL IDEAL .l'ARA LLEGAR A LA DIDISION RAPIDA Y COM­

PLETA ES HOY, COMO EN LOS ALBORES DEL ARTE DE LA GUERRA, LA O­

FENSIVA VIOLENTA Y AUDAZ, EJEMPLOS CLAROS SON LAS CAMPAÑAS DE 

ALEMANIA DURANTE LA SEGUNDA GUERRA MUNDIAL c ONTRA POLONIA' c O.!! 

TRA FRANCIA Y CONTRA YUGOESLAVIA Y LAS OPERACIONES DE LOS JAPQ 

NESES EN EL PACIP'ICO DESPUES DE LA SORPRESA DE PEARl l!ARBOR(7), 

UNA ACTITUD EQUILIBRADA, SERIA EL QUE AUN DENTRO DE UNA CONCE¡ 

CION Y EJB::UCION OFENSIVA DE LA GUERRA, NO SE OFENDA SIMULTANEA 

MENTE EN TODOS LOS .!'UNTOS Y EN TODOS LOS MOMENTOS • .LA OFENSIVA 

EXIGE llASAS GIGANTESCAS DE HOMBRES Y MATERIAL QUE ACTt'EN EN -

FRENTES RELATIVAMENTE ESTIUXJHOS PARA CONSEGUIR LA CONCENTRACION 

DE POTENCIA ITTX:ESARIA, NO SOLO PARA ROMPER EL EQUILIBRIO DE LOS 

FRENTES, SINO PRINCIPALMENTE PARA LA EXPLOTACION JEL EXITO, ~OE 

HA DE SER PROFUNDO Y TENAZ, SI SE QUIEREN OBTENER EXITOS DEl'INJ. 

TIVOS, .l'ARA REUNIR ESTAS MASAS DENTRO DE LOS BASTOS ESPACIOS -

EN QUE SE DESARROL.i.A LA GUERRA ACTUAL, NO HAY MAS REMEDIO QUE -

TOMAR LA ACTITUD DEFENSIVA EN TOOOS AQUELLOS SIDTORES DEL FRENTE 

QUE NO VAN A SER OBJETIVO DEL A.TAQUE, 

.l'ERIODOS DE LA OFENSIVA: 

a), PRE!'ARATORIO, COMPRENDE LA SERIE .DE OPERACIONES QUE TI~ 

NEN .1'0R OBJETO DISPONER LOS MEDIOS PARA EL ATAQUE, 
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SU CCllCENTl\AC IUll Y DESPJ,IJ::GUE 

b). EJIDUTIVO, \IUE AilA.RCA EL ATAQU:i: EN SI ~:1s1m. ES LA S![ 

A:A DE ESFUJ:;RZOS CON QUE SE TRETEllDE DISJ.OOAR LA RES!2 

TZJ;CIA JEL ENEl!.IGC: l'REPARACJ(I;¡ Y BJE:UCIDJI J<J. ATA-

e). l'OSThRIOR. EN EL tlUE S1 REUHEl! 'i'C:JAS ],As ACCIO!a;s CU­

YA FINAllllAD ES Ex.t'l.OTAR Y COl'SEi!VAR l AS GANAllCIAS O] 

TENIDAS, 

LA OFENSIVA, l'ARA Sl:!R ;;ncAZ, ~tTIER;.: 

a). SLI'ERIC'RID;.IJ, YA SEA ¡;uVEJUCk, :Ji:. !~B;JIOS o DE CAJ.JJ.ru 

l .. UR:J., 

b) • .rP..Cl't•NERSE m; ,'IN u Ol:'JE~IVC Ct!:ca;;Tc PCll su J:."Ill!--· 

e), PC '.l':t;¡i~ IA AD:;r;UAD.\ Al, :p¡;¡ Pl\C!'Ui:;STO, 

d). D.WISION y AU.ilACIA PARA AFROllTAR J.O m:scc::rcr;ic, 

e). PC'Sl::JDI.!lA:l DI: r.:ti..i.ICI>ruul, ESTC ;;s, :::u; LT.EYAR El !:SFUZ.} 

20 F.11 1 AS TJIRJ:X;CJ0i;Es UTI!.ES V APJ r:AR 1 A POTJ;J;c :r '. ::~-

··1r.~A EJ: ET. PUHTO SEl~DI:VlE, 

f), l'C'SI:OIJ.IJAJ ¡¡¡; .'J.I!.:;:;;;T.:U\ i:.1 EZFüERZO, 

g¡. lC3:ibil.IJAJ :JL 1:nGIAI-:J.C PCi! SC:\!'fti;SA y :;c:r 1n;:IA::n:. 

- Li. sur:::RIOl\IJAD l .. CRAI .• 0.t:E 3E r.:A:;I?i;,;STA rr~ !.;. h.ESC'J l'-

Cic:; ..ii:: 1;:;p¡1¡;:c:R lA VC1Ulil!D !J A:rJE;\i;.lJUC; LA PC .. S!:'l! l 
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SODRE E!. EllEMIGO, ESTO ES, .l'OIIBR Ell JUEGO AJ, MAXIMO LA 

INICIATIVA Y APJ,ICAR LlllREl!EliTE J.A POTENCIA, 

- .LA l!EJ::RTAJJ DE PROPONERSE UI! FIJI Y DE 1.:0NTAR lA ACCION 

l'OR SC:RPRESA, 

- LA VEi,TAJA :JE PRE!.!EDITAR lA ACCIO!l Y PREPARARLA EN FOR!:A 

AilID UADA, .LOGRAll.00 ELEl.:EllTOS DE IllFORMAC ION QUE DEN SEGU­

RBAD Y GARANTICLii !.A EFICACIA, LO QUE R1PRESEilTA LA FA­

CULTAD DE PRCCJ:;DJ::R COI: l IEERTAD DE ACCION Y ACU1-:tll.AR PR.Q 

VISIONES PARA EL TRIU¡>Po, 

DE to AJITERIC'R D:::Di;CI!.'.OS ra¡¡s CCl!CEPTCS PARA JAS OPERACimr..:;s -

MD.ITARES A lA C:FEl!SIVA: 

1, LOS OPE!iSORZS :iJ::BEI\ TEl:ER LOS R:;::QURSC'S PARA ATACAR DE -

Fru.::ri.; AJ. AD"fti\S ARIO (!:AS PO:>BROSO) , 

2. l.A¡; FU::RZAS iJj;;hEll {; O!lC EllTRAi\SE Ell m: FRJ::llTE ::::STRECi:o -

COII ¡;¡;,\ !!Ul.TIW.J rn;,;¡.:;rsTIIiB El\ !.A PCSI~ICll1 ::AS :JJ>¡¡IL 

D.E:I. ENEl•!!GO. 

3, Elí ¡;¡; PUllTC D.a:;ISIVO DEBEJI Ul:IRSE lA COIIDI:;ACIO!i DE UN 

ATM!UE AR!.!A.JC Y UllA VEi!TA.TA R:r;I.ATIVA, 

IV, 2, Dj;i JA DEFENSA 

lA :lEFJ;;!.SA 1:0 VA l!A".:IA ;:.¡ ADVERSARIC', .LO '.:SPEM El; !lL TER.:\J:l;c 

cc::-n.:1n:;:T:E. (' 10 ATR:..E HA¡;TA EJ. C'C'll EJ PRCPOSITC' DE DESGASTAR 

sus l!!::DiüS y lUCl:UR co:1:>ICIC'l;Es FAVCR.\LlES PARA UNA POSTZRIN\ 

C:;'l::llS!VA cc:1 AliT:rl::;ED¡;JiT:C.3 ::JE LUEJ: EXITO, ES HADD CONDUCTA ::JE 

TI:l'O TRJ.!(SITC'.RIO y EN e IEHTAS e IRCC:ISTAJ;c IA:.. El l!E'.llOJO l'.J:JC'n 

DE COMPE:!S.'J\ LA IID'J;;R!ORilJAD UAT.é:RIAl !.'.EDIAJITE EL Al'ROV.ECIL~--



- 30 -

MIENTO DEL TIEl!PO Y DEL ESP.AC IO, AL NO CONTAR CON SUPERIORI.:. 

DAD, LA DEFENSA ES CORJW)TA PARA ALIVIAR NUESTRA. DEBI:LID.lD Y 

LUEGO DE OBTE.llIDA, LANZARSE A LA OFB!ISIVA (7), 

DOS CI'US REPUERliN EL COllCEPTO EXPRESADO, DICE CLAUSEIITZ: 

•SI 1'A DEFENSA HA COllSEGUIDO UNA CONSIDBRA.l!LE VENTAJA, ENTON­

CES ELLA HA lm?HO .LO l.IUE LE CORRESPONDE, Y DEBE, AJ>OYANDOSE -

SOBRE ESTA VEliTAJA, DEVOLVER EL GOLPE SI NO QUIERE TRABS!'OR-­

llARLA EN DESVENTAJA", Y AGREGA GROOS: "USADA DE ESTA KANERA, 

HASTA EL ELEMENTO l!ORAL ACABARA POR INCLINARSE DEL LADO DEPEJi 

SOR, l'UES ESTB FACTOR DEPENDE llUCHO MAS DEL RESULTADO FINAL, 

VICTORIA O DERRO!A, l.IUE ES POSIBLE TANTO CON EL A!?AQUE COMO -

CON LA DEFENSA, QUE DE LA ELIDCION DEL l!ETODO", 

.LOS llOVILES DEL ENCUEURO DEFENSIVO SON: 

•I• DESTRUCCION DE LAS FUERZAS DEL SKBllIGO, 

b), DXJ'BRSA DE Ull LUGAR, 

e), DEPJDfSA DE ALGUH OBJETIVO, 

.LA DEPBJISIVA SE ADOPU CONTRA EL ADVERSARIO QUE AVANZA, PARA 

DESTRUIRLO O AL llE!IOS DESGASTARLO RIDHAZANDO SUS ATAQUES Y -

.PROCURANDO CONSERVAR EL TERRENO OCUPADO, LAS FINALIDADES QUE 

LA ACCION DEFENSIVA ~UEDE LOGRAR SON: 

a), GANAR TIEIU'O EN ESPBRA DE CONDICIONES MAS FAVORABLES -

l'ARA !'ASAR A .LA 01ENSIV4, 

b), 1'JJONOMIZAR MEDIOS EN BENEFICIO DE ACCIONES OFENSIVAS EN 

OTRAS ZONAS O TEATROS DE OPERACIONES, 
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e). IMPEDIR AL ENEMIGO EL PASO A DETERMINADAS REGIONES u o~ 

JETIVOS DE PARTICULAR IMPORTANCIA PARA LA PROPIA ORGANl 

ZAC ION BELICA. 

d), QUEBRANTAR LA POTENCIA ENEMIGA OFENSIVA PARA BATIRLE -

DESPUES, 

LA DEFENSA POR SI SO.LA JAMAS PUEDE CONDUCIR A RESlll.TADOS DIDI­

:;rvos, y POR Eso, CUANDO LAS CIRCUNSTANCIAS IMPONEN su AD0.1'-­

CION, EL MANDO DEBE LIMITARLA EN TIEMPO Y ESPACIO, 

LA DEFENSA RWUIERE PARA SER EPICAZ DE: 

a), UNA BUENA ARTICOLA.CION DEL DISPOSITIVO DE FUERZAS Y 

MEDIOS Y SU PERFECTA ADAPTACION AL TERRENO, EN CONDI­

CIONES DE AFRONTAR LO DESCONOCIDO, EXP.LOTANDO MEJOR -

QUE LA OFENSIVA LAS FORllAS TOPOGRAFICAS, LAS COMUNIC! 

CIONES Y EL FUEGO, 

b), POSIBILIDAD DE ALIMENTAR EL ESFUERZO PARA QUE NO SE -

ROMPA LA DISPOSICION Y SE CONSERVE EL TERRENO OCUPADO, 

e), POSIBILIDAD DE MANIOBRAR CON LA PuTENCIA DE AQUEL DIS­

pO:;ITIVO !'ARA ANULAR LOS ATAQUES ADVERSARIOS DONDE -

~UIERA QUE SE PRODU?.CAN, 

d), POSIBI.LIJJAD DE EXPLOTAR EL FRACASO ENEMIGO MEDIANTE EL 

CONTRAATAQUE O LA CONTRAOFENSIVA, 

VEAMOS LO QUE DE LA DEFENSA DICE CLAU$EWITZ, UNO JJE LOS ~UE -

hiAS RAZONADAMJ!NTE LA HAN EXALTADO EN SUS FINES ULTIMOS: "LA -

DEFENSA ES LA FORMA MAS FUERTE DE LA GUERRA, CON OBJETIVO NE-
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GATIVO (AGOTAR AL ADVERSARiü Y CONSERVAR LA POSESION) ¡ LA OFE! 

SIVA LA l!AS DEBIL, CON OBJETIVO POSITIVO,,, '~ONQUISTA DEL TE­

TERRITORIO", "EL FIN DE LA DEFENSA ES LA CONSERVACION, POR OPQ 

SICION, EL DE LA OPENSIVA ES LA CONQUISTA, Al!ORA BIEN¡ CONSER­

VAR ES MAS SENCILLO QUE ADQUIRIR¡ POR CONSIGUIENTE, A IGUALDAD 

DE MEDIOS, LA DEFENSA ES llAS FACIL QUE EL ATAQUE, TODA OMISION, 

'l'ODA VACILACION, TODO ERROR, TODA PERDIDA DE TIEMPO, !'OR PARTE 

DEL ATACANTE, CUALQUIERA QUE FUESE SU MOTIVO, REDUNDA EN PROV~ 

CHO DEL DEFENSOR,,, DE LA DIVERSIDAD DE FINES PERSEGUIDOS POR 

LA OFENSIVA Y LA DEFENSIVA NACE UNA DISTINCION CAPITAL ENTRE -

AllBAS FORMAS DE GUERRA, EN EF:El::TO, Y PUESTO QUE LA CONSERVA-­

CION NO ES SINO UN FIN NEGATIVO, MIENTRAS QUE LA CONQUISTA IM­

.!'ONE UNO POSITIVO, ES CLARO QUE LA Ltx:HA RIDLAMA DE LA OFENSI­

VA UN GASTO DE ESFUERZOS Y DE MEDIOS MILITARES llUY SUPERIOR AL 

QUE LA DEFENSA EXIGE, U DEFENSIVA ES PUES, LA MAS FUERTE DE -

LAS DOS FORllAS DE GUERRA .. ," 

11 SI EXISTE UN MOMENTO BRILLANTE PARA LA DEFENSA, ES PR:El::ISAME! 

TE Af.IUEL f.IUE, APROV:El::HANDO LA OOASION PROPICIA, EL DEFENSOR P! 

SA, CON TANTA PRONTITUD COMO ENERGIA, DEL QUITE A LA ESTO::ADA 

FULMINANTE,.," "PARA CONO::ER CON EXACTITUD Y COR PLENITUD LA 

DEFENSIVA ES lfil:ESARIO FIGURARSELA EN EL CUADRO DE LA MAS PER­

FE::TA PREPARACION, CON UN EJERCITO SOLIDO E INSTRUIDO, COR UN 

GENERAL EN JEFE QUE, LEJOS DE ESPERAR EL AVANCE DEL ADVERSARIO 

EN LAS ANGUSTIAS DE LA IND:EXJISION Y DE LA PERPLEJIDAD, LE A-­

GUARDE LLENO DE CALMA Y DE CIRCUNSP:&:CION, SOBRE UN TERRENO -­

.!'REVIAMENTE ELEGIDO, .tl'UYADO POR FUERZAS SOLIDAS Y SOSTENIDO -

POR UN PUEBLO VALEROSO Y SANO.,, EN TALES CONDICIONES LA DEFE! 
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SA. NO JUGARA, DE SEGURO, FitENTE .AL ATAQUE Ull l'AP:E:I. TAN INI'ID.IZ; 

NI LA OFE.>;SIVA, l'CR EL COJITRARI_O PA!UXlBRA TAN FACII, Y TAU I~ri/}. 

.LIBLE COMO PRETENDE!; AQUELLOS EXCLUSIVISTAS QUE UIPARTEll LA l'! 

RAI·ISIS Y l A If.!POTtllCIA Al. DEFE!:SoR, EL VAlOR, LA l·:Al'IIOERA Y -

LA FUERZA n;; VOl.UllTAD Al ATACA!{TE" •• 

RESUli!IEfüJO, .LOS PRI11CI.l'IOS DE LAS OPERACIONES !.:!LITARES A lA -

DEFENSIVA SON: 

l. J.OS llAS FUERTES, l.IUIEllES V Ali GANA!lllO LA GUERRA DEEEll D.Jl 

FEllDERSE FEROZlr'.EllTE, 

2. SER EL l'Rim:ac El: ATACAR ¡;s !.A Cl.AVE D<: u¡¡;. J;;;FEJ;SA Ft:Z.1 

TE, 

3 • DEE:i:JI USARSE FUERZAS r.!OVILES RAl'l:)AS PARA Bl.OQ"JE!úi 1 OS -

foCVIl .. IE:ITCS OF..;llS!VOS Y HACLR Qu:t, :i::STOS liC C'Cl(S:E:i\V;::; :::r. 
EQUD IBl\IO. 

!V .3. DE 10$ FlA.HCps ccr.:c !:STR.UEGIA TAC TIC A JE }.A OUrnA 

DE :.cu:;;¡;.¡¡c co:; l.A C.!'IMIO!l :;¡¡;;¡, m::::ERAl AUaRIJITE, EliTEJDj¡!.'QS l'CR 

FLAHCC. EL ESPACIO QUE EST.\ J::J: v. rRCI OHGACIOl: D::L Al.A e CCST.\­

DC, A PAhTIR .JZl Ul.Til.'.fl El.El.::EH!!!C f.IU¡,; CC!lSTITUYA AQL'El.LA • 

.L.l. .\GCIC!ll sera.E 103 j,1.Al¡CCS ES sn::l'?.4 !.'.AJ ;x;c::cr.'.ICA y 1.:ü~::ci -

KA3 R,t;SC.LUTIVA ':U;.; lA ¡¡¡,; CARACTER PllRAl.:E:;T::; PilC~'.lAl, •BtJS::A.'l -

SE :c;XTIEi;:i;,;1, Jos JlJ;cQ!10Clll!ENTC:S y T.t,;ij?ECS ;;:; SBli'.llDQ Fac:mu. 

Pt;nA :i;;;?Il'IR El. CCJITORliC AP.lu\El:TE :;:¡;¡; 1.AS cna.erZAC!C'l!l:S A:m::.'\­

SP.RIAS • .l'¡,;::;;:;;RA!'.JC PCR J.CS l!'.TERV.i..i.CS y ATAC.l\.li.JC l'On ¡,;¡ fi.&..:;cc. 

AUH E:? lA F:.'::ETilAC re:: A TR..AV:¿J JJ;; t;¡;A zo~;;,, ~;¿ ¡u;sr.::~bl!C lA e l:tCr~­

iiI ZA.?A, LA Jjú't.;:~:::RIA ccr.:?I~'A ACCiu:n::s p;tCHJ:'.lJ.E3 re:: OTRAS :>R -
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PLANCO DE PEQUEflO RADIO PARA REDUCIR lAS RESISTENC!AS COK QUE 

SUC.I.:3IVAl•'.LliTE CHOCA (7). 

Eil TODO 1JESl'l !EGUE D.i:J'ENSIVO SE BUSCA APOYAR SOHDAMEllTE !.AS 

Al.AS, DE TAI. SUERTE Qu:f.: EL TERRENO A LOS FlANCOS SE PRESTE P,! 

RA FACD. DEF.l:JISA, 

lOS TIROS ;;;; l'lAjjCO SCJI lCS :.!AS l'El.IGllOZOS Y DESCOJ\CEJ\TAJITE::l 

QUL PUEDE SUFRIR UNA TRCPA. TCjJA UllI:::>AD :¡uE AvAJ;zA y lUXlIBE -

l'tJBt;O o!:! t:t.ARCo .!:CR.U PEJ !GRO DE VERSE j)ETENIDA, I:;STINTIVAJ,!EJ.I 

T:c;, LOS HCl.JllIBS !IAC.i;ll FREJITE Al. FLAN<.:C PARA CCNTESTAR EJ. FUEGO 

Y RESGUARDARSE DE SUS EFJ;I;TC3. 

LA PRC'.!':ci:JCIOJ: ,:¡¡;: lOS FLANCOS HA SI.JO SIE:.:PRE J.A GRAJ; P!lBC'IJUPA­

CICN DE TODOS ! OS ;,;JiU:;JOS ::;;¡; lAS ACOIOJIES PRCFUUDAS. SI SE J;:I­

RA 1.:AS HACIA J.OS FlAhC:.CS <~u,;; HACIA El FREiiTE IRn.:;:.:EDIUl.E!:EliTL 

SE l'IJ::JOi:; WPUlSO Y POTZllC:.IA, EL AVAl:CE SE FRlliA AllT:i:. EL TEl.:CR 

:.:i:c:r. AT.~QUE ¡¡.e: l'J.AJ;co y' PARA PROTZGERSE CO!fTilA ].OS tJUE PCSI!':L,!; 

1.®'TZ 3E PRODUZC Ali, S:.l .f Ali :JESTINA!lilO F:JERZA3 QUE l0:ENGUAli !.AS 

llISPOllIBl.ZS PARA El AYAJ/C;,; EJ, PROFUli::JI:JAD, e¡¡;;; OCNSECUEllTEl!EN­

TE !.AllGUIDJiX:E llASTA DETZJ;:c;RSE. 

TA!rBIEli ;;s Il1SF.liSAT.c;Z l Ali~AR::;::; A UI;J. EAPJ OTACIOH lJ:S EXITC (ES­

TO ES, J\!'{'Y.'<."t El ATAQU:C: C'!UE ilA TEl!I::JO EY.ITO, E"(J>LCTAR!.O, A.PO-­

YAR un ATAC<UE A lA :;JISPOSIC ION e e ClOCAC ron :;J):l J.AS FUEl\ZAS Eli.!l 

1.:IGAS PARA QUE SE ABRAJl O RZTRCCJ;;DAll Y POlJJ::R l'El/J::TRAR) C Ol! AB­

SOJ.UTO DES:PR:OOIC DE 10 QUE PU-.t:::JA OCURRIR SOBRE I.OS FlAHCClS, SQ 

PRZ TODO CUAJ:,:io SE CJ.ira:!E m:: lA INl'ORi'.ACIO¡; A;JF.X:UA¡¡A Y SE SOS-
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PIDHA QUE EL ENEMIGO DISPONE DE FUERZAS QUE CONCENTRA PARA UNA 

REACCION, 

LA PROTFr.11!Qtl T!F. :LOS PLANJOS EN LAS ACCIONES PROFUNDAS DE EX­

l!LO!?!CIOH DE EXITO, SITUACION EN QUE AQUELLA PROTECCION REVI~ 

TE EL MAXIMo INTERES, SE FUNDAMENTA EN: 

- LA INFORMACION OBTENIDA POR LOS PLANCOS, EN LOS RllOONO­

CIMIENTOS AEREOS Y TERRESTRES, 1.1UE FACILITA Al· MANDO -­

TIEMPO Y ESPACIO PARA DWIDIR CON OPORTUNIDAD, 

- LAS FUERZAS DESTACADAS A LOS FLANCOS CUBREN LAS POSI­

BLES DIR:X:CIONES DE ATAQUE DEL ENEMIGO, 

- LA AVIACION, CAPAZ iJE EJERCER CON SUS FUEGOS UNA ACCION 

RETARDADORA SOBRE LAS UNIDADES ADVERSARIAS \IUE AVANZAN 

Y SE DESPLIEGAN PARA CONTRAATACAR POR 105 FLANCCS, 

- LA MISMA RAPIDEZ DE LA MANIOBRA QUE, AL PENETRAR PROFUI!: 

DAM&~TE EN LA RETAGUARDIA CONTRARIA DESORGANIZA LOS -­

MANOOS 1 LAS TRANSMISIONES Y LOS SERVICIOS, DIFICULTANDO 

ú IMPIDIENDO 1AS REACCIONES EFICACES Y OPORTUNAS DEL E­

NEMIGO, 

EN TODO CASU, LOS EJ:Ft:UTANTES NO DEBEN PREC:CUJ>ARSE ~OR SUS -

FLANLJOS EN TANTO .i.A AUDACIA NO SE CONVIERTA EN TEMERIDAD, HAY 

QUE TENER EN CUENTA QUE ES AL MANDO SUPERIOR AL QUE CORRESPO,!! 

DE GARANTIZAR LA SEGURIDAD DE LA ZONA DE MANIOBRA Y QUE SCLO 
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EXDEPCIONALMENTE, CUANDO SE TENGA LA CERTEZA DE UN PELIGRO I!i 

llEDIATO, WS JEFES SUllORDINADOS PUEDEN SUSPENDER EL AVANCE -

CUAliOO LA SITUACION SE HAGA VERDADERAMENTE PELIGROSA POR HA­

BER PENETRADO CON EXIJESO SIN QUE HAYAN CONSEGUIDO LOGRARLO -

LAS FUERZAS INllEDIATAS, QUE LOS RESPALDAN Y QUE VAN POR LOS -

r~os. 

LOS llEDIOS DESTINADOS A LA PROTECCION DE LOS FLANCOS DEBEN -

SER DISTINTOS E INDEPENDIENTES DE LOS QUE TIENEN LA MISION DE 

LA EXPLOTACION EN PROFUNDIDAD, YA QUE EN OTRO CASO SE IRA DE­

BILITANDO LA MASA DE MANIOBRA HASTA PERDER TODA SU CAPACIDAD 

DE ACCION, ES POR ESTO QUE EN LAS EXPLOTACIONES ESTRATEGICAS, 

GENERALMENTE ENCOMENDADAS A LAS DIVISIONES ACORAZADAS, ESTAS 

GRANDES UNIDADES VAN SEGUIDAS DE OTRAS MOTORIZADAS, QUE SON -

LAS QUE TOMAN A SU CARGO LA MISION PRIMERA (PROTECCION DE -­

l'LANCOS), 

DE ESTA FORl!A PODEMOS DECIR QUE LOS PRINCIPIOS DE OPERACIONES 

MILITARES ~OR LUS FLANCOS SON: 

1, LOS FLANQUEADORES LANZAN LOS ATAQUES MAS EXITOSOS EN A­

REAS DONDE NO HAY RESISTENCIA, 

2, LOS MOVIMIENTOS TACTICOS REPENTINOS E INESPERADOS SON -

CRITICOS (CLAVE): SEX:RETO Y SORPRESA, 

3 • .LA PERSECUCION ES TAN IMPORTANTE COMO EL ATAQUE, 

PERSEGUIR TAN LEJOS Y RAPIDO COMO SEA POSIBLE MIENTRAS 
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SE PROTEJAN LOS FLANCOS, 

IV, 4, ilE LA GUERRA DE GUERRILLAS, 

POR SER ESTA LA POSICION ESTRATEGIC4 MAS UTILIZADA HOY EN DIA, 

TOCARE W AMPLIAMENTE LOS PRINCI.!'IOS QUE LA CARACTERIZAN, 

LA GUERRA DE GUERRILLAS ES LA GUERRA ilE PARTIDAS, DE SORPRESAS 

y EMllOSCADAS. DE ESTRATAGEMAS y PEQUEilos COMBATES, 

LA GUERRilI.A FUE LA FORMA PRIMITIVA DE LA GUERRA, ES LA QUE E,2 

TA EN LA ESENCIA DE LA NATURALEZA HUMANA, ES EL MODO NATURAL -

DE COMBATIR DEL HOMBRE EN DEFENSA DE SUS INTERESES O DEIUX:HOS 

O PARA LA SATISFACCION DE LAS AMBICIONES DE OTROS, 

PEREZ GALDOS, EN "JUAN MARTIN EL EMPIDINADO", NOS DA EN PCCAS 

LINEAS UNA SINTESIS ESPLENDIDA DE LA GUERRA DE GUERRILJ,AS, 

"EN LAS GUERRILLAS NO HAY VERDADERAS BATALLAS, NO HAY ESE DUE­

J.,O .PREVISTO Y DELIBERADO ENTRE EJERC ITOS QUE SE BUSCAN, SE EN­

CUENTRAll, ELIGEN TERRENO, SE BATEN, LAS GUERRILLAS SO!l LA SOR­

PRESA, Y .PARA ~UE HAYA CHOQUE ES PIUX:ISO QUE UNA DE LAS DOS -­

PARTES IGNORE LA PRESENCIA DE LA OTRA, .LA PRIMERA CUALIDAD DEL 

GUERRILLERO, AUN ANTES QUE EL VALOR, ES LA .BUENA ANDADURA, l'Ol!. 

4UE CASI SIEMPRE SE VENCE CORRIENDO, .LOS GUERRD.LEROS NO SE R! 

TIRAN, HUYEN, Y EL HUIR NO ES VERGONZOSO EN ELLOS, LA BASE DE 

SU ESTRATEGIA ES EL ARTE DE REUNIRSE Y DESAPARECER, SE CONDEN­

SAN PARA CAER COMO LA LLUVIA, Y SE DESPARRAMAN PARA. ESCAPAR A 
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LA PERS.Ex:UCION; DE MODO ~UE LOS ESFUERZOS DEL EJERCITO ~UE SE 

PROPONE EXTERMINARLOS SON INUTILES, YA QUE NO SE PUEDE LUCHAR 

CONTRA LAS NUBES, SU PRINCIPAL ARMA NO ES EL TRABUCO NI EL Fl! 

sn, ES EL TERRENO¡ SI, EL TERRENO, PORQUE !.A F4CllillAD y LA 

CIENCIA PRODIGIOSA CON QUE LOS GUERRILLEROS SE MUEVEN EN EL -

PAIUXJE QUE SE MODIFICA A CADA PASO PRESTANDOSE A SUS MANIOBRAS", 

IV,4,l, DIVISION EN FASES, 

llAO TSE TUNO, EN SU "GUERRA SIN FIN" ll>J\CA TRES FASES Stx:ESI­

VAS DE LA GUERRA REVOL UC ION.lRIA Y EN CADA UNA DE ELLAS, UNA -

.ACTIVIDAD DISTINTA DE LAS GUERRll!.AS, ESTABL.Ex:E ESTA DIVISION 

EN PASES PARA LA GUERRA CONTRA EL JAPON, PERO POSTERIORMENTE 

DA V A.LOR UNIVERSAL A ESTAS IDEAS, 

LA PRIMF.JU. FASE, i.LAllADA DEFENSIVA ESTRATEGICA, QUE SE CORRE2 

POl'IDE CON LA FASE DE CRISTALIZACION, SE CARACTERIZA. PUNDil!EN­

T.U.llENTE POR LA FORlWJ ION DEL APARATO CLANDESTINO SUBVERSIVO, 

~E FORMAN LOS CUADROS DE MANDO, SE ORGANIZA LA INFllTRACION -

EN LAS FUERZAS AR!tADAS QUE HAN DE OPONERSE A LA REVOLUCION, -

EN LAS MASAS I.ABORA.LES QUE HAN DE SER FUENTE DE CONFLICTOS O­

BREROS, Y EN LAS ORGANIZACIONES ESTUDIANTllES, LA LUCHA SE -

INICIA PRONTO, ES UNA LOCHA EN LA QUE EL TERRORISMO PREDOMINA 

SOBRE LO OPERATIVO, LA .ACCIUN DE LAS GUERRllLAS ES CONSTANTE 

Y POOO A POOO VAN CONSIGUIENDO DEBllITAR A SU ENEMIGO, 

!.A SEGUNDA PASE ES LA DEL EQUILIBRIO, DURA11TE ELLA, LA ACTIVI­

DAD DE LAS GUERRILLAS ES FUNDAMENTALMENTE OPERATIVA, LA ACOION 
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POLITICA SUBVERSIVA, üESARR01LADA DURANTE LA PRIMERA FASE, HA 

LOGRADO EL ABLANDAMIENTO IDE010GICO DE GRANDES MASAS DE LA PO­

BLACION¡ EL TERRORISMO SELEXJTIVO HA DESMONTADO 1A ORGANIZACION 

DEL ESTADO EN GRANDES ZONAS DEL PAIS Y HA DEJADO 4 LAS FUERZAS 

CONTRAREV01UCIONARIAS SIN OJOS NI oloos, SIN INFORMADORES; POR 

ULTIMO, UN EJERCITO C>.NSAOO, DESGASTADO Y BAJO DE MúRAl. 1 CON­

CENTRA SUS FUERZAS EN LAS ZONAS QUE CONSIDERA MAS IMPORTANTES 

O SEGURAS DEL PAIS¡ ABANDONADO EL RESTO A LA GUERRILLA, AL E~ 

TADO REVOLll:JiuNARIO QUE NACE, ASISTIMOS ENTONCES A UNA SITUA­

CION DE EQUILIBRIO: LA GUERRILLA CONTR01A GRANDES ZONAS, PERO 

ES AUN DEBIL .PARA LANZARSE A LA CONQUISTA DE AQUELLAS EN PODER 

DE SU ENEMIGO, MIENTRAS QUE ESTE, FUERTE Y SEGURO EN SU TERRE­

NO, NO SE ENCUENTRA CON FUERZAS PARA INTENTAR REXJUPERAR LO PE.Ji 

DIDO, 

1A TERCERA FASE ES LA DE OFENSIVA ESTRATEGICA, SE CARACTERIZA 

POR EL EMPLEO PREFERENTE DEL EJERCITO REGUL"1\ REVOLUCIONARIO, 

UN EJERCITO CONSTITUIDO POR GRANDES UNIDADES DE ARTI1lERIA Y • 

AVIACION, EN ESTA FASE LAS GUERRILLAS SON SOLO ELEMENTOS AUXI-

1IARES n;;¡, EJERCITO REGULAR, A LA VEZ QUE FUENTE DE POTEllC IAl 

HUMANO PARA SATISFACER SUS N:X:ESIDADES CR:X:IENTES DE MOVILIZA­

CION, 

IV,4,P, DIVISION DEL TERRITORIO, 

EL TERRITORIO SE DIVIDE EN DISTINTAS ZONAS SEGUN LA ACTITUD DE 

LA POBLAC ION Y DEL GRADO DE CONTROL QUE SOBRE El EJERCEN LAS -

GUERRILLAS, 
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El1 PRIMER LUGAR, CONSIDERAMOS LAS "AREAS BASE DE GUERRllLAS", 

CONSTITUYEN DE !UX:HO LAS RETAGUARDIAS DE ESTAS, SU LUGAR DE -

INSTRUCCION Y REPOSO, LOS ORIGENES DE SU ORGANIZACION LOGIST! 

CA Y LAS BASES DE PARTIDA PARA SUS OPERACIONES EJCPA!ISIVAS DE 

CONQUISTA, LES CARACTERIZA LA ALINEACION TOTAL DE LA POBLACION 

A LA CAUSA DE LAS GUERRILLAS, MAO CONSIDERA DENTRO DE ESTA ZO­

NA A TRES AREAS GEOGRAPICAS POSIBLES: LAS ll!ONTJJIAS, LAS REGIO­

NES llONTAllOSAS DE LAS MARGENES DE LOS RIOS, ASI COMO LA J1111GLA 

Y LAS LLANURAS , 

Ell SEGUNDO LUGAR, EIIST.Rll LAS "!REAS ZONAS DE GUERRILLAS", 

CONSUTUYEN LA ZONA DE COMBATE DE LAS MISMAS, .LES CARACTERIZA 

LA DEBILIDAD DEL CONTROL EJERCIDO EN ELLAS POR EL ENEMIGO, EN 

ESTAS !REAS SE !NTENSIPICA LA ACTIVIDAD OPERATIVA Y PROPAGANDI~ 

TICA, A PIN DE ASEGURAR LA EXPANSION DEL AREA CONTROLADA Y ME­

DlillTB UB.l ACC ION DE c ONSOLIDAC ION' c OllVERTIR ES!AS ZONAS EN -

UNA NUEVA AREA BASE, 

EN TERCER LUGAR, EXISTEN LAS "AREAS PUER!EllENTE CONTROLADAS POR 

EL ENEMIGO", EN LAS QUE EL APOYO DE LA POBLACION CIVIL A LA GU!; 

RRILLA ES NlJLO O CASI NULO, EN ESTA ZONA LA ACTIVIDAD OPERATIVA 

ES ESCASA, .PERO LA PROPAGANDA CLANDESTINA HA DE SER MUY INTENSA, 

EN ESTE Tll'O DE GUERRAS A CADA EXPANSION DE LAS GUERRILLAS LE -

ANT:EXJEDE UNA PREPARACION DE LAS IDEAS, SI SE D:EXJIA QUE LA ARTI­

LLERIA CONQUISTA Y LA I.NPANTERIA OCUl'A, SE PU"EDE AFIRMAR QUE LA 

.PROPAGANDA CONQUISTA Y LA GUERRILLA AFIRMA, 

OTRA AREA INTERESANTE ES LA EXPRESADA POR MAO c ON EL c ONC EPTO -
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DE "SAliTUARIU", SANTUARIO ES Ull PAIS VEX:INO DE DOHDB PARTE TO­

DO EL APOYO A 1.A CAUSA Rl:.'VOLUCIOllARIA, PARA MAO, El. APOYO EXT¡ 

RIOR ES UNA D:C: LAS CONDICIONES I!.lPPXSCINlJilll.ES PARA A:LCA!ll:AR -

LA VICTORIA, ¿NO FUE LA FALTA :JE APOYO OCCIDE!;TA!., It:POSIEILI­

TA::lO POR RAZONES MORALES DE COBARDIA, Y PISICAS DE Fi\.LTA DE -

FRONTERAS CO!t.UUES (AUSTRIA QUISO MANTENERSll NEUTRAJ ) , 1.0 Qt'I: -

HIZO FRACASAR El ESPERAl!ZADOR l.:OVU'.IEHTO REVOl.UCIOllARIO ::JE HUJi 

GRIA Ell 1956'/, 

IV,4,:5, CARAOTi>RISTICAS PRillCIPAl.ES DE lA GUERRA DE GUERHD.LAS, 

.LA GUERs\A ;JE GUl:Jlliill.!.S J:O ES Uli TIPO '.lll GUERAA BASICAf,::r.:J;T¡; -

DISTWTC DE LA lLAt1:A;JA cc1iv:;;¡;cIOliA:L: SE RIGE POR 1.0S l'.ISL:('S -

PRINCIPIOS I!H.:UTAID.ES DJ::L ART;;; :JE J.A GUERRA, l'tRC, SI l.QS PRI!!• 

CIPIOS sen 1.0S :.:Is1.:os, .LCS J'ROCl:."Dil.!IEl;TcS .:ic:: DISTI11TCS, 

!.'.AO '.'Sll Tt::;; FUhl.ICC Ell El. MES DE !.!AYO JZ 1938 tr.i EiiSAYC TITü­

LADO "PROBlE!,:AS ESTRATi::GlCOS :¡¡; lA GUERRA .:JE GUER.'\D.l./,S COllTRA 

lOS JAPOiiESES 11 ' DA! QUE TC!.!Al.:os LOS Sit'UIEliTi:S PUl:TOS: 

l. El l'RINOil'IO BASICO DE ~C'.'>A GUERRA :Sll PRESi::RHR liUESTMS PR~ 

PIAS FUERZAS Y ,\l;J(!UD.AR 1 AS :JEl. E1a;1.:IGO, 

LA GUER!i.Ilol.A :i;;S CAFAZ DE scroRTAR SOLO I'CCAS :!!AJAS, TAll :r«:c 

FACILES Di> RJ::Plhl:C;R, somu; TC:JC E;; lOS rRI!.3í1.CS Io:Ol·'.EliTCS .:i::; -

LA l-Uí::i1A. 

Y E'IIT.'ü\ il DESGA:>T;; O!ll.!(lA. Al. ~l'.l'l EC DE lAS TAC TIC AS C)JtAC~',;¡¡ 

RISTIGA3 '.ll: JA (lUER}(UJ.A., El\ lAS l~UJ; SE C.C~:LI~'Ali 1.A Ylt'l :El\:IA 

y FUGA(; lJAl! ;:¡:;: los GOLPES EH :.A iillTIRA.;JA; i.AS ACC ¡c¡;¡:;s Dui:::-
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SIVAS EN I'ROFUIIDIDAD {ES :;JJ:x:IR, DISTRIBUIR lAD TRO.!'AS DE TAL 

FORMA QUE AU!IQUE HAYA ATA';UE Elm~:!Gc, ESTE llO LOGRE PROFUl:DI­

ZAR y :JESHACllR llUESTRC ?~1U:TE, SE ESCAJ,Q!!AJI lAS Fu¡;nzAS PA.'l.A 

PONER RESISTBUCIA)¡ ·.LA ACBPTACIO!l D:cL CCMJJATE SOLO CUAN:JO :ES­

TE OFiU:X:J:: ClAJ\AS I'OSIBll I.UfJlBS Di,; YIC TORIA CON I'Cl<lAS 11A.TAS, 

2. .l'OR PROl'IA INICIATIVA, Fr.E;:IDLE!.!EllTE y DE AC CER;JO A liUEST:acs 

P.LAJ·:ES, REALIZAR ACC!úKES úPEllSIVAS DENTRO DE UliA GUERRA DE­

l"ENSIVA, BATALLAS DE DBJISICN RAPIDA l::N UHA GUERRA ILil'.ITOA 

Y CPERACIO!IBS POR lI!!ZAS EXTEl<ICRES DEllTRO DE U?;A GUERiU GE­

!!ERAU:E:rrE REf!ID.\ POR UllEAS Il:TERIORES. 

11. cc;.:;;::TARICl DE PUliTC TAJ! EXTEl•:Jo EXIGE su Dr/ISION ;;¡; PAR-

TES, 

2 .1. rr-;¡ rRCrI.~ ¡¡;¡e IATIVA 

l.A GUEili\Ill.A SIEt.;pRi;; HA :;:¡¡; RJ;SERVARSl:: l.A IliICIATI'IA ::i¡,; 

i.A El:Ex:CIO!l :;¡¡:r.. 1.:cr.::w:ro, .LUGAR y FORMA DE cor.'.IlATE, y -

2,2, F1:c;;:ILi.Ei.:BN~E Y DE AGULRDC CCI\ NUESTROS l"lAJIES, 

.LA JuE:a;tA :,¡¡; GUi::.'\.UJJ.AS :;s m.:. GUElü'<A DinIGI:;J!. y' J.U?•­

QUZ ?:.EXI:&l:> PARA f . .JJJ'T.l.R3E A !.AS CA!3I.l\l•!TES SITUACIC-

DO A u¡; r.~¡sr.:o FIH: 105 OEJETIVOS OPERATIVCS A JIIVEl -­

TACTICO TIEJID:i:lll· A COllSEGUIR c~ao SUPERIOR DE CAR.\CTER 

ESTRATEGICO, y Al·ffiOS VJ.N r.l:\llú !. l'.AllO con LOS l'OlITICOS 

y ~ CNCMIC os. LA GUER:aD LA e O'.l3TITUYB Ull l'RCllEr.lA 1:n l. 
TA.'\ .iE: .• ASIA:;JO e Ol-:J'I.EJC PAn.\ QU;; su SO!·UC IO•l OPTH~.\ i: o;¡, 
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SISTA EN LA ACTUACION DISPERSA E INCONTROLADA DE ELE­

MENTOS INCONEXOS l.IUE EFEJ::TUAN ACTOS DE SABOTAJE, TE­

RRORISMO Y COMBATE SEGUN LES VENGA EN GANA Y SIN UN 

CRITERIO UNIFICADO NI UN PORQUE, LA GUERRILLA PRESEJi 

TA SIEMPRE UNA ACUCIAllTE ESCASEZ DE MEDIOS, SOBRE T0-

00 SI SE LE COMPARA CON LOS GRANDES OBJETIVOS A QUE -

.LSPIRA, ESTO OBLIGA A UN PLANEAMIENTO CUIDADOSO DE TQ 

DAS LAS ACCIONES A EMPRENDER Y A UNA ESTREJ::HA COORDI­

NACION DE ESFUERZOS, PARA CUlo!PLIR ESTAS CONDICIONES -

ES NEXJESARIO UN lW/00 Y UNOS PLANES GENERALES DE AC­

TUACION QUE MARQUEN LOS OBJETIVOS A Al.CANZAR Y LOS -

PROOEDIIUENTOS A EMPLEAR, 

2,3, REALIZAR ACCIONES OFENSIVAS DENTRO DE UNA GUERRA DE­

FENSIVA, 

LA GUERRILLA HA DE DEFENDERSE ATACANDO, 

EN LA PRI!i\AVERA DE 1946, HO CHI MIHN CONTABA CON SOLO 

2 5 , 000 HOMBRES, EJI SEPTIEMBRE DEL MISMO AÑO, EN UNA -

ENTREVISTA CON UN PERIODISTA NORTEAMERICANO, PREDIJO 

QUE LA GUERRA ESTALLARIA A MENOS QUE FRANCIA GARANTIZA 

RA LA lNDEPEllDEllCIA TOTAL DE INDOOHINA, CUANDO EL PER­

PLEJO PERIODISTA LE PREGUNTO COMO El VIETMIHN PODRIA -

OSAR DERROTAR A UNA NAC ION MODERNA CCMO FRANCIA, HO CHI 

MIHN CONTESTO: "SERA LA GUERRA ENTRE UN ELEFANTE Y UN -

TIGRE, SI EL TIGRE PERMANEXJE QUIETO, r.:L ELEFANTE LE A­

PLASTA, PERO EL TIGRE NO ESTARA QUIETO, SE OOULTARA EN 
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LA SELVA DURANTE EL DIA Y SAI.DRA DURANTE LA NOCHE, 

SALURA SOBRB LA ESPALDA DEL ELKPANTE, SE LA DESGARRA 

ER DOS O TRES RAPIDOS ZARPAZOS Y VOLVERA RAPID.ü!ENTE 

A ESCOllDERSE EN LA SELVA, Y LENTAMENTE EL ELEFANTE Sll 

RA. SA1'GRA.DO HASTA MORIR, ESTA SERA LA GUERRA DE IllDO­

CHINA", 

2,4, BATALLAS DE DJOC:ISION RAPIDA EN UNA GUERRA ILIMITADA, 

LA 1UGACIDAD DE LAS ACCIONES ES OTRA DE LAS CARACTERI§ 

TICAS DE LA GUERRILLA Y OTRA CONSEXJUENCIA DE SU DEBIL¡ 

DAD, LA ACCION NORMAL DE LAS GUERRILLAS CONSISTE EN EL 

GOLPE POTENTE, RAPIDO Y POR SORPRESA, SEGUIDO DE VELOZ 

RETIRADA, O EN LA DE1ENSA POR BREVES MOMENTOS DE PUN­

TOS DE PASO OBLIGADO, EN LOS QUE LOS 1UEGOS LEJANOS Y 

A DISTANCIAS MEDIAS JUEGAN EL PAPEL PRINCIPAL, 

RARA VEZ EL OBJETIVO DE LA GUERRILLA ES LA CONQUISTA O 

CONSERVACION DE UN PUNTO A COSTA DE OTRO, SI LA VICTO­

RIA NO SE LOGRA DESPUES DE UN BREVE P.LAZO DE AC TUAC ION, 

ES MEJOR ESPERAR UNA OCASION MAS PROPICIA, 

LAS BAJAS PRODUCI~AS AL ENEMIGO EN UNA ACCION POR SOR­

PRESA, POR POCAS QUE SEAN, SUI'ONEN UNA GRAN VICTORIA -

PARA LAS GUERRILLAS SI ESTAS LOGRARON MANTENERSE INDEM 

NES, 

2,5, OPERACIONES POR LINEAS EXTERIORES DENTRO DE UNA GUERRA 

GENERALMENTE RERIDA POR LINEAS INTERIORES, 

LA ACCION DE LAS CONTRAGUERRILLAS SOBRE LAS GUERRILLAS 
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ES CONVEI\GEJITE SOBRE LAS ·ZONAS DOllDE lAS GUEnnn,J.As l!AH 

SillO LOCALIZADAS O DONDE SE PRESU!:E SU PRESENCIA, l'CR -

El cc;ll'!W\IO • .LAS GUERl\DJ,AS SUEI.EH EllCC'!!TRAR:JE EJ; SI­

TUACIC!! CEliTIUL RESPECTO Al D:USPl IEGUE EliEl!IGO, DISFRU­

T.UlDO, .l:'OR TAJl!i!O, DE TODAS 'HS VENTAJAS DE LAS UKEAS -

INTi;i\IORES PARA iUlAlIZAR COl!CEllTRACIOllES SUCESIVAS ".:O:I­

TRA CADA UIIA DE lAS CClUl•:NAS EHEi~IGAS QUE SE DIRIG~: A 

SU ENCUENTRO: PUES EIEH, ESTA l.!All!{IBRA GEllERAl :JE lAS -

GUERl\llLAS POR LINEAS INTERIORES SE CONVIE!i.TE EJ; UJIA AQ. 

CIO!i POR lil:EAS F.:UJ:;HIORES CON'.W.A CADA l,';,A DE LA:l r.ci.t.L:; 

NAS CC!IVERGENTES, (VEASE LA FIG l), 

CONTRAS 1 

1 CQN!rllAS 

l 
T 
GUERRILLA.S 1 

PIBURA l 

1 CONTRAS 
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3, COORDINACION CON GUERRA REGULAR, 

PilU IO.O COMO PARA HO CHI MIHN, ES EL EJEllC ITO REGULAR REVOLl! 

CIONARIO EL QUE HA DE ALCANZAR EL TRIUNFO FINAL Y DEFINITIVO, 

EN LA ORGANIZACION DE GUERRILLAS DE.MAO LAS MEJORES ARMAS Y -

LOS MEJORES HOMBRES SE INTEGRAN EN EL EJERCITO REGULAR, PERO 

LA COOPERAC!ON DE LAS GUERRILLAS NO SE LIMITA EXCLUSIVAMENTE 

AL ASl'.ECTO ORGANICO DE LA FORMACION DE ESTE ULTUlO, SINO QUE 

AllARCA TODOS LOS CAlrtPOS DE L.l DIR.ECC!ON DE LA GUERRA Y DE LAS 

OPERACIONES DE CAXPAIIA, 

EL CONTROL Ol'ERATIVO DE LAS GUERRILLAS ES EJERCIDO POR EL -

MANDO DEL TEATRO DE O~ERACIONES, ~UE COORDINA DE ESTA MANERA 

LAS ACCIONES DE ESTAS FUERZAS c ON LAS c ONVENC IONAl.ES DENTRO -

DEL MARCO GENERAL DE LA ACOION ESTRATEGICA. PERO LA OOOPERA­

CION EN EL CAMPO OPERATIVO PUEDE REALIZARSE TANTO EN EL Cil!PO 

ESTRATEGICO COMO EN EL TACTICO, EN EL PRIMERO, MEDIANTE El. -

CUMPLIMIENTO DE MISIONES DE INTERDICCION (EVITAR QUE ALGO SU­

CEDA, EN ESTE CASO EVITAR QUE EL ElfEMIGO EMPLEE LOS MEDIOS QUE 

TIENE, ~OR EJEMPLO EVITAR QUE MUEVA SUS TROPAS¡ EN PROFUNDIDA.:) 

DEllTRO DE LA ZONA ENEMIGA, MEDIANTE LA DESTRUCCION DE FUENTES 

DE POTENCIAL .ECONOMICO Y MEDIANTE LOS EFECTIVOS QUE OBLIGAN Al. 

ENEMIGO A EMi'ENAR EN SU CONTRA, EN DETRIMENTO DE LA ZONA DE -

CONTACTO CON 1,AS FUERZAS CONVENCIONALES, .LAS ACCIONES EN LAS -

QUE LAS GUERRILLAS ACTUAN EN COORDINACION CON LAS UNIDADES COJi 

VEJ;cIONALES, DENTRO DEL CAMPO TACTICO, SON LA PARTICIPACION E.'i 

CCL!BATES TANTO OFENSIVOS COMO DEFENSIVOS, 

UNA MISION QUE LAS GUERRI.LLAS DESEMPERA.N EN BENEFICIO TANTO DE 
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OPERACIONES A NIVEL ESTRATEGICO COMO TACTICO, ES LA OBTENCION 

DE IllPORJIAC ION, TAL COMO SITUAC ION DE UNIDADES, EF:EX: TIVOS DE 

ESTAS, MORAL, CONTROL DE MOVIMIENTOS, ETC,, MISIONES EN LAS -

QUE LAS GUERRllLAS COLABORAN ESTRID!LUIENTE CON LA ORGANIZACION 

CLAllDESTINA, TANTO EN LA OBTENCION COMO EN LA DIFUSION DE DI­

CHA INPORJIACION, 

EJEllPLO FAMOSO DE LA COOPERACION A LA BATALLA, AUNQUE TRAIDOR! 

llEllTE MALOGRADO, LO CONSTITUYE EL LEVANTAMIENTO DE VARSOVIA -

COHTRA LOS ALEMANES CUANDO !.OS RUSOS SE APROXIMABAN AL VISTU­

LA, AUN CUANDO RL EJERCITO ROJO DETUVO SU AVANCE HASTA QUE LOS 

POLACOS FUERON APLASTADOS, LA COOPERACION BRINDADA POR LOS P01! 

COS FUE COMP.LETAllENTE CLARA, 

4, ESTABLU:: IllIENTO DE AREAS BASE DE GUERRILLAS, 

A ELLA NOS HEllOS RE7ERIDO AL HABLAR DE LA DIVISION DEL TERRIT.Q 

RIO, ESTAS AREAS BASE TIENEN CARACTER LOGISTICO, DE INSTRUCCIOJJ 

Y OPERATIVO, 

DESDE EL PUNTO DE VISTA LOGISTICO, LAS AREAS BASE DE LAS GUERRl 

LLAS CUMPLEN LOS COllETIDOS DE UN CENTRO LOGISTICO DOTADO DE PAJ! 

QUES Y TALLERES Y DONDE SE ENCUENTRAN LOS CENTROS HOSPITALARIOS 

N:EX:ESARIOS, AHI SE ORIGINA LA CADENA DE SUMINISTROS DE TODA CL! 

SE QUE HACE POSIBLE LA LUCHA Y LA VIDA DE LAS GUERRI.LLAS EN SU 

ZONA DE OPERACIONES, 

DESDE E.L PUNTO DE VISTA OPERATIVO, CONSTITUYE UNA BASE DE OPER! 

CIONES DESDE.DONDE IRRADIAR SUS ACCIONES, 
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5, DEFENSIVA Y OFENSIVA ESTRATEGICAS, 

LA DEFENSIVA ESTRATEGICA, YA SEBALADA, SE RESUELVE FUNDAMENTA!. 

llENTE MEDIANTE ACCIONES OFENSIVAS TACTICAS, MI.O EIPRESA GRAFI­

CAMENTE ESTA ACTITUD MEDIANTE LA FRASE "DEFEJIDER EL REINO DE -

CHAO ATACANDO AL DE WEI", UN SISTEl\IA DE APROXIMACION INDIRECTA 

QUE TIENE INFINIDAD DE HECHOS HISTORICOS PARA CONFIRMAR SU EFl 

CAC IA COMO FUE LA DEFENSA DE ROMA CONTRA ANIBAL, ATACANDO ES: 1 

PION A CARTAGO, 

LA ACTITUD DEFENSIVA NO SE LIMITA EXCLUSIVAMENTE Al CA!f.PO ES­

TRATEGICO, PUDIENDO RE!lIRSE TAMBIEN ALGUNAS ACCIONES TACTICAS 

DEFENSIVAS, TALES COMO LA DEFENSA DE PASOS ESTRECHOS DURANTE -

BREVES LAPSOS DE TIEMPO, ~S ACCIONES REALIZADAS POR LAS RETA­

GUARDIAS DURANTE LAS FRECUENTES RETIRADAS O BREVES ACCIONES D~ 

FENSIVAS RE!iIDAS COMO PARTES DE UNA ACCION GENERAL OFENSIVA, 

LA OFENSIVA ESTRATEGICA ES DESARROLLADA POR LAS GUERRILLAS CO­

MO ELEMENTO AUXILIAR DEL EJERCITO REGULAR, AQUELLAS NO SE EMP~ 

HAN EN ACCIONES OFENSIVAS CONTRA UN ENEMIGO FORTIFICADO, PERO 

PUEDEN LLEVAR A CABO LAS MISIONES DE COOPERACION, co~o SON: EL 

ATAQUE A PEQUENAS FRACCIONES ENEMIGAS EN MOVIMIENTO, EL SABOT~ 

JE DE LAS VIAS DE C OMUNICAC ION, LA OCUPAC ION DE PUNTOS DE PASO 

OBLIGADO ADELA!ITANDOSE A LA RETIRADA ENEMIGA, LA OCUPACION Pq 

VIA DE PLAYAS DE DESEMBARCO O PISTAS DE LANZAMIENTO DE UNIDA~ 

DES PARACAIDISTAS, LA APARICION INOrINADA A UN FLANCO DE UNA -

ORGANIZACION ENEMIGA ATACADA FRONTALMENTE POR EL EJERCITO, ETC, 
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6, ESTABLE::ER UNA CORR.E::TA ORGANIZACION DEL llANDO, 

IL PRIMO IPIO DE LA ORGANIZAC ION DEL MANDO EN UliA GUERRA DE GIJ! 

RRllLAS ES Ol'UESTO TAllTO A UllA CENTRALIZACI01' COllO A UNA DEOOE! 

!rllALIZACION ABSOLUTAS, .PRIDISA Ull llA!IDO ESTRA!rEGICO CENTRA.LIZA-

00 Y Ull llAJIDO TACTICO DESCEllTRALIZADO, CE!ITRALIZACION EN EL PL! 

llEAJIIEllTO Y LA DESCEllTRALIZACION EN LA EJIDUCION, LA ORGANIZA­

CION DEL llANDO TIENE QUE PERMITIR LA ACi'IJACION FLEXIBLE DE LAS 

UNIDADES, HACER POSIBLE .LA SUCESIVJ. Y RAPIDA CONCENTRACION, DI§. 

PERSION Y DIVISIOll DE LAS FUERZAS ACTUANTES, .!:'ARA QUE LA ACCION 

DISPERSA PUEDA SER COORDINADA DENTRO DE UNA ACCION UNICA CON UN 

SOLO FIN, SE ASIGNAN MISIONES CONCRETAS EN LAS QUE SE DEJA UNA 

AllPLIA INICIATIVA DE EJIDUCION AL SUBORDINADO, DEBIDO A ESA AJl­

PLIA INICIATIVA, »LAS CIRCUNSTANCIAS DE AISLAMIENTO EN QUE NO! 

llALMEllTE COllBATEN Y A SU GRAN DISPERSION, OBLIGAN A UNA CUIDADJ2 

SA OOSI!'ICAC ION DE llANDOS Y A Ull AUllENTO DEL NUMERO DE ESTOS -

COllPARADA CON LA PROPORCION RELATIVA A UNIDADES DE COMPOSICION 

SEMEJANTE EN EL EJERCITO REGULAR; SI LA REGLA GE!IERAL ES QUE C! 

DA JEFE DBL EJERCITO REGULAR NO MANTENGA RELACIONES DIIUX:TAS -

CON KAS DE CINCO SUBORDINADOS, EN LAS GUERRI.LLAS SE HACE PRIDI­

SA UNA ORGANIZACION DBL llANDO TAL, 11UE CADA JEPE NO TENGA QUE -

MANTENER CONTACTO DIRECTO CON MAS DE TRES SUBORDINADOS, 

111 lA ORGANIZAD ION DEL llANDO HA DE TENERSE EN CUENTA LA DUALI­

DAD TERRITORIAL Y Ol'ERATIVA QUE ESTE HA DE ASUMIR Y LA NIDESA­

RIA COORDINACION CON LAS AUTORIDADES CIVILES QUE SE CONSTITUYAN 

A TRAVES DE COMITES DE ACCION CONJUNTA, NO SE OLVIDE QUE LA GU~ 

RRA DE GUERRILLAS ES SOLO UNA PIEZA DENTRO DE UNA GUERRA TOTAL 
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Y QUE EL l'RIJroII>AL PROBLEMA DE ESTA ES UN PROBLEMA POLITlCO, 

IV, 4, 4, EL OBJETIVO DE LAS GUERRILLAS, 

EL OBJETIVO DEl'INE LA RAZON DE TODAS LAS ACCIONES EMPERADAS Y 

LA UNIDAD DE TODOS LOS ESFUERZOS, EL DE LA GUERRA DE GUERRI­

LLAS, COMO l'ARTE DE UNA GUERRA TOTAL, ES LA CONQUISTA DE LA -

MASA DE LA POBLACION, ESTE OBJETIVO SE DESCOMPONE EN UNA SE­

RIE DE OBJETIVOS PARCIALES OPERATIVOS, 

EL MAS IMPORTANTE DE ESTOS OBJETIVOS OPERATIVOS DE LA GUERRI­

LLA ES LA DESTRUCCION DE LA FUERZA ENEMIGA, ESTA DESTRUCCION 

SE LOGRA MEDIANTE UNA ACTITUD OFENSIVA MANTENIDA A LO LARGO -

DE ATAQUES PARCIALES DISCONTINUOS, COMO YA EXPLICAN.OS ANTERICJ!; 

llENTE, LA GQERRILLA TAMBIEN UTllIZA PROCEDillIENTOS PSICOLOGI­

COS QUE DESTRUYEN LA VOLUNTAD DE COMBATIR EN SUS OPONENTES, -

QUE LE HAGAN CONSIDERAR LA BATALLA PERDIDA AUN ANTES DE LIBRJ.S 

LA,· 

DURANTE LA REVOL!JCION CUBANA, EN LA QUE 800 HOMBRES CONSIGUIE­

RON ARRANCAR LA VICTORIA A UN EJERCITO TREINTA VD::ES SUPERIOR 

Y DOTADO DE EXCELENTE EQUIPO Y ARMAMENTO, LAS EMB09'.!ADAS DE F,! 

DEL CASTRO CONTRA LAS COLUMNAS DE BATISTA TUVIERON POR MUCHO -

TIEMPO UN SOLO OBJETIVO: MATAR AL PRIMER HOMBRE EN PUNTA DE -

VANGUARDIA, AL CABO DE ALGUN TIEMPO EL EJERCITO ESTABA PARALI­

ZADO POR EL TERROR, MENUDEANDO LOS CONSEJOS DE GUERRA Y LAS E­

J:EX:UCIONES CONTRA LOS QUE SE NEGABAN A MARCHAR LOS PRIMEROS, 
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CON CARA.CTER SIDUNDARIO, Y TANTO EN CUANTO SIRVEN A LA CC!ISIDQ 

CION DEL .PRIMER OBJETIVO SEllALADO, .LA GUERRILLA REALIZA ACCIO­

NES TIPICAMENTE TERRORISTAS, EL TERRORISMO, PARA QUE DE LOS 

l!'RUTOS SIE.llPRE BUSCADOS, HA DE SER SELIDTIVO, NUl'l'.JA INDIOORI­

MIJIADO, DE 1956 A 1965, EL VIE1".:0NG ASESINA 13 1000 AUTORIDADES 

ANTICOMUNISTAS DURANTE EL DESARROLLO DE SU PROGRAMA DE TERROR 

SKLD:: TIVO, 

OTRAS l!'UNCIONES TIPICAS DEL TERRORISMO LO CONSTITUYEN LOS SABQ 

TAJES, LAS DESTRUCCIONES DE INSTAl.ACIONES INDUSTRIALES, DE ME­

DIOS DE TRANSPORTE Y DE VIAS DE COMUNICACION, CON EL PRO.POSITO 

DE CAPTAR A LAS MASAS Y DE DESTRUIR LAS l!'UERZAS ENEMIGAS, NO -

DESTRUIR POR DESTRUIR, 

CADA PLAN DE OPERACIONES DEBE TRAZARSE DOS O MAS OBJETIVOS PO­

SIBLES, TODOS TENDIENTES A LA CONSIDUCION DEL MISMO PIN, CON -

LO QUE LOS EJD::UTANTES DIS.l:'ONDRAN DE UNA SOLOOION !'.AS FLEXIBLE 

QUE LES PERMITA ADAPTARSE A LAS CIRCIDISTANCIAS IMPREVISTAS QUE 

.PUEDAN PRESENTARSE, 

RESUMIENDO, LLEGAMOS A LOS PRINCIPIOS DE LAS OPERACIONES MILI­

TARES DE LA GUERRA DE GUERRILLAS, QUE SON: 

1, LAS GUERRILLAS UNICAM.ENTE PUEDEN DARSE EL LUJO DE DEPENDER 

SEGMENTOS PEQUENOS, 

2, NUNCA DEBEN ACTUAR COMO VENCEDORES SIN IMPORTAR EL EXITO 
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ALCANZADO, 

3, ES NIDESARIO PREPARARSE PARA ABANOONAR EL CAMPO DE BATALLA 

EN CUALQUIER MOMENTO, 

V, ESTRATEGIA DE GUERRA EN EL CAMPO DE LA MERCADOTIDNIA, 

"LA ESTRATEGIA ESTAHLIDE DONDE, CUANDO Y CON QUE FUERZA NUMERJ. 

CA SE V A. A LIBRAR LA BATALLA", DIJO CLAUSEWITZ, El! EL CAMPO DE 

LA MERCA.DOTIDNIA LA ESTRATEGIA. LO ES TODO PARA SATISFACER EXJ. 

TOSAMENTE LAS NIDESIDADES Y DESEOS DEL CONSUMIDOR. DE AHI LA. -

IMPORTANCIA DEL ESTUDIO DE LA ESTRATEGIA, DE SUS PRINCIPIOS Y 

PROCEDIMIENTOS, ASI COMO DE SUS PRINCIPALES POSICIONES, PARA -

ENTENDER SU APLICACION EN EL CAMPO DE LA MERCADOTIDNIA, SU AN! 

LISIS HA DE SERVIR PARA SABER COMO GANAR Y COMO NO PERDER. 

SOLO AQUEL GENERAL CON UN CONOCIMIENTO PROFUNDO Y FAMILIAR DE 

LO QUE SUCEDE EN EL CAY.l'O DE BATALLA, J::STA Ell PüSICIC!I DE DESA, 

RROi.LRR UNA ESTRATEGIA. EFICAZ. SU OBJETIVO ES HACER PUNCIONAR 

LA Ol'ERAC IC!I Ell E.L CA!oPO DE BATALLA. i.AS ESTRATEGIAS l!E MERCA­

JJOTECNIA s;; DEBEll VALORAR POR SU EFICACIA AL ENTRAR EN CONTAC­

TO CON 1'1 CLIENTE Y LA COMPETENCIA. 

i.OS GRANilES CC!ICEPTOS J::STRATEGIOCS ilE KA!U. '/Cll CLAUSE#ITZ SUR­

GIERON l!E LA CALDERA DE lJ< EXPERIENCIA PRACTICA, NAPULEON AN­

TES l.lUE GENERAL FUE OFICIAL DE ARTlli.ERIA Y FUE .!'REX:ISAMENTE 

11. MMIEJO i.JE ESTA ARMJ\ EL SJ:X: RETO !JE SU EXITO. 

V,l, CUATRO POSICIONES ESTRATEGICAS, 

PARA El,'..t>!:EllilEH EXITOSAMENTE LAS ESTRATEGIAS DE GU1':RRA EN 1"'1. -
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CAMPO DE LA llERCAOOTECNIA HAY QUE COMPRENDER EN QUE POSICION 

SE ENCUENTRA UNO Y EN CUAL LA CCMPETENCIA, 

SI C;BSERVAllOS E1 MERCADO AUTOMOTRIZ PODEMOS VER CON FACllIDAD 

LAS CUATRO POSICIONES ESTRATEGICAS, ENUNCIADAS POR JAY KURTZ. 

LA GENERAL MOTORS COMPANY, EL LIDER EN EL MERCADO, ESTA A LA 

DEFENSIVA. FORD, LA COMPAÑIA NUMERO DOS, ESTA A 1.A OFENSIVA, 

CHRYSLER, lmli!ERC TRES, ES UN ?LAllQUEADOR, LA VOLKSWAGEN Y NI­

S SAN SON GUERRILLAS, EN CUANTO AL VAl.OR MOllETARIO PERCIBIDO -

.l'OR VENTAS. 

EN GENERAL, EN LA MAYORIA DE LAS INDUSTRIAS, EXISTE UN LIDER 

A LA DEFENSIVA, DOS NUMEROS DOS FUERTES A LA OFENSIVA, TRES O 

CUATRO FLANQUEADORES Y APROXIVADAMENTE 93 GUERRllLEROS (22), 

SI SE PUEDE GANAR UNA BATALLA DE MERCADOTIDNIA Y LLEGAR A SER 

LA MARCA PRINCIPAL EN UNA CATEGORIA DETERMINADA, SE PUEDE DI§ 

FRUTAR DE LA VICTORIA P~R LARGO TIEMPO, TAN SOLO PORQUE AHORA 

SE PUEDE JUGAR A LA DEFENSIVA, QUE ES LA FOR!l'A MAS FUERTE DE 

LA LOOHA. 

UN ESTUDIO DE 25 MARCAS PRINCIPALES, REALIZADO A PARTIR DE -

1923, DEMUESTRA ESTE PUNTO. SESENTA AÑúS MAS TARDE, 20 DE ESA:> 

MARCAS AUN SE MANTENIAN EN PRIMER LUGAR, CUATRO ESTABAN Ell SE· 

GUNDO Y U!IA OCUPABA EL QUINTO LUGAR. 

EN SEIS DECADAS, SOLO CINCO DE 25 KARCAS PERDIERON SU POSICION 

DE LIDERAZGO. ES DIFICIL DESTRONAR A UN REY, 

IVORY EN JABONES, CAMPBE1L EN SOPAS Y COCA-COLA EN BEBIDAS GA-
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SEOSAS, REPRESENTAN POSICIONES DE llERCADOT:EXlNIA FIIU:ES QUE PU~ 

DEN AJXiUIRIRSE SOLO A UN ALTO COSTO Y COll GRA!l DESTREZA Y ENE!i 

GIA, 

GENERAlol>lENTE EL DEFENSOR TIEllE EL PRESUPUESTO PARA MERCADOTW.:­

NlA 1.iAS GRAJ;;JE, AJ..GUllOS EJE/.!PLOS ClASICOS DE ESTRATEGIAS A J.A 

DJ::F:i;liSIVA SCi\: 

- XL LIDER DEBE CCNTRCl.AR CUAJIDO Y QUE PRODUCTOS NUEVOS DJ::­

BEll INTRODUCIRS1': Al l!ERCADO, LA FCRTAI.EZA I,B,M, ES EXPER­

TA :Ji ..,;STO, 1':N ll CAMPO DE l.AS CCl.!I'UTADORAS PERSONAl.ES, 

- ES IMPORTANTE PARA LA ¡¡¡¡pEJ;SA h:AKTEllERSE Ull PO::O ADEl.AJ1TE 

:;JE lA CCMPET;:;l'.CIA EN TODO •!CMEliTC, .LA UF.JO!!. DEFlJ;SA ES -

UllA Euu;A Ol":i:J:SIVA. l'ARIX:E ~UE POLAROID SAllE COMC: IUJiTE:;::j! 

SE A lA ::ABEZA EN El. l·IBRCADO DE CA!.:ARAS DE REVEl.AllO INSTAll 

TAfü::c, 

UJ.A CC:MPAllIA PEQUENA PODRIA SORPREi;DER A UHA COliPANIA GRAliDE -

oc;¡ Uli J;U:b'VC PRODUCTO, PERO SERIA :.lIFICil QUE LA FOR.J Tc:.!J.i\A -

DESPREVEJHDA A l A GE?TERAl. MOTORS. l.A FlUCOIC!i DE TODA l.A r.:AC;u¡ 
1a SE n:T;;Rro:l;JRIA ;;¡¡;; ¡;;¡,:z.¡¡IATO. 

Al. R::Fl.EXIOl:AR SOBRl:: P.ISTORIAS !J¡,; J,ID!:RES QUE FUE.RON TOMADOS -

l'OR SORPRESA, CASI SIE!.il'RE SE OJ?SEiWA ~UE WVIERCN UNA AJ,J'l.IA 

ADnRT.c;!!CIA, LOS :l.I:J:&lü;S sm; ARMSADCS CUAlLJO 1m;cRAr. EST!.S A1! 

VERTEJ(CIAS, U ¡.:ENCSPRE':IAJ; !.OS ES:!"l.'ERZC'S Ji:: lA CC!.:F!Ti.>!:CIA, 

¡.;;; ;.::.:.1:1 u: .. n (1.:r 1 U'v;,A), tr.¡ Lr:::r.c v:.i:u v;-;¡¡;i10 r.:i.s J1 10 IGJ! o­

n.i;;s DL CCPIA3, HITLER EXPU30 cm: r,;;~C:HTUD A I!!GlATERRA y A -

FRA!l(;lA 10 C.U;J INTEliTA!lA HACER; UM il:OCADA JES!'UES lO P.IZCl, 

l.t. Jl'C;:.'. AJ.A C:!'Ui3IVA ATAllE .\::..A i::;.:xn:::sA Ql';; C(;\l}'A ):.j SEGt::;:ic 
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o TJ::RCER SIUO EN UN SFX: TOR :JETER1.:Il\J.DC, ESTA ES UliA ccr.~A!'IA 

CC:N SUFICIEllTE FUERZA PARA MONTAR UllA OFENSIVA SCSTEllIDA CC!ITRA 

El. lIDER, 

l'ARA GUI.IJ\SE lA yRINCil'Al CCl!Sll)ERAC;J:u:I ES J,A :!'ilERZA :JEJA PQ 

SICION ¡¡;¡;¡_ LIDJ::R, 10 \IUE Ul!A COL:PA!lIA NUMJ::kO DOS o 1mt.:Eac TRES 

DEBE liACJ::R ES ORIEl!!l'ARSE HACIA LO QUE HACE El. LIDER: EL PRCDUC­

!l'C D:1J. LIDER, SU FUERZA Dl> VEllTAS, LCS ProxlICS :JE!. LIDER Y SU -

DISTRIDOOICI:, 

LA NiLESIDAj¡ ¡¡.; illlFOCA."..S;; HAC.IA ;J. EiiEr.!IGC 7. ¡;e V.ACIA m;c ::Ist:c 

SE IJ,USTHA El; Ull CARTJ:L Al.l'J IA!.:EKTE DISTRIBUIDO EJ; ].A SEGUJ::JA -

GUJ::RitA :.:UKDIAl .• LA e c::s;;RVAC IOJl .ilE ] C'S AJ. I!!Ei/TOS FUE UN I!;T.c;;u;s 

CLAV:i:: PARA ::.'! GCllILRllC ...)¡; EST:.Dcs U!IITJO!J 1:1; ES3 El:TC'l:OE3, PCP. -

LO Qu¡; WPRI::.I:<:ROl\ c:..~TEl ES ]'ATRICTICOS 'lUE ::lU::If\:i 11] es !J Il'.L!:-. 

TCS GAliAR,U; ! A GUERrl.A". 

"SE i;;u;; ] os ~.IJ.<El!TOS PUZD::::; GA.J:Aa !A GUERAA". !lIJC fil. SCl ;i;..:ic 

!.'.IRAl.:ilC sus II:/.PE!l'E:IT.i:S RACICI:ES-K, "l'EllC ¿Ccr:o COl\SEGUIR C:u::: -
El EliEJ.:IGC lOS CO!\SUJ.!A?" 

HAllAR UliA :..>,;::n¡;¡;..n ¡,;¡¡ J:.1. FUl:Tc :.>UEi\~j:; ;¡;¡,;¡ l.I::l"1l y ATACAr-::.r. 

AlGUllAS Vl:l'.:ES lOS lI.ill::IU;S '.l'IEJW:j l'Ulncs ;¡¡;;;n;;s ".'.UJ:; se:: SCl o -

ESC Y hO Ull.\ PARTi> Il:liEREJ::I:;;: n;:; SU FU;;;RZA, QUI ZAS LCS F ASA:: l'C?. 

,UTO, LOS cc:;3I;J.;RA:\ I~~s10¡,1~1c~u;~:5 (' l.C!; ('J:lI:J~: l'('R CCJ'J•l ::re. 

CCll.O lOS ;u;u1;;:,1os ::ir.: .:..VIS Sf'IMA!; :.iU:.Il\, o;,E;:T;; ¡;;; .;.ns. J:. JI::;;,\ 

DL ESi:i;i\.i. El~ liUESTkC i~CSTrt.'.JCR ~t; ?\!AS i:cR.:rA 11 • A VE:i\CS <:u~ ~33SI-

~!E A A],GUl\CS DE sus ClIEJ;:r;;s, F.S DI::>Ir.n. v;;R. COl'.O CC!JlAXll\.\ !.A -

!!J,;RTZ :;STA ESTRATE:>IA. B3T,~ ES Ul~A ::JJ::¡ Il IDA;) Il!J:::;ru;;¡TE EJ: !:t: re.: 

SIC 1c:;. ".: C1i0 l.A ~Cl.TA!'IA r.:AS GilA!:.JE DE l.R:i\:C.l\:JAl!IE::Tt ")E AU~CS. 
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El. ATAQUE DEBE lANZARSE HACIA Ull FRENTE TAH REDUCIDO ccr.:o SEA 

POSI:ELE, ATACAR DE PREFEREJ:CIA COI! m: SOl.O FRODUCTC', 11 DOllDE -

UNA SUPERIORIDAD AllSOLUTA 110 ES AJ.CAl:ZAlJLE", DICE Cl.AUSEUTZ, 

"HAY QUJ:; PRODUCIR UNA IU.'1.ATIVA EN Ull FUJ;To DJ:x: ISIVC' ArROVE-­

CHAfülO Eli FORMA J:;FICAZ LO QUE SE TIEJIE 11 , 

ES EN LA APLICAGIO!i DE lAS ESTkATBGIAS DJ:; GUERRA POR LOS FLAll 

cos ::X:fülE lOS GEllIOS DE LA ESTRATEGIA SEPARAJ: A l.OS HOMBRES -

DE LOS llillOS, J:'OR 10 GENERAJ,, CUAllJJO l.CS l.!OVI!{.IEJITOS POR l.OS 

FJ .. AJ,COS SE EJ"J:x:UTA:: AD;.~UA:JIJ.:::;;;T;;, t•MISllB!; l.:UCl!OS MAS EX!TCS 

QUE LOS ATJ.QUES Fl\C~:TAI-ES, 

Cl.AUSEJ/ITZ DI.TC,,, "DCll.JE !10 SE PUE::JE O!lTEl!;;R l.A St:r<:hIO!:InAD 

ABSOLUTA SE DEBE PRO'JUC IR m: :ru:.:.ERO l'llO REJ.ATIVO Ell El .l'l'l1TC 

D;;:::ISIV( IJTD.IZA•Dc :uznr.1;;1\TE lO c;ui:; SE TWGA" ... ¿R:C.'CU<:!l.JA 

El SEDA!;?, J:'EC'U.C:JIO Y l:lARATC, DUitANTZ AROS LA VOJ.RSW~.GE:I FUJ:: -

.LA llUl.:ERC UllO EH EXPüUAC IQJ;, 

u¡¡ l'.CVWIEl;Tc :.¡;; Fl.AJ;e;uzc .UJIX;UADO m;n;; ;:;F:iX):füA.'l.SE D:C.J;TRC DE 

Ull Afü:;A JlO DISPUTAlJJ.., EL J:'RCDUC.TO Dl::I>E POSE;;R CIF.RTO ELEr.:r:1;Tc 

n;, NOVEDAJJ (. EACl.U::;IVIDAli, .i'/.R.I. QUE El Cl Il:ll:l'E EN PERSPl-:CTlVA 

.LO IIBIQU;; ;JJ::llTRC DE UllA liUl::VA CJ.l'i:;GORIA, ADtl.:AS, EL EXITC :JE 

Uli AT.\·~UE DE FLAJ;·~UEC :ci:¡:¡>ENDE ;.:UCHAS Vl:LES DE J.,A CAPACI:lAD Pb_ 

l!A i.:AJ;TI;!!ER <:SA GAT1GORIA :lllPAR.\.JA, APRCVJ:x::tA?IDOSE AS! .n;; m;A 

;JE!!IJ..!lJ/.ll ;:¡¡ l.A FUERZA :JE lA ::or.l'ET;¡;;HCIA, cu,u;¡¡c LA r.:ERC;:;~ss 

!1:1;z F:!.Al·:QULC A l.A C,\;Jll.lA~' ?i;::m·! PllECIS/J.U:liTE l.OS Cl.!F.:;,,:cs 

D;> CA:Jl.L!..AC ACCSTUllllRADCS A 10 ;;;;,:en, LOS QUE COll'RARON l.C'S -

M~RC~!J¿;s. 
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DOS ATAQUES EXITOSOS POR LOS FLAJIÓ OS CONTRA l.A FORTAI EZA I .B .1:. 

FUERO!!: EJ. DE LA DIGITAl E~UIPMEllT CORPORATION FLAllQUEA!f::>C A -

LA i'ORTAJ:CZA I.D.M. COH COMPUTA.JORAS BARATAS 'i DE l'EQUE!lA ESC,A 

lA (W.IllICO~:PUTA¡¡QRAS) • El DE ADMIRAl, P'lANQUEANDC POR EL E;:TR]! 

J.!O DE Al.TO SERVICIO 'i GRAJI ESCAJ.A, 

ClAUSEol'ITZ .JIJO QUE: "El. Ei,J>l.EO DE EACESO DE FUERZAS Ell L!. CC,! 

BATE fUEDi:. Sl::R ilESFAVOP.AlllE; POR Vt;Al;:uIER SUl'EP.IonIJA;) e_¡¡;; PJ! 

JIE.>E DAR ;;¡¡ l.1 PRI!.'.ZR 1.;oVIf{.IE;lTC. TEt!El'.C'S QUE PAGJJ\ l.'.'.1:'. C.f.RC 

IR A lA PAR ce:: Uli C.Of.lPETIDCR l.:UY sur;;;RICR A r.wJ;e:s (.UE s;; :;¡::;­

s:.::E m; ;;'UERT..:; ;JCl.OR ;¡:;; C.UlEZA ( 22) • 

¡,;;; 1 A cu;;,1..'U POR !.OS FJ AJ!CCS ;¡o s;: l IE:i\AJ; P.J.TJJ !AS :::; J.A3 --

RIG:r;:¡ R.C.CU:tsos e CNTRA !.A Ftr.i::nz.\ ::JI: lA e 01'.PETEl•~ IA s11:c cc:;::¡u 

lOS ::l::El~CS .;.;1. ¡:¡;;¡GAJC m; LGS í'.UE SEA :.::.s nen !.C'GRA?. :.A n::-
l'CR~ ~. 

lCS ; .. o'!lio.lEii'.WS ::><. F'_Aii'.;UEC !·'.!.5 :r;xnosl'S se:; lOS TC·TAJ ::;;;,¡¡, I­

i:;;sp;;ru.;ius. CUA!ITC J,:AYCR ;;;s l.A 30RPRhSA. !·!AS TIE!.:Pc u: ¡¡ ,;1:, -
Al ll:::>:c:i"t REAC:CIO;;AR Y TilATAR J!: ;~Ul'Er\,',..\¡¡;,;;, E.O l'C'~ ES~C r 0:·::; -

LJ .. :::i.~ A t:¡, J,:Eitú .. \JC !l~ Pn.UEDA 1::.JTL J.'IPC' :lL: A¡iA<~t': ES ~~ l·: .tiol:~~,:! 

?:r;;¡,o¡ic S;JIGI:l.\, 

El ¡:;;JQR :.:rr:z¡;Tc FARA l.l!i\AR UHA l'OSI~1c:: ;'U:<;RTE ::s X!. l'?.l!!Gl­

PIC', C:UA;;Jc i:l. PRC•:iu:Tc .;s !!UEVC 'i J \ ~.('J.:p:;.::r;,;1;c1A ::s ¡;:;:.~s:. e 

EsT;.. r::nl'.IJD.\. SCPTSCAP, l:.'1. J . .u:c;¡: ¡r/l)IJC' CRIGI~!AJ' '.!'1 '1:'.lUEC 
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Al. JABON EN BARRA, Y POR SER El. Pi!Il.:EilO, HOY EN DIA CASI TO­

lJCS lOS 50 ILl!TADOIU;S QUE lE SIGUIERON JWI DESAPARECIDO, DE­

JA!iilO A SOF:!'SOAP EN !.A POS!C IOI: llUJ.!EllC tlJiO, 

PLAllQUEAR POR l.OS Plm'.:IOS Al.TOS .REPRESEll:l.'A lo:AYOR OPORTUNIDAD 

QUE POR lOS PRECIOS BAJOS, UllA RAZON ES lA TE.'IDEllCIA DEL - -

CJ.I:SUT.r; ¡,;¡¡ PE.'lSPECTI'lA A IGü.U.AR lA CAJ..LJAD COJI EJ, PRECIO. Q 

TRA RAzo:; ES El POTLllCIAl. DE ¡,:ARGENES DE GAJIAllCIA ~:AS Al TOS 

GRACIAS A Ull !,JAYOR PJUX:IO, <lAJWICIAS QUE SIRVEN PARA CONTI-­

l:UAR J..A PERSix:UCIOll, UN ATAGUE DE FlAJl')UEO SE J,AJ/ZA JEJ.!!!ER~ 

::JAl,:ENT:.: C:t::\C.~ ;.¡;; lA l'OSICIOll J<:! LID.Eit, YA QUE SU OI:JETIVC -

ES SANGRAR O DEBD.ITAR ESA POSIC ION, 

JU;Y Qt:E JU:;CCR.;JAR ~UE 93 DE CAJA 100 CCJ.:PAllIAS DEJJE.'lAll lúi~J 1-

ZAR lAS ESTRATüGIAS ::JE 3UERi\A J:l J.AS GUER:.'\Il.lAS, 

UliA GüEiUil LA J;:;:CE CCllCEJ:tn.U\SE El: UN J;ICllC O SEGl-:EJ:~O :!JJ;L -

J,Jt.;RCADO, (!UE PU.::;DA :il:r:F.1::11.il;:.l CONTRA El LIDER DE lA INDUSTRIA 

y QUE A:ilEl.:AS S:i;A TAll PEQUEllo QUE A ESTE NO lE n;TERI:SE QUI-­

TAiUO, UIIA GULRi!IlLA BUSCA REDUCIR EL CAh:PO DE BATAllA CC!' -

¡,~IRAS A IJ CAJIZAR UNA SUPF.i!IORI.DAD DE FUErtZAS, };S D.l:.C IR, l':tC·­

CU.rtA CC!\'VERTIRS}; EN Ull I'EZ GI:.A;IDE DEJITRC .JB UN ESTAJ!QUE PE-­

QU..::llc, J:ai ¡;¡;;. ;,rn.uw o PU::::ii!.C ::Jj,;TEJ\LillA:JC, ES roMUJI E:;cm:-­

TRA:? Ul~A Titil.UA :J~PAiiT.u:z¡;TAJ J.:AYCR ~UE .:;¡;.,tfi.S. I·A TIE~l:JA .m:; 

A1:...'l.:tOT.:.S DE LA .:.e:J,C':!IA .' • .J:J>?J. JA ::ERCAJ:CIA, J,OS Alir:El:TCS C 

lC:S 5j;;i\'ilCilS cr.¡¡¡cncs A J llS GUSTCS l O:.J.::..ES. UiiA CC.?'.!Al'!A -

JJj,; G Cl.:FUTA:JC;!\Aé: lJ.AJ.:A¡¡¡, (; OrlPUX;.!lVISIOl! ZS l:A3 GiWi:JJ:: QUE 1 A 

I:OJ.: ... :¡;¡, ESTACIOliES orEHTIVAS CA:J. 

f.?AS l.JUE C;UAlQUIEh CTRf. CCSA Ul/A GU:C:RrtILl.A :;J:X:E3I<A EL RL':CC!?C(:l 
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MIEUTO :tlE SU LIJEI\AZGO Ell SU SEGJ,;EJlTC DJ:: ¡.:ERCA:JO, .!'CR rEQUE!lC 

QUJ:: ESTE SEA, .!'OR llATURAlEZA, UNA GUElllinJ,A TIENE FUERZAS lI­

MITADAS PAHA INICIAR SU AOCIO!l; PCR 10 TANTO, .!'ARA St•I'REVIVIR 

.ilEBE RJ::SISTIR LA TEN TAC ION DE DISEMINAR SUS FU<:RZAS, .l'UES PEJi 

DERA TODO, 

LAS GUERrtllLAS PROSrJo.:MS OPEltA!l CCll UhA ORGAliIZACio;l Y UJ: HC.IL,}, 

RIO DlFllilE;;ns A LOS ¡¡¡,; LAS OTIU.S ESTRATEGIAS. Ell UJI.\ J:;t:Prt:c:S.~ 

TIPICA !!AS Di> l.A i.iITAD DB 105 EJ.:PLEADOS FROPORCIONAJ: SERVICICS 

A LOS OTRCS, lA PARTE 1.:As PE'::UEI!.~ DEJ EJERCITO, r:s EllVIA:l!. A -

QC;!.:EATIR (;Ci'.'.füA J.:l v:r;IL;A;JERC Eli.C.!.:1at. LA CC!·!FETEJiCIA. 

HS GUERi:\D.LAS EAPJ.OTA.il ESN DZBnI::JAD CCJ.CX:AWX· l A J.:AYO!l rA?.­

TJ;; m; su r:::Rsr.N,~ ¡,;¡¡JA JI:l!;A PHI!iCIJ>All ;¡;¡ rAT.UJ.A, H ORGA::1-

zt.nc1; Ri:.JUC DA J'C SClC 33 r;;_., TA.: Tl(' :. PArl.J.. re::;;;¡, ¡;;; .l'l':lC;;:.::.-

Ul;A GU.c.Ril.IlJ...-'. i.l:S!':t, E.J~A.I\ P!'WAR~A PARA lti..:'.'IRA:"~::;~ J=: v:, :::::\~~­

:OC: R!..PI:JJ..!.;.i..::!T¡; su...:..:~jC S~PA (!l'~ lill v.~.; A ATACA~. ty¡!A C..C!~ AÑIA -

'IUE HUY,t; SIGUE VIVlEliDO PARA LUCHAR Ell OTRA CX:ASION, iJEBE Ell.­

PLEAR SU FlEXIBThI;JAD PARA SUTAR CC!I RAPIDEZ A Uli J:UEVC !.:LRC[!;, 

DO Ei( CUAJ~TO V'i.A LA crc~Tl.!ilIJAD. 

J.OS n:uc:JICCS J.c:.~.:::s ¡¡¡;rn;;s¡;;;:;,,;; GUER.1r.. H: n:;:;;~¡;; :. lC3 .:;::: 
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EN LA GUERRA DE GUERRilLAS LOS PR1'X:IUS ALTOS REPRESENTAN UNA -

ESTRATEGIA CON BUENAS OPORTUNIDADES. LA CUISINART ES Ull Til'ICO 

ARTICULO DE ETIQUETA CARA \IUE GARANTIZA GRANDES VENTAS CONTRA 

MODELOS DE LA GENERAL EL!J:: TRIC Y SUNBEAM, LA CAI !DAD Y LOS PR!l 

CIOS ALTOS SON LA CAUSA QUE OCASIONA LA DEMANDA DE UN PRODUCTC 

NUEVO, PERO HAY QUE SER LUS PRIMEROS EN OCuPAR EL TERRITORIO 

DEL EATREMO SUPERIOR (PRECIO) PARA TENER EXITO, 

V ,2 CAMPOS DE BATALLA EN LA MERCADOTIDNIA 

V,2,1. ¿DONDE ESTA EL CAMPO DE BATALLA?, 

DE ACUERDO CON Al RIES Y JACK TROUT, DIRIDTCRES DE CURSOS SO­

BRE LAS ESTRATEGIAS DE GUERRA EN EJ, CAMPO DE LA MERCADOTFX:NIA 

(HACIA 1982, ULTIMAMENTE AUTORES DE "POSICIONAMIENTO" Y "LA GUi:: 

RRA DE LA MERCADOTIDllIA") 3L CAMPO DE BATALLA ESTA EN LA MENTE 

DEI. PROSPIDTú O POSIBLE CONSUMIDOR, ESTO ES, NUESTRO OBJETIVC· 

ES POSIC IONAIUIOS EN SU MENTE, SITUARSE EN UNA POSIC IvN CO~'VE-­

NIJ::NTE ES UN JUEGO DONDE LOS PUNTOS FUERTES DEL COMPETIDOR SON 

TAN IMPúll':ANTES COMO LOS PROl'IOS O MAS. UN EXITO EN I.A ERA DE 

SITUARSE EN LA POSICION CONVENIENTE FUE LA FAMOSA CAMPA»A DE -

AVIS. ESTE FUE UN EJEMPLO CLASICO DE ESTABLIDER UNA POSICIUN: 

"AVIS ES UNICAMENTE EI. NUMERO 2 EN LAS COA[f'ÜIAS DE RENTA DE 

AUTOS, ASI QUE ¿POR QUE LA PREFERIMOS? PORQUE NOS ESFORZAMOS 

MAS" • 

.!'ARA COMPRENDER POR QUE ESTE Til'O DE MERCADOTEx::NIA TIENE TANTO 

EXITO, VEMOS QUE DENTRO DEL PENSAMIENTO DEL PROSPEx:: TO, PARA -
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CADA CATEGORIA J)i:; PRCDUCTCS, PARmE HABER UHA ESCALERA, E:I JA 

c¡u;; E;{ CAiJA PEl.DAÑíl s;:; EN~UEllTRA EJ. NOMBRE DE UNA r.:ARCA, 

!f.UC;iJAS PEltSCNAS El; El AREA Dl:: JA )¿ERCADOT<ClHA !lfJI J EIDO EQUI­

VC.:.f.:J.\!.:zj\~,; !.A HISTORIA DE ~"/IS, ELLOS SuPO:IEli QUE LA COlll'Al:IA 

TUVO EXITC PORQt'i.: SE ESl'CRZC' !.:AS, :C:STC ~!(' ES VERDAD, AVIS :!U'/C 

EXITO POR<U.i:: SE REl.ACIO:IALA COI! H.ERTZ, 

l'ARA CADA PRODUC~C EXIST:C:l: .DCS PUNTC·S D:C: VISTA, lA l.!AYORIA DE 

lO:i PRIJ-:C IPA1E3 EAAORES n:.:; ESTRATLGIA SE CO!ETw PCR":UE 110 SE 

AP!ljX;IA ESTE H:rLHC'. T.r;:iBr.:cs POR ,i:;JEl.!Pl.(I Al CADD.LAC' DESDI; Zl 

PUl\TC ::>E VISTA D.W F .U.RICAllTE El e .~illllAC M ERA líll AUTC1.:c·1n 

'El! Jo ABSOLUTO, ERA "UllA DE 1;uESTRAS DIVISIOJ!ES r.:A3 lUCRATI-­

VAS". PERO J:.:;SDE ;;J. pUJ;:i'Q ¡¡;; YISTA DEL C;Ql,lJ>RADOR, EL CADD.lAC 

:C:fu\ El f.:EJCP. AU'.i.'CfülVll G]\;J;JE Y il l'.AS J UJOSO, 

u:c::EIJC A u SITUAC ro;: j)E LA GASOJ r;;,\' YA ;JESDE ENTO:ICES' CJWI 

HAC SE fR10CUPO. l'OR JO TAJl'.l'O, :rARA ll.WT:t:.>¡ER ESA LUCllJ.TIVI­

DAJ, LA GEJ;Zi\AJ 1'.CTOP.:i ¡;;:rncJUJO m; C.\'.JD.LAC rmmrnc, o. SEVl 

ILE. p:::Rc u¡; !'Il'.l".'AJILlAé EJ;zno E:; cm:nrc:ro CC!! lA PCSICir.li 

Dw ~UTCMOVD GRA!DZ 'lUE C,\JILl.AC TIEJ:E El! JA ),'.ENTE DB TC'JCS, 

EJ. 3STC~ JJA.3 Eil DI>'ICIL CAl!BIAH m;A P03J~!C!1 EN lA ?:;:;::'.:';;; Y -

TJ.:.;;;r;;;: E~ :JIFICil. CCUPAR UlfA iiUE"{A J'CSICICI\, A .:JIARIC' co.:J-'!­
T.:;:: c. IEilTC'S JE l!EJISAJES ]),; Pl.'ElIC I:JA:!l !'Oit ll!i res re ICMl:IE!!'.IC' 

E:: IA l!E¡;¡:c, JJ;:;J: PROSPECTO; lA GUBR.aA ;:¡:;JA I.:ERCA.:JOT:i:l'.:liIA SE -

ll:RA ::;TRE 6 PL'l GAJAS D:.:; l·:AT.c;:\IA GRIS .JClDE l.A BATALLA ES -

c:WEHTA, sn; !IIllGUl:A EARREP.A y srn CUAAT.>1.. l'~RA con:rRW;l!!RlO 

!.:EJCR ;;AY '¡U;:; TCh:Alt :;;; CUEl\TA '.!l'E JA J,;:¡;¡¡'.(E ES COMC U!\ RP.:ICO, ¡¡::; 
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llEllORIA Y QUE COMO ESTE, TIENE UllA RANURA O POSICION PARA CA­

lll. ELEMENTO QUE HA ELEGIDO RETENER, 

IN OPERACION LA llENTE SE PAR.!XlE MUCHO A LA COMPUTADORA, SOLO 

QUE LA MENTE NO TIENE QUE ACEPTAR LO QUE SE LE GRABA, ESTA ES 

SELEJTIVA (22), COMO UN AW::ANISMU DE DEFENSA CONTRA EL VOI.U­

llEN DE LAS COllUNIOAOIONES DE HOY EN DIA, LA MENTE RIDHA.ZA LA 

llAYOR PARTE DE LA INl"ORJIACION QUE SE LE Ol'RBJE, ACEPTANDO, EN 

GEJIEIUL, SOLO AQUELLA INl"ORMACION QUE SE ~UIPARA COll SU OONQ. 

CIMIENTO O EXPERIENCIA, 

POR EJEllPI.O "LA POSICION" DE LA COMPUTADORA EN LA ME!ITE DE LA 

llAYORIA DE LA GENTE ESTA CX:UPADA CON I,B,M, COMO LA DE LAS Mi 
JORES COMPUTADORAS, l'ARA QUE UN FABRICANTE DE LA COMPETENCIA 

OBTENGA UNA POSICION FAVORABLE, ESTE TIENE QUE :EPHAR l'UERA A 

I,B,l!, 1 UNA TAREA IllPOSIBLE, O RELACIONAR LA COMPAllIA CON LA 

POSICION DE I,B,M, 

V,2,1,l, ERAS DE LA MEROADOT.!XlNIA 

NO SIEMPRE FUE TAN DIFICIL ESTA TAREA DE POSICIONAMIENTO.ANTES 

DE 1A DEllADA DE 10S CINCUENTA 1A MERCADOTIDNIA ESTABA EN LA -

ERA DEL PRODUCTO, ENTONCES, 1A "MEJOR RATONERA" Y SUFICIENTE 

DINERO PARA PROMOVERLA ERA TODO LO QUE SE NEX1ESITABA, ERA UNA 

EPCCA DONDE LA GENTE DE MERCADOTEPNIA CONCENTRABA SU ATENCION 

EN LOS PRODUCTOS Y EN 1AS CARACTERISTIOAS DE LOS MISMOS, FUE -

LA EPOCA DE HENRY FORD, 
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PERO A P'Il!ES DE LA DIDADA DE LOS CINCUENTA, 1A TECNOLOGIA El!­

l'EZO A SACAR SU l'EA CABEZA; FUE MAS DIFICn. ESTAlMX:ER ESA -

"PROPUESTA UNICA EN SU GENERO", EL l'IN DE LA ERA DEL l'RODUC· 

TO VINO CON UN AVALANCHA DE PRODUCTQS "YO Til!BIEN" QUE DEOOEl!, 

DIERON AL MERCADO, "LA MEJOR RATONERA" ERA SEGUIDA RAPIDAMEN­

TE POR DOS O MAS, IDENTICAS, ASEVERANDO AMBAS SER MEJOR QUE -

LA PRIMERA, 

LA SIGUIENTE !'ASE FUE LA ERA DE LA IMAGEN, COMPAJlIAS CON EX!· 

TO DESCUBRIERON QUE LA REPUTACION O "IMAGEN" ERA 11.AS IMPORTA!!, 

TE PARA VENDER UN PRODOOTO QUE CUALQUIER CARACTERISTICA ESPE­

CIFICA DEL PRODUCTO, EL ARQUITEXlTO DE ESTA ERA FUE DAVID OGJ:l¡ 

VY, QUIEN DIJO: "CADA PUfil·ICIDAD ES UNA INVERSION A LARGO PL! 

ZO EN IMAGEN DE UNA MARCA", PERO AL IGUAL QUE LOS PRODUCTOS -

"YO TAMllIEN" MATARON LA ERA DEL PRODUCTO, LAS COMPAllIAS DE -

"YO TAMBIEN" MATARON LA ERA DE LA IMAGEN, 

EL FIN DE LA ERA DE 1A IMAGEN VINO CON UNA AVALANCHA DE PUBL¡ 

e IDAD e ORrORATIVA o INSTITt'C IONAL. c OMO e ADA c OMPA!iIA INTENTA 

BA ESTAm.¡,,;.ER UNA REPUTACION PARA SI MISMA, EL NIVEL DE RUIDO 

FUE TAN ALTO QUE RELATIVAMENTE PCCAS COMPARIAS TUVIERON EXITO, 

HOY EN DIA LA MERCADOT:WJIIA HA ENTRADO A LA ERA DE SITUARSE -

EN POSIC!ú11, ESTA ES UNA ERA QUE RIDONCCE LA IMPURTANCIA DEL • 

i'RODIJCTO Y LA IMPORTANCIA DE LA IMAGEN DE LA COMPAilIA, PERO -

MAS QUE NADA SUBRAYA 1A NIDESIDAD DE CREAR UNA "POSICION" EN­

i.A MENTE DEL PROSP.liXlTO, 
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¿COllO ENCONTRAR UNA POSICION EN LA MENTE DEL PROSPECTO?. 

JUSi'illEXi'E LLEGANDO AHI CON LO PRil!ERISillO Y CON LO MAXIMO. 

LOS 7RAJICESES i'IENEN UN DICHO USADO EN LA MERCADOi'ECNIA QUE -

RBSPONDE AQUELLA PREGUJli'A llUY HAllll.MENTE: "CHERCHEZ LE CRE­

NEAU". BUSQUE EL HUlillO. LA PRIMERA COMPAllIA QUE DESARROLLE 

LA POSICION TIENE UNA ENORME VENTAJA, 

HAY QUE OBSERVAR QUE LA PRIKERA COMPA!lIA QUE CREA LA POSICION 

MENTAL Y NO LA PRIMERA QUE ELABORA EL PRODUC i'O ES LA QUE TIE­

NE EL DOMINIO. I.B,M. NO INVENi'O LA COMl'UTADORA, SPERRY 10 Hl 

ZO, PERO I.B,M, FUE LA PRIMERA EN CREAR LA POSICION DE LA COM 

PUTA.DORA EN LA MENTE DEL PROSPECi'O. 

SIN EMBARGO, HOY EN DIA, EL 4UE PUDRIA HABER SIDO UN LIDER SE 

E!IPRENTA AL HECHO DE QUE LA ESTRATEGIA BASICA DE MERCADOTEC­

NIA HA LLEGADO A SER "COLOCAR JiUEVAMENTE EN POSICION A LA COM 

PEi'ENCIA" (22) • 

YA QUE EXISTEN TAN POOOS HUECOS PARA LLENAR, UNA COMPAÍIIA DE­

BE CREAR UNO, COLOCANDO NUEVAMENTE EN POSICION A LOS COMPETI­

DORES QUE OCUPAN LAS POSICIONES EN LA MENTE. UN EJEMPLO TIPI­

CO ES REPRESENTADO .!'OR ESTE ANUNCIO DE LA ROYAL DOULTON: "RO­

YAL DOULTON, LA PORCELANA DE ESTRATPORD-ON-TRENT, INGLATERRA, 

COMPARADO CON LENOX, LA PORCELANA DE POMONA, NUEVA JERSEY". -

ASI COLOCAN NUEVA!t!EllTE EN POSICION A LA PORCELANA LENOX, UN -

PRODUCTO «UE MUCHOS COMPRADORES CREIAll QUE ERA IMPORTADO. 
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DESDE LUEGO QUE EL OBJETIVO DE ANUNCIOS COMO ESTOS ES COLOCARSE 

EN UNA NUEVA POSICION, SIN EMBARGO, DElrlASIADOS PUBLICISTAS LAN­

JAJ! 1'ROGRAMAS QUE UNICA!r\ENTE TERMINAll POR COLOCAR NUEVAMENTE EN 

POSICION SOLO A LA COMPETENCIA, 

TOMEMuS !'OR EJEMPLO r::r. ERROR LLAMADO "LA TRAMPA DEL PASEO GRA­

TUITG"Y EN QUE FORMA SUCEDE: UN GRUPO DE MUCHACHOS SE!ITADCS AL­

REDEDOR DE UNA MESA TRATABA DE DARLE NOMBRE A U1l NUEVO REMEDIO 

PARA EL RESFRIADO DISEÑADO PARA COMPETIR CON DRISTAN Y CONTACT, 

1110 TENGO" DIJO l'..ARRY, "LLAl!.EMOSLA AlKA S.ElTZER PlUS, DE ESTE 

MODO PODREMOS TE!IER LA '/El/TAJA DE LOS 2() J,:filONES DE DOLARES -

Al AÑO QUE YA ESTA~'.OS GASTANDO EN El NOMBRE DE AlKA SElTZER", 

'' 1 \IUE BUE.Ni\ IDEA I ", Y OTRA IDEA PARA AHORRAR DINERO SE ACEP­

TA INSTru~TANEAMENTE COMO LO SON GENERALMENTE TODAS LAS IDEAS -

\IUE AHORRAN DINERO, 

PERO ¡HE AQUI 1, EN LUGAR DE HACER ESTRAGOS EN EL MERCADO DE -

DRISTAli i ~Cl!TACT, EL NUEVO PRODUCTO DA UN RJ:.'VES Y HACE ESTRA­

GOS EN EL MERCADO DE ALKA SELTZER, LA COMPAJ'lIA PREOCU1'ADA, EN 

LOS ENVASES REDUCE EL NOMBRE DE ALKA SElTZER Y EL DE PlUS 10 -

AGRA!lDA, UN MEJOR NOMBRE HUBIERA SIDO BROMO SELTZER PLUS, DE -

ESi'E MODO HUBIERA AUMENTA;JO SU MERCADO, 

V,2,1,2. El !1011.BRE EN EL PRODUCTO, 

HABLANDO DE NOMBRES, LA DD::ISION MAS IMPORTANTB EN LA MERCADO-
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T.EX:NIA QUE PUEDE TO!l!AR HOY EN DIA UNA PERSONA, ES QUE NOMllRE 

DEBE DARLE AL PRODUCTO, 

HE AQUI cnroo EXCELENTES EJEMPLOS: 

- SHAli!POO "HEAD 11: SHOULDERS" 

- LOCION PARA LA PIEL "CUIDADO INTENSIVO" 

- BEBIDA DIETETICA "SLENDER" 

- "JABON DIAL", PAl\A UNA PROTIDCION DE 24 HRS, 

- l'ASTA DE DIENTES "l'RESKA-RA" 

EN LO QUE SE REFIERE A NOMBRES, EL ERROR MAS COMUN DE TODOS SE 

LLAIU GENERALMENTE "LA TRAMPA DE LA EXTENSION DE LA LINEA", .LA 

CONFRONTACION ENTRE TAB, EL REFRESCO DIETETICO DE COCA-COLA Y 

DIET PEPSI, EL REFRESCO DIETETICO DE LA PEPSI-COLA ILUSTRAN EL 

EJEMPLO, TODAS LAS VENTAJAS PARJiX:IAN ESTAR DEL LADO DE LA PEP­

SI, UN NOMBRE, PEPSI, BIEN CONOCIDO, COMBINADO CON UN ADJETIVO 

DESCR!l>TIVO DIETETICO, PA.!UXJIA SER INVENCIBLE, 

PERO EL GANADOR EN EL MERCADO l'UE TAB, .LA EXTENSION DE LA LI­

NEA DEL NOMBRE DE PEPSI EN EL CAMPO DE LA COLA DIETETICA NO FUE 

UNA FUERZA, SINO UNA DEBI.LIDAD; EL BEBEDOR DE COLA VE A LA PEf 

SI DIETETICA COMO UN PRODUCTO INFERIOR AL DE LA PEPSI REGULAR 

EN TANTO QUE TAB ESTABA POR SI SOLA. 

CON SU MARCA MAXWELL HOUSE, .LA GENERAL FOODS ERA DUEÑA DEL MEE 
CADO DE CAPE, DESPUES INVENTO UN HUEVO PRODUCTO LLAMADO CAF.E -
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INSTANTANEO "DESHIDRATADO POR CONGELACION", COMO UNA FORMA DE 

AUMENTAR SU PARTICIPACION, PERO ¿QUE SUCEDIO? LA JUGADA DE A­

PERTURA DE LA GENERAL FOODS FUE UNA BUENA NOTICIA PARA LA CO!! 

PETENCIA: AL USAR EL NOMBRE DE "MAJCIM", UN GIRO DEL NOMBRE -

MAXWELL HOUSE, LA COV.PAllIA INSTANTANEAMENTE SE VOLVIO VULNER! 

BLE, SE NOMBRO AL CONTRATAQUE DE LA NESTLE 11 TASTER•S CHOICE", 

NO UNICAMENTE FUE EXCELENTE LA ELECCION ESTRATEGICA DEL NOM­

BRE SINO tiUE DIERON EL SALTO ANTES DE QUE EL NOMBRE DE LA 00!! 

PETENCIA, MAXBI, TUVIESE LA Ol'ORTUNIDAD DE PENETRAR EN LA MEji 

TE DEL COMPRADOR DE CAFE, RESULTADO, TASTER'S CHOICE FUE El -

GANADOR EN LA CABRIOLA DE LA TAZA DE CAFE, TASTER 1 S CHOICE SE 

VENDE MAS HOY EN DIA QUE MAXIM, CASI DOS A UNO, 

ALGUNOS VE!IDEDORES OLVIDAN QUE EL NOMBRE DE LA MARCA SE USA -

NO SOLAll.ENTE PARA ESPIDIFICAR AL FABRICANTE SINO TAMBIEN COMC 

UN SUBSTITUTO PARA EL TIPO GENERICO, "COMPRE UN CADILLAC", -

"DAME UNA COCA", "PASAME UN KLEENEX", PERO ESTA TAQUIGRAFIA -

PERTENECE A LA MARCA QUE PUSEE UNA POSICION EN LA MENTE DEL -

PROSPID TO, 

ES BASTAl!Ti: ~:ALO CUANDO UN COMPETIDOR LE QUITA SU POSICION, -

!'ERO ES PEOR CUANDO UNO MISMO LO HACE, 

EL CHICLE SALVAVIDAS FUE OTRO ERROR; ESTE ENFOQUE PUEDE VENDER 

CHICLES PERO UNICAMENTE A EJC!'ENSAS DEL DULCE, COMO LO DICEN -

SUS COMERCIALES EH ESTADOS UNIDOS AMERICANOS, "PERO, DCl1DE E§ 

TA EL AGUJERO?", DESDE LUEGO, EL AGUJERO NO ESTA EN EL PROD!J2. 
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TO, ESTA EN LA ESTRATEGIA DE LA MERCAOOT.&:NIA UTllIZADA, 

lDI TAJITO QUE LA EXTEllSION DE LA LINEA ES NORMALMENTE UN 1RACA­

S01 EL ElfloQUE OPUESTO, UPLIACION DE LA LINEA, SUELE SER U1f -

uno. 

Ull EJEMPLO DE AllPLIAR LA BASE ES EL "BLUE NUN", UN VINO BLANCO 

QUE SE PROIAUEVE COMO IGUALMENTE BUENO PARA LA CARNE Y EL PES::! 

DO, ASI MISMO NIVEA, LA CREMA BLANCA QUE VA DONDEQUIERA, HA A!! 
PLIADO SUS USOS, 

.!'ERO EL EJEMPLO CLASICO ES EL SHAMPOO JOHNSON PARA Nill'os QUE -

ES LA llARCA NUMERO UNO EN Sl!AMPOOS PARA NIBos. AL PROMOVER LA 

"SUAVIDAD" DEL PRODUCTO PARA EL MERCADO DE LOS ADULTOS, EL •• 

SHAMPOO JOlillSON PARA NI!lOS SE HA CONVERTIDO EN EL NUKERO UNO -

PARA ADULTOS, SI JOHNSON & JOHNSON HUBIESE EXTENDIDO LA LINEA 

DEL PRODUCTO Y HUBIERA INTRODUCIDO EL SHAMPOO JOHNSON PARA A"*' 

DULTOS ¡ EL PRODUCTO NO HUBIERA TENIDO TANTO EXITO, LA COlf.PAllIA. 

HIZO LO MISMO CON EL ACEITE JOHNSON PARA NINOS 1 AHORA UN PRO-­

DtJ:JTO BRONCEADOR DE GRAN POPULARIDAD, 

ES DECIR, EL MERCADO NOS ESTA DICIENDO QUE EL MISMO PRODUCTO -

.l'UEDE PROMOVERSE EXITOSAMENTE PARA MAS DE UNA APLICACION, PERO 

QUE EL MIS~O NOMBRE NO SE PUEDE USAR PARA OTRO PRODUCTO, 

V,2,1.3, COMO COLOCARSE EN PCSICION 

- ANTES DE INICIAR CUALQUIER PROGRAMA DE MERCADOTECNIA, ES IM· 
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PORTANTE PREPARAR UN MAPA DE POSICION QUE DELINEE EN DET.U.lE 

QUIEN ES EL PROSPIDTO Y QUE ES LO QUE SABE, NO UNICAMENTE A­

CERCA DE NUESTRA MARCA, SINO TAMBIEN DEL PRODUCTO DE lOS COM­

PETIDORES, AS! SABR],;llOS \IUE POSWION 1 DE HABERLA, TENEMOS EN 

LA MENTE DE'.L PROSP:WTO, 

- ¿ \IUE PO SIC ION DESEAMOS TENER ? , HA:BRA QUE IMAGINAR LA KE­

JOR POSICION QUE SE DESEE TENER DESDE UN PUNTO DE VISTA A -­

LARGO PLAZO, 

- ¿ A QUE COMPANIAS DEBEMOS TIROTEAR. SI DESEAMOS ESTAlllEOER 

UNA POSICION?, HAY QUE ENCONTRAR, DE ESTAR FRENTE A FREJ;­

TE CONTRA UN LIDER EN El MERCADO, UNA FORMA PARA COLOCAR A 

LA COMPETENCIA EN UNA NUEVA POSICION, 

- ¿TENEMOS SUFICIENTE DINERO ASIGNADO A MERCADOTtcNIA Pl.RA -

OCUPAR Y RETENER LA POSICION?, SE NtcESITA DINERO l'ARA CCJ.! 

PAR UNA POSIC ION EN UNA MENTE Y PARA SOSTENER DICHA 1'0SI-­

C ION, 

- ¿PODEMOS AGUANTAR?, MUY POCOS PROGRAMAS PROYIDTADCS A CINCO 

AflOS PERDURAN DESPUES DE lA PRIMERA REVISION DEL PRESUPUE~ 

TO SEMBSTRAL, HAY QUE PREPARARSE PARA PELEAR EN LAS TRINO!!! 

RAS DURANTE ALGUNOS AílOS, ALTAIR FUE LANZADA EN 1975 POR -

UNA CCMPAfilA llAMADA MITS Y ES CONSIDERADA LA PRIMERA COMPJ.! 

T.ulORA PERSONAL EN EL IWllllO, SIN EMBARGO LA COMPAílIA 110 TU-

va LOS RtcURSOS PARA SOSTENER su EXITC y FUE VENDIDA EN 

1977. 
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-¿NUESTROS A1'1JNCIOS SE COMPARAN CON NUESTRA POSICION?, .LO IM 

PORTANTE NO ES LA CREATIVIDAD DEL ANUNCIO, SINO EL QUE NOS 

COLOQUE EN POSICION, 

LO IllPORTAllTE DEL JUEGO DE LA MERCADOTIDNIA ES CO!.OCARSE EN 

POSICION Y ESTE JUEGO SE HA CONVERTIDO EN UNA GUERRA DONDE 

EL CAMPO DE BATALLA ESTA EN LA MENTE DEL POSIBLE CONSUMIDOR, 

EL OBJETIVO A ALCANZAR, 

V,2,2, CAMPOS MllITARES DE BATALLA 

CADA COMANDANTE MILITAR COMPRENDE Y ACEPTA LA IMPORTANCIA DEL 

CAKPU DE BATALLA PARA SU ESTRATEGIA Y TACTICAS, AL PRINCIPIO 

Dli LA PREPARACION DE UN PLAN DE OPERACIOHES, ESTUDIA CON SUMO 

CUIDADO EL TERRENO EN EL WE ESPERA LIBRAR LA BATALLA, SABE • 

\lUE SUS ALTERNATIVAS, .LOS RIDURSOS NIDESARIOS E INCLUSO LOS -

TIPOS DE ARMA QUE USARA, ilEPENDERAN DEL TERRENO, 

PENSEMOS EN LAS CARACTERISTICAS DE CADA UNO DE LOS SIGUIENTES 

TIPOS DE TERRENO: 

a) DESIERTO ( Ó EN " ALTA MAR " ) 

- MUCHO ESPACIO PARA MANIOBRAR, 

- BUENO PARA INFANTERIA BLINDADA Y MOTORIZADA, \NO HAY OBa 

TACULUS EN EL TERRENO) 

- ES IMPORTANTE LA SUPERIORIDAD DEL AIRE PARA PROPOSITOS -

DE RIDONOCIMIEllTO, INTERCEFCION Y PARA CUBRIRSE, 
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- POOOS R:PURSOS MATERIAJ..ES. 

- PROBABLEMENTE LINEAS DE CO!llUNICACION LARGAS. 

- LA LOGISTICA SERA LA PRIMORDIAL PREOCUPACION, EN ESPE-

CIAL LO TOCANTE AL AGUA Y AL COMllUSTIBLE. 

- OPORTUNIDADES PARA DESBORDAR FLANCOS DEL ENEMIGO O (IUE 

EL ENEMIGO nos DESBORDE. 

b) JUNGLA: 

- MALA VISIBILIDAD. 

- SERIAS PREOCUPACIONES MEDICAS. 

- ES MENOS IMPORTANTE LA COBERTURA POR EL AIRE. 

- "ACOLCHONAMIENTO" DE LOS EFJil:TOS DE l.AS ARMAS. 

- CORTA DURACION PARA LA MAYORIA DE LOS SUMINISTROS Y El 

EQUIPO. 

- DEBE CONFIARSE EN ARMAS DE POCO ALCANCE. 

- LOS TANQUES CASI NO SIRVEN• 

e).' TERRENO DESARROLLADO (URBANIZAllO): 

- MUC !!OS OBSTAC ULOS ARTIPIC IALES • 

- LA POBlACION LOCAL ES UNA PREOCUPACIO?l Ilf.PORTANTE, EN -

ESPll:IAL, LOS REFUGIADOS. 

- POR LO GENERAL SE REQUIERE DE UNA AMPLIA VARIEDAD DE -

ARMAS. 

- BUENAS e OMUNIC AC IúNES: e AMINOS. PUERTOS AEREOS' ETC • 

d). MONTANAS: 

- MUCHOS OBSTACULOS NATURALES. 
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- FAVOR.EXJE LA DEFENSA, 

- DIFICULTA LAS MANIOBRAS, 

- ALTOS COSTOS DE TRANSPORTACION Y SUMINISTRO. 

- .t>OR LO GENERAL NO SIRVEN LAS UNIDADES BLINDADAS, 

- REQUIERE TROPAS ESPIDIAI.MENTE ENTRENADAS. 

- SE NIDESITAll ARMAS LIGERAS Y DE FACIL MOVIMIENTO. 

V,2,3, CAMPOS DE BATAI.LA DE LA MERCADOTJ'JJNIA DE ACUERDO A LA 

PARTICIPACION Y AL CR.EXJIMIENTO Ell EL MERCADO DE t!N PRODUCTO O 

SERVICIO EN PARTICULAR. 

EL "COMANDANTE DE MERC ADOTIDNIA" DEBE O OMPRENDER PERF:EX: TAJ.!EllTE 

LA NATURALEZA DEL "CAMPO DE BATALLA" DE LA MERCADOTID!IIA EN EL 

QUE LIBRARA SU CAMPAJlA, DEPENDIENDO DEL·POTENCIAL NO REAl!ZADO 

O CR.EXJIMIEN'¡:'O ESPERADO Y DE UNA PARTICIPACION DE lA COMPAÑIA -

EN EL MERCADO DE UN PRODUCTO O SERVICIO EN PARTICULAR, PODEMOS 

PENSAR EN CUATRO TIPOS PRIMORDIALES DE CAMPO DE BATALLA EN I.A 

MERCADOTFX:ll!A (EQUIPARADO CON LOS MILITARBS). 

p 

A 

R 

T 

I 
e 
I 

CRECIMIENTO 

BAJO 

ALTA 1 l. (JUllGlA), 

p 

A 

e 
1 BAJA 1 

I 1 

N 

1 

l.V, (DESIERTO): 

ALTO 

11, (MONTAi1A), 

-¡ 

1 
III, (TERRENO DBSARRCLlADO 1 

O URllANO), 
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CAli!PO DE BATALLA 1: ALTA PARTICIPACION Y BAJO CiUX:Il!IENTO, 

ESTRATEGU: 

- BUOOAR Y EXPLOTAR LA ru:!ITABILIDAD, 

- DEPENDER LA PARTICIPACION PARA MANTENER LA RENTABllIDill, 

- IDOllOMIZAR RIDURSOS PARA DISTRAER FUERZAS EN OTRAS AVENTURAS, 

- HACER QUE LA POSICION PAREZCA FUERTE, 

- USAR UllA DEFENSA MOVIL PARA CONTRAATACAR, 

ESTE CAMPO DE BATALLA REPRESENTA UN liERCADO ALTAMENTE PENETRADO, 

CON POCO ESPACIO APARENTE PARA EL CRD'JIMI.&HTO PUroRO Y EN EL -

CUAL EL EJERCITO DE LA "MERCADOT:F.X:NIA" SE SOSTIENE EN EL "TE~ 

Rl!ENO MAS ALTO", 

CAMPO DE BATALLA II: .ALTA PARTICIPACION, ALTO CJUXJIMIENTO, 

ESTRATEGIA: 

- ESTA ES UNA OPORTUNIDAD PARA EXPLOTAR, 

- ASEGURARSE DE QUE ES RENTARLE Y DESPUES PERSEGUIR. 

- MAllTENER EL DOMINIO, CONSERVAR EL IMPULSO Y EL CONTROL, 

- CONTRAATACAR Y DESTRUIR CUALQUIER CO!f.PETENCIA DE IMPORTANCIA, 

- HACER QUE LA COMPETENCIA PIERDA EL EQUnillRIO, 

ESTE CAMPO DE BATALLA REPRESENTA UN MERCADO CON UN IMPORTANTE -

l'CTENCIAL DE CRECIKIENTO, ES INDISPENSABLE UN EJERCITO DE MERO! 

lJOTIDNIA QUE RETENGA tnlA PARTIOIPACION DOMINANTE, O CUANDO ME­

NOS SIGNIFICATIVA, »E LA PENETRACION ACTUAL, 

CAM!-0 DE BATALLA III: BAJA PARTICIPACION, ALTO CR:F.X:IMIENTO, 
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ESTRATEGIA: 

- EVALUAR OPOR'?UNIDADES EN 1'0RMA REALISTA 

- SI SE HA PREPARADO PARA CORRER lilL RIESGO, CONCEN1'R4R SUS 1UEB, 

ZAS Y ATACAR, 

- PESQUE O CORTE LA C4R!IADI., ES EL MOl4EllTO DE QUEDARSE O DE RE­

TIRARSE DEL CAMPO, 

- SI !fO ESTA PREPARADO, REDUOIR LOS COSTOS REINVIRTIENDOLOS EN 

CfRA PARTE, 

ES1'E CAMPO 1'AMBIEN REPRESENTA UN MERCADO CON UN IMPORTANTE PO­

TENCIAL DE CR.WIMIENTO, PERO A DI1ERENCIA DE LAS DOS SITUACIO­

NES ANTERIORES, EL EJERCUO TIENE UNA POSICION SUBORDINADA, -

HAY POOA PARTICIPACION, 

CAMPO DE BATALLA IV: BAJA PARTICIPACION, BAJO CRFl:IMIENTO, 

ES1'RATEGIA: 

- NO SACRIPICAR BUENAS TROPAS EN UNA CAUSA PERDIDA 

- RETIRARSE PARA CONSERVAR RECURSOS Y ENERGIA 

- SI ES APROPIADO, E1B::TUAR "UNA RETIRADA DIFICll" 

IUJ'.:UERDE: "LA TIERRA QUEW.ADA" Nú BENEFICIA MUCHO, REPLIEGUESE 

GRAO IOSAJ,!EllTE, 

DICHO CA11:Pú RE.l'RESENTA UN MERCADO CON POCO POTENCIAL DE CR:OOI­

MIENTO EN EL CUAL EL EJERCITO SOSTIENE UNA POSICION SUBORDINA-

DA, 
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V,2,4, OTitAS CCKilICIONES I!.IPORTAJÍT;:S DI:: J.OS CAf.!POS DI:: BATALLA 

DE lA J,:J::RCAiJOTlCUA, 

ASI C:CMO ¡,;;; UliA SITUAC'lON f.IILITAR, TAMBH:Ji DJ:;NTRO Dl: •u¡¡ OA!.:­

PO DE ]ATAJ..LA" fü\SICO DE lA !.\ERCA:JOT:U::llIA EXISTE!: OTRAS CCJ:::Jl 

Cioil;;;S :'JIFEiill:!Tj:;3 ccr.:c SOll: 

a}. s:c;r;:.:1mv,cw1;. 
El GRAJO DE :ii'i\AGI.;BliTAC;IOJi ¡¡¡.;¡, CAJ,;po DE BATAJ.LA, CoJ:SISTE EJ( -

UJIA GRAJ1 PARTE DE TERRLJ\(l e EN UliA SERIE DE e Af.!P03 f.!AS PE~UE­

Ncs, SI CAD:, 1JhC n;; E.STCS nu,;; C.C(A(.T.t;<\IS'.CICAJ JIPERJ:J:x;;3, 

SLRA t.!A.;; FAC lL 11- DESPJ.AZAJ.;n;¡.¡:¡:o D;; UNA FQSIC IO!i A OTRA, SI -

TE:.EJ,;QS UilA POS IC IOH FIRf,:D Y CiPVRWJ;!D.D J::; TO!AR OTiU P0.5J -­

C ICll. SI so TODAS ARLAS n:J::::rEli:JI:::;;T;,;s ~C'.11 ;¡¡; P.LAJ: :t;SP.::X.I.'1! 

.PARA CAJA m:A DE El.lAJ, HABRA rq;L CCNSER"{¡\R lA POSIC.I('!; ~l~ CA, 

JA CA,:PI:, 

.LA ¡r.:rCRTrl.J,CIA JE L'l PArlTICI.l'A~:::o:; ..i;..1 1.:ZRCADC :;.¡; J,:A;;cs ;¡~ -

U¡;;,, (,Cj.'.PAJl1" ;:¡;,p;;¡,;;;. ¡,,;, Gi\.\j; ;.¿;;¡n;. DBl PCSIC IC'l!Al'.IEJ;:rc n:. -

sus CCl!l'ETIDCRES EJ1 :¡;5¡.: ¡,:;¡;;\CA::JC. LCS C'A::ncs !'ASAJCS e :::::e::!'.:,-
xs B:: j,A ~IS'.:';~I!~u:;r01; :..J~ PA:ll'lf:l}'ACIO:; :c::p¡;~1~r1A '.i',\J.:riz:: -­

se::: _u¡¡ rr:Prñ'.l/Lj\,:,IA, ::1. i::!Ji"E.:.lAl, ru;.1;Jc. 1 es r: A1~::;s DZ ill\A CC!:­

p .. ;.:!!A TI:S~~l:l, UI. ::0n1zc..::~:; F.~J .\TIVAi.:B!.TE J ,;;?GC :;¡: Fül;::.10:; ;J:-:=! -

X C?~IJ'IEi.~C E.:) r.:ljY ..:i1::-.:;~1Li.11~ J... 1 .. 1\ ~L ¡;:a, !.:Bn1..1.;:>c h'.A:0tn:c. ::~. 

~.UL ;:.\:en.;. ::EJ:cs ('A!:?ICS. 



- 76 -

o). HISTORIA, 

iN Uli KERCADO llADURO (Eli GENERAL CO!i POTENCIAL APARBllTEMD!E 

P.EQUEllO), LA "HISTORIA" QUE CONDUJO A LA POSICIOli JC'?UAL !4!1 
BIBll ES DE COliSIDBRABL.B IMPORTANCIA; l'OR EJ.Blll'LO, SI LA COM­

PANIA TUVO ALGUNA VEZ UNA PUSICION llAS PUERTE Y LA PERDIO -­

GRADUALMENTE, O BIEll, SI "VINO DE ATRAS" PARA APODERARSE DE 

UJU. ALTA PARTICIPACION \lUE TENIA UN COll.l'EUDOR 11.lS DEBIL, -

ASIMISMO, PUEDE SER RELEVANTE LA VELOCIDAD CON LA CUAL EL :.-;;­

llERCADO EN SI SE DESARROLLO, SI CRWIU LEllTA PERO CONSTANTE­

MmiTE, SI SE DESARROLLO EN DOS O TRES PASES ESPlllIPICAS DU-­

IWfTE VARIOS .lllos, o BIEN SI CIWJIO COI! llOCHA RAPIDEZ Eli PO­

CO TIEMPO, 

V,,, PASES DE LA BATY,LA, 

Eli!RB LAS MUCHAS SIMILITUDES QUE EXISTEN Ell!RE LAS OPERACIO­

llES llILITARllS DE LA GUERRA Y LAS DE LA lllERCADOTIDNIA, l'OSIBL!J 

MENTE LA MAS NOTABLE ES LA ANALOGIA ENTRE LAS ".!PASES DE LA B,! 

TALLA" Y EL "CICLO DB VIDA" DE Ull PRODUCTO O SERVICIO Ell EL -

MERCADO, IGUAL QUJ! UllA SOLA BATALLA UJIICAMENTE ES PARTE Dlil -

UNA CAl!PA!lA l!AS GRANDE; GB!IERALMENTE, UN SOLO PRODUCTO REPRE­

SENTA Tü!BIEN PARTE DE UNA ESTRATEGIA CORPORATIVA EN MllllHO lf! 

YOR ESCALA. 
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LAS PASES DE LA ll4TALLA 

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO 

TT;l CCIU,Ji.J,U;T,; :.:nITAR R.i:l'.:CNOCE l.A rosIPnn.rn D:r; TEKER ~.!'!: ASIQ 

l!..üi CONGUiliU::l;TEf.lE!IT,; DlFL!lEliTi.:S UJ;IDA:JES A DIVEk3AS FASES DE lA 

IAT.'J .Lq E5 :!'OS Pi E '.CE u;:A .'.lIVISICll: .\VAliC::: !:ACIA t'I: Ol'JETI'TC, •• 

OThJ.., El~ 113"'.>Iü D!! UH ATA':..UE :;:.: GI1.~, ~:>CAJA.,, LA ':~RC~n;,,, :::\ -

l-'LR.:i:X u~ ro:; ..:JE tfl\,\ u1;1D .. ".:J !>EL El\L..J.:IGC: ••• J.A e UAR:i'A, E;; ::;~':.:;·~.\ 
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RICS PRODUCTOS DIF;;¡u;u:c;s, CADA UllC Eli U!/A FAS}; DISTil'TA !>E 

su CICLO: UNC QUIZA ESTE r:u LA FASE DE m::SARRO.L.LO, C1ASJ l.IS1'0 

PAJ\.\ SER lA:i!lAllO,., OTRO, El\ J.A CRITICA FASr: DE INTRC!lUCCION,., 

EL T.E;RCE1!0, Eli RAPIOO CRi:X:Il!IEllTO .. , El CUARTO, El/ LA FASE Al­

TAl4D\TE RE!ITAlll E .. , Y El DUillTC' SE "DESCO!<TU!UA" PUES YA HA -­

s:c;RVIJO A su PRvPOSITC, 

Ul< llUJ;l1 Gli.Nll!Al SE DA Ct:JfüTA ¡¡¡; l OS PEl rGI\OS IIG!ERli.111'ES A TE­

IU.R TODOS SUS Rl:.-CURSOS J AJ;zAJOS A U.~A SOI.A li~T;J JA, SA!.VC El: 

(,IE.tT.".S CIR.;c¡;sTAJ11.;¡A,; St:L.AJ.:.:;;,:r:r; Ri.rl.AS. l.!IEl;'.[itJ.3 JA ;.:Ai'.OR PAit­

TE DE SU l.J]iRC Il'O QUI ZA EST:r; Ell LA C Al·!PA!lA J.:AS I!:J>ORTAllTE, P~ 

T:c; DZ 3US ?U::RZAS SE G'.i'IlIZARAJ; PAR!l PROTLGER l:J T:c;R.'tEl10 (;UE -

YA ;;:,. CAPTUfüt.!JO O SE :rR;:;l'ARA.:> PAkA lAS PATAJ.J AS f'UE VE!r.JRA:l Eli 

lOS l'RCi:rnos JH.S. SEl.~IJ:.;:; o l!ESE:!l, 

El Gi:;l;i:.RAI Dl:: r,;El!CA.:JCTB:J,IA PRUD:t.ill'E TAl.'.llIEN R:i:X;('JICC:C J,A IMl'O.fi 

T.!...'IC IA ¡¡;; UliA BUENA l.:EZ~lA JE FRODUC TCS O SERVIC ICS :¡;¡; ?Ul·:C IOJ: 

.J:::. srs c¡c1os JE VID.\, ru;,;s ww~m:; EJ. PA1!CRA!.~~ .~ crr:To P!Azc, 

;.1¡;;; iü.Sl'l.T.\ Di TJ::!iill ·1.'.itIOS .PRCJU~:rcs E;I lA ETAPA j)E "DE?EJ.SA" 

SEA J,;uy llUElfO, LOS Ri;SUI.TA!JCS A LARGC Pl.AZO PODRIAli SER D:t.SAS­

TliOSOS A l.'.EJ;cs '.!U;; SE D!:SAilliOLLE!r XUi:.VOS PRCJUCTC'S, 

PARA FIJUJ.IZAR, EJ. cc1:AJ;:;¡¡,¡;n ::nITAR CC!:Pru::Jij)j;; ',l'E lAS :l'A$E:S 

DI:l':i;REl:1•;..3 :Ji l:.ATAl.LA )(:i;QUIEREl·I ;¡_¡; DISTIJ;TAS TACTI".:AS, DE u¡; -

CAJ.::10 El. lA 1.:i:;z~1 A ;¡;; ARJ.!AJ.!ENTC UTD.IZA.:JA y DI: r.tr.:: SE J:;STAElJ;,2 

c:J·: uIFERJ:.:ITES TlPCS n;;: CJlJETIVCS. ASH'.IS!'.O. DB los "FRINC IPIOS 

CLAVl:: DE l A GUERnA", ALGU.iCS SF.RA 1.:AS Il!PORTA::TE Al'l ICA.'UOS E}! 
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UllA FASE DE LA BATALLA QUE EN OTRA, EL COMANDANTE DE IJERCADO­

!lit:Nll DEBE ACEPTAR QUE LOS PJ.ANTEillIENTOS, Tll:liICAS E IBSTll!! 

IWITOS QUE RESULTARON ALTAllEll!E EPBJTIVOS Bll UliA PARTE DEL c,¡ 

CLO DE VIDA DE UN PRODUCTO, 1.!UIZA Sl!All TOTALJIBJITE INADlllU.lDOS 

Ell OTRO, 

V.3.1, EL CICLO DE VIDA DE Ull PRODUCTO O SERVICIO EN EL llERCh, 

DO, 

V ,3 .1,1. EL AVANCE EN llERCADO!BJNIA, 

ESTE SE CARACTERIZA POR: 

- PREPARACION PARA EL ATAQUE, 

- MANIOBRAS PARA PONERSE EN POSICION, 

- PUEDE llA:tlER UN CONTACTO llElfOR COR EL MERCADO, 

llSTRATEG IA: 

- llUSCAR EL •ACCESO IliDIRECTO", 

- MANTENER LA FLEXIBILIDAD ••• DEJAR ABIERTAS LAS OpCIOliES, 

- CUANDO SEA POSIBLE, U!ENAZAR BLAllCOS MULTIPLBS 

- SEGURIDAD,,. CUBRIR LAS INTENCIONES Y llOVIllIENTOS DE LA CO!! 

PETENCIA, 

v,3,1.1.1. EL SERVICIO DE INTELIGENCIA, 

EL PRIMER OBJETIVO DE UNA ESTRATEGIA ES CONOCER Y ANALIZAR LA 

llENTE DEL ESTRATEGA CONTRARIO, A TRAVES DE PllEPAR.lR Ull SERVI­

CIO JE I!ITELIGENCJA PARA QUE RESUELVA LA llISION Y CONTAR CON 
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1os fil.Ell.ENTOS PARA Dfil'll1IR LA POl!TICA y J.OS PLANES DE MERCA!lQ 

TJ:X:NIA, 

EL SERVICIO DE INTllIGEl:CIA DEBE E!IFCCARSE EN lA PAR'.UCIPACIO?l 

DEL MERCADO QUE TIEllE EL CC!:PETIDOR, LA SEGl~fil7TACION UEL l.!ERC~ 

DO QUE SE QUIERE Al/.JJJlZAR, 1.os CAl/Al,ES DE DISTRIEUCION A UTU! 

ZAR, 10S MEDIOS FINAJl:::IEROS, 1A T::r-NOJ OGIA :JF. lOS PRODUCTOS Y 

lOS MEDIOS DZ Vi::NTA Y DE SERVICIO, 

1AS TAC:i!ICAS Zli El SEil.YICIO :JE rnr:.::r.IGEJ\0IA JEDZN C.OfülUCIR: A 

J.A FORMA DE COJ.!J'ETIR, A J,OS FACTORES Nl:X:ESARIOS PARA PJ,AJ:EAR 

Y EJll:UTAR EL ATAQU.r; RWUCIEN.JO EL FACTOR "lllCERTillU~WRE", A 

PLANEAR El MEJOR USO D;; lOS lillJURSOS DISPO!:IPlF.3, DEI TERaE::C', 

DE LA r.:OHJ.l DE jos CCllMINCAll:C.i:;S. :n l.OS •\fü.:A!:EliTCS y APRCVI­

SICN.\!.:n:::Tos Di'J. rw:;;c CC!!TRAnIO ASI e cr:c n;; su:; DEBD D.\DES. 

UH Duz¡¡ GEJ~ZRAl CC!!SI.J:t:fiJ. CC!l SERIE~AD TCDAS LAS A!.Ti:..R11ATIVAS 

y zs:ucua TC:JCS LOS PU!,~03 :J:J YIS'.LÁ Ali~LS D~ Ter.~ UKA j)ZJ:I-

s10;;, 

V,3,1,1,2, CAf.DAD lilLE3Ai1IA D.EJ SERVI~IO ".JE Il'.TElIGEJ:CIA, 

r.U,\1'..JC SE TRATA JE :cn.>:·:GUIR Ull Cl'Ji::TIVC l'IIITAR ;:;s !·!E'JESARIO 

¡.:J.::Eil TC!lCS lOS ;;s;ou.:Rzos r;:..::;;;sARI03 PARA CCl!OCEil l AS crncu¡;~ 

TAliC IAS :t l.JC l AS r U.\.l ES :::;T::; O:lJZTIVC. SE EJ;C; Ul::i:TRA PCSEIDC -­

.t>OR l:.1. B.t.J:DC: C'Cl!rRARIO, 

A.'l/J.IZANDO llUES'.!'RCS PRCCE;JH'.IEllTCS .:.u; !liFCRl.:AC IOli, SI !.OS E::-
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CONTRAMOS DEBILES ES Illl'ORTAMTE MEJORARLOS EN LOS SIGUIENTES 

PUllTOS: 

a), llEJORAR LA CALID!D DEL PERSORP, QUB DESARROLLA AM.ALISIS 

DE MERCADO, SI PUERAJIOS GENERALES NO NOS INSPIRARIA CO! 

PIAllZA LA INl'OIUIACION 01'1\HlIDA POR PERSONAL DE BAJA PR¡ 

PA.RACION EXIGIRLUIOS PERSONAL PROFESIONAL ALTAl!ENTB CA-

1'.AC ITADO, 

b), I1fC ORPO!Wt ºllETODO" U LA BUSQUEDA DE INPOIUIAC ION, PUES 

SI ESTA ES DESARTICULADA, IN1'0Rl4A:L E IllPRBJISA DEBILITA 

LA POSIBILIDAD DEI. LOGRO DEL OBJETIVO, 

e ) • FORT.ALID ER LA OBJETIVIDAD DE LA lllPORMAC ION. c O!I FRE­

CUE!IC IA SE ENCOMIENDA A LOS VENDEDORES LA BUSQUEDA DE 

LA l!l:PORMACION Y ESTOS SUllLEN !!VITAR LO QUE PUEDA CON­

VERTIRSE EN UN COIU'ROMISO P.ARA ELLOS. CIERTAllENTE LOS 

MILITARES BUOOAM PROPESIONALES BSPB::IALIZADOS E1I EL -

SERVICIO DE I!ITELIGEICIA, 

d), SEGMEN'l!AR LA INPOR!UCIO!I, SEGllEllTANOO l!L llXRCADO E!I -

TANTOS PRODUCTOS O REGIONES COMO SEA NBJESAlUO: PUES 

LO QUE ES BUENO A UNO PARA OTRO PUEDE NO SIRLO, 1'Il1Gll 

NA BATALLA SE LlllRA CON TACTICAS MILITARES ºST.lllDARDº 

O SIGUIENDO LAS '?ACflCAS Di UNA BATALLA AHIRIOR, 

UNA VEZ QUE TENGAMOS LA Il!PORllACIO!I B.lSICA YA PODBllOS PROCE-
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DER 4 DESARROLLAR U1I PLAN ESTRATEGICO, 

UNA EllPRESA QUE NO TENGA LA FUllOIOll DE "INH'.LIGBNCIA" NO PO­

Dlll EllfBRARSE DE LOS CUBIOS QUI ESfA S~RIBIDO BL lliRCAllO -

QO EXPLOfA Y POR LO UNTO 110 TlllDRA LA Ol'ORTU11IDAD llI LA -

1'LEXIBllIDAD NliDESARliS PARA REACCIONAR ADliXJUADAllENTE Y CON­

SERVAR EL J,UGAR QUE TIENE Ell ESE MERCADO, HAY LA TENDEllCIA -

DE HACER El! ESTE AllO LO Qtlli: !'UE BUJlllO EN EL ANTBRIOR, !'ERO -

QUIZAS EL COMPETIDOR YA REACCIONO Y DEPARA UNA RESPUESTA E­

!'liD TIV A Y SORPRESIVA, 

BL SERVICIO DE IBTELIG.EliCIA PUBDE PROVENIR DE VARIAS PUENTES, 

COllO SON: 

- .i.os INVESTIGADORES DJ: llERCADO ESPliXJ IALIZADOS. 

- .L.OS VEllD.BDORES QUE SE BllCUBNTIWI Elf EL CA.llPO DI BATALLA, 

- BL ESTUDIO DE LOS !'ACTORES S:OlrOllICOS QUE INFLUID :111 DIS-

TIJITOS SlilJ TORES DlilL llERCADO, 

.L.OS JAPONESES SON llABSTROS Elf JISTE ARTE, .i.os EllC01'TIWIOS EN -

TODOS LOS MERCADOS ATRACTIVOS ? CUANTOS llEXICANOS ESTARAN EN 

JAPOlr IHVES!IGAllDO URCADOS? 

V,3,1,1.3. llEDICION DE LAS PUERZAS QUE DXPIENDEN UN OBJETIVO, 

AL ATACAR UN OBJETIVO MllITAR ES IllDISPE!ISABLE CUANTIFICAR -

LOS ELElllNTOS QUE LO PORTAL:BJEN, TALES COMO: NUllERO DE DIVI­

SIONES QUE LO DEFIENDEN, CALIDAD Y CANTIDAD DE ARIW!ENTO,, FL,1! 

JO DE PROVISIONES Y LIDERAZGO QUE EJERZA EL COMANDANTE ENEllIGO, 
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ASIMISMO CUANDO 1'11.UAMOS DE CONOCER LOS ELEMENTOS QUE COMPONEN 

UN OBJETIVO A CONQUISTAR BH UN llERCADO DEBEMOS: 

a)• CU.IJiTIPICAR: 

NUMERO DE VEND&DOR.ES Y UBICACION; MONTO Di U!IIDAD!S QUE 

CONSUllEN LOS DISTINTOS SEGJ.!ENTOS Y PORIU DE RESUR.TIRLOS; 

ALMACENES Y UllIDADES DE TRANSPORTE Y MONTO Di CRBDITOS - . 

QUE SE DEBIH OPR.ECER. 

b), CALI1ICAR1 

GRADO DE CALIDAD DE LOS PRODUCTOS CCllPETITIVOS Y GIUDO -

DE CALIDAD QUE PODEMOS Ol'RmER, GRADO DE SERVICIO QUE 0-

PRBJE LA COMPETENCIA. Y GliDO DE SERVICIO QUE PODEllOS O-. 

PRmER, 

LO .IJiTERIOR ES DE SENTIDO COMUN, SIN.EMBARGO SON ELEMENTOS IM­

PORTANTES QUE A VlllES SE DESCUIDAN, EL APIUXlIO AL TRABAJO DE -

li!ERCADOT:EX:NI.l PROPIO Y AL AJENO, HACEll EPmTIVO EL LOGRO DE UN 

OBJETIVO, 

V,3,1,1,4, JERARQUIZACION Y SUBORDIN.U:ION DE LOS OBJETIVOS DE 

LA EMPRESA, 

CIERTAMENTE NUESTROS DIRIGENTES EMPRESARIALES DIRIGEN CON OBJ! 

TIVOS, SIN E~ffiARGO, EN OCASIONES ESTOS SON CONOEl!IDOS Y REALI­

ZADOS POR CADA UNA DE LAS DIVISIONES PUNO ION.AJ.ES DE LA BKPRESA 
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A LAS QUE FRDJUENTEMENTE LES FAMA COORDINAC ION Y MAS FR:EXlUENT1; 

MENTE SUBORDINACION Y DEPENDENCIA DE UNOS OBJETIVOS CON OTROS, 

CADA JEPE DIVISIONAL PIENSA QUE SU DIVISION ES l.A MAS IMPORTAN­

TE. ASI, EL DE IW!CADOTIDNIA LO l'IENSA PORQUE EL ES EL QUE EX­

PLOTA EL MERCADOI EL DE PRODUCCION TAMllIEN PORQUE SI NO FUERA 

POR SU DIVISION NO HABRIA QUE VENDER, EL DE ABASTECIMIENTOS A­

FIRMA QUE SIN MATERIAS PRI14AS NO SE PODRIA PRODtx:IR Y EL DE FI­

N.\.~ZAS AFIRMA QUE NADA SE PUEDE HACER SIN EL DINERO Y SIN SU -

CONTROL, 

ES MUY CONOCIDO EL JUICIO DE QUE TODOS ELLOS SON lGUAlMENTE IM­

PORTANTES, l'ERO HA FALTADO LA SUBORDINACION Y DEPENDENCIA DE -

UNOS OBJETIVOS CON OTROS, FALTA ESPIRITU DE HUMILDAD Y DE ADAP­

TACION PARA QUE UN GRAN EJEXJUTIVO SUBORDINE SUS OBJETIVOS A -

LOS DE OTROS DE JERARQUIA SIMILAR, EL RESULTADO SON OBJETIVOS 

DISCORDANTES, 

DEBE~OS TENER PRESENTE QUE LA EMPRESA EXISTE Y SE DESARROLLA -

Ell FUNC IO!f DE SU MERCADO, POR TANTO, LOS OBJETIVOS DE MERCADO­

TDJNIA DEBEN SER LOS OBJETIVOS RECTORES DE TODOS LOS DEVAS, 

UNA VEZ :. :TABLFx:IDOS LOS OBJETIVOS DE l!ERCADOT:ECNIA QUE SON -

LOS QUE REQUIER~ LA EMPRESA l'ARA SU SUBSISTENCIA, DEBEN FORl.!U­

LARSE :LOS OBJETIVOS DE VENTAS, ESTABLE::IDOS LOS OBJETIVOS DE -

VENTAS, DEBEll SUllORDillARSE LOS OBJETIVOS DEL PERSONAL DE PRO­

DUCCION. ESTAllLJOC:IDOS LOS OBJETIVOS DE PRODUCCION DEBEN l'RDJI­

SARSE l.OS DE AllASTJOC: IMIENTOS Y ESTARLEP IDOS ESTOS, J;OS DE l'I­

NAJIZAS PARA PROPORCIONAR LOS MEDICJS EPONOMICOS Y. SU CONTROL P,! 

RA QUE TODOS LOS OBJETIVOS SE!IAl.ADOS SEAN POSIBLES DE REALIZAR, 
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DE J.0 All!ERIOR DEDUO INOS QUE DEBE HAllKR UNA JE!URQUIJ. Y DBP!ll­

DBllC I.l DE OBJEUVOS, \IUE DEBEll DESGR.lN!RSE UMOS DE OTROS lllf UH 

ORDIDI BASICO, lfO POR SER IUS IllPORfAllTES UJIOS QUE OTROS, SIJfO 

10RQUI UJIOS D4ll ORIGlll Y RAZO!f 4 LOS O!ROS, 

V,,,1,1,5, ORIEJlf.lCIOll HACIA EL MERCADO, 

SI UNJ. EMPRESA DESEA PRODOOIR SUISFACTORES P4R4 UN URC4DO, -

DEBE EllCJ.Uz.lRSE HACIA IlfVESfIGAR: 

l, QUE ES LO QUE EL COllSUllIDOR REQUIERE, 

2 , QUE DEBIL ID4DES i'IENE LA O OllPETEllC I4 1 

', \IUE POSIBILIDADES EXISTEN PARA PARTICIPAR 0011 VElfUJA !ll 

BL llERCADO Y 

.f, QUE PL411 S& PUEDE ll.JlllU!J.R P.lRJ. LOGUJILO, 

BSfJ. ES LA PORllA DE COllDIJCIR LJ. GUERRA EN DR04DOfECllIJ., POR -

f4NTO .i.os DIRECTIVOS DE LJ.S EllPRBS4S 'DBBEN TENER UN.l ORIEliT.l­

cIO~ HACIA EL MERCADO PARA QUE LA El!PRESA PUEDJ. SALIR AVANfE, 

PARA VENDER ES NDJESARIO PRODOOIR LO QUE EL CLIENTE QUIERE, 110 

LO QUE ALGUNOS EllPRESARIOS POR SI MISMOS DID IDKll PRODUCIR, 

LJ.S BATALLAS SE G.ANAll UACANDO LOS OBJETIVOS SEílALADOS COllO -

PRIORITARIOS POR LOS COMANDANTES MILITARES Y 110 POR LOS SERAL&, 

DOS POR POLITICOS ALEJADOS DEL PREllTE DE BATALLA, 

!'OR EJEMPLO, MIENTRAS f.IUE OTROS PERDIAll llILLOllES EN El llEGOC IO 

DE LAS COMPUTADORAS, LA DIGITAL EQUIPMENT CORPcRATION LOS CET~ 

NIA CON PEQUE.NAS C OMPU!MDORAS, EXPLOTANDO J.A DEBILIDAD DE LA -
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Il!M, Dr.: IGUAL J.!ANERA, LA SAVIH ESTAill:WIO UN Plni:ro DE AVAl:ZADA 

SATIS<'ACTC'RIO CO!l COPIA::X:RAS PEQu.i:iw: y llARA'US. l'N PUl'ITC Dfillll 

ll::liTRO DE lA J.INEA ¡¡;: PRODUCTOS lJ.l: lA XEROX, LA PEPSI COlA APR.Q 

VECHCJ su SABOR l•~s DUJ.c .. I'ARA Rl:.TAR A J,A COCA COI.A EN El r.JERCA­

llC PUERTEr.;:r;;;TE ~o:.!PETIJC m; Jos ;u;;-;u;.:;ccs DE Col.A, 

R E Q U I S ! T C .:; : 

1, EJ;Tiu\R • .U. CAJ:PO ;JE l:ATALlA, 

2, SAI.D.:;Cio:; .JE tBJ:::Tivts PAitA J.OGRAR Fl:JiETRACICll, 

3. ccsrc ;¡¡;JOS O!JETIVC'S A c.c1:::u1srAR. 

E S ~ U A ~ ~ G I A 

l, co1:c:c:r;TMCIOJ; ;;;;; FUi;;;\ZAS ;¡;¡; ¡¡¡; ?.itZ.li?E ESTRECJ:C DC}'DI: 5¡; 

I'US:;JA Ti;;l;LR -;i:;;¡¡y,JAS: DIFEaJ::IWHCIOll DEL Pl!CDUCTO CCN -

s;;:> •¡;;;;:<AJAS :;;¡¡ e, tiAi•TC A J'Ri:X;IO, CAJ.!JAD, Ft'LlICI:J:,::>, -

.l'ROl!.CC ICll Y ::>ISTl!IDUCIN:, 

2, CUI.:lA:JCSA C CCRDll;AC IC•l; .:JE !.AS l'UEJ!T:::;;¡ DE J.EAST.S:: I!.'.IEiiTO 

DE l'RC':ISICl::c:s y r.:-:JIIC It'J(ES: Pl AJ;Es y PRCGRAJ:J.S DE DIS­

Tit!!:U~ ICll Y ·{z;:;~A, 

3, EJlli\CIC IO ::J:i:.7. l IJLRAZCC :JE!. C Cl!A!:::JAJ;T;; l'ARA ¡,:AJ;TEli:ER /:J TA 
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LA MORAL DE LAS TROPAS: PROGRAMAS DE ADIESTRAMIENTO Y MOTI­

VACION, 

EL "ATAQUE" RBPRESBNTA EL PERIODO DURANTE EL CUAL EL PRODUCTO 

SE IllTRODTJCE CON FUERZA EN EL MERCADO, 

CUANDO SE LANZA UN PRODUCTO QUE SE ENPRENTA A LA COMl'E'.l'ENCIA, 

UNA COMPA!UA PUEDE ADOPTAR CUALQUIERA O LA COMBINAOICN DE VA­

RIOS TIPOS BASICOS DE ATAQUE, DE ACUERDO A LA POSICION DE ESE 

PRODUCTO EN EL MERCADO.LAS CARACTERISTICAS DE CADA UNO DE -

iLLOS SON: 

a¡, ATAQUE DE FRENTE: 

- ES EL ASALTO DIR!X:TO A UN COMPETIDOR ESTA.BLBJIDO CU.lli 

DO SE TIENE LA .PUERZA E IMPULSO AVASALLADORES, 

- !LUIRA QUE ESTAR PREPAR.lDO PARA .PUERTES COSTOS Y .PUER­

TES BAJAS, 

b), ATAQUE DE ALA: 

- GOLPEA UNICAMEllTE PARTE DE LA POSICION DEL COllPEUDOR, 

- BUSCA LOS PUNTOS DEBILES, 

- COllCENTR.\ SUS l'UERZAS EN LA PARTE DEBll DE LA COMPE-

TENCIA, 

e) , ATAQUE POR l'LAJllO OS, 

- RODEA LA POSICION DEL BNEMIGO, 

- BUSCA APERTURAS GEOGRA1'ICAS, DE SEGMENTOS, DE PRJCIOS 

O DE O!rRA INDOLE, 

- ¡PROTEJA SUS PROPIOS PLAJICOSI 
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d), ATAQUE ENVOLVENTE, 

- ESTE ATAQUE SE DIRIGE HACIA LA RETAGUARDIA DEL COllPETI 

DOR PARA QUE NO APOYE AL 1RENTE, 

- CORli LAS "LIJIEAS DE COlfllJIIGIACION" DBL COllPETIDOR, DB­

BILITANDO O QUITANDO EL APOYO QUE ESPERA EL :PRENTE DE 

LA RETAGUARDIA, 

- AVANZA HACIA AREAS MAS GRANDES DEL NUEVO MERCADO PARA 

LOGRAR LA MAGNITUD 11.AS QUE LO INMEDIATO DEL EP:EX:TO, 

- PUEDE PROVOOAR UNA RESPUESTA DE "PANICO" DEL COMPETI­

DOR, 

V,3,l,2,l, AGRESIOR PSICOLOGICA A LA •ORAL DIL ENEMIGO, 

ESTO SE LOGRA A TRAVES DE TAOTICAS •soRPRESIVAS" QUE SE DlO­

CAN SOBRE DJRmCIONES NO ESPERADAS, U XII Ull llOUNTO INESPBRADO, 

U UTil.IZANDO ARMAS :PUERA DE LO COllUN, 

EN MERCADOT!DNIA PODRIA>IOS UTILIZAR: 

- NUE'VAS TDJNOLOGIAS, 

- NUEVAS PROMO:::IOHES 

- NUEVOS O ANALES DE DISTRIBOO ION, 

- NUEVOS MEDIOS DE PROMOOION, 

- TACTICAS DE DESCUENTOS, 

TODO ELLO PARA LOGRAR PONER FUERA DE BALANCE AL COMANDAllTE Ell! 

MIGO: 

- ABATIENDO SU MORAL 
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- VOLVIENDO INDEX:ISA SU TOMA DE D.EX:ISIONES, 

- ABATIENDO SU ESPIRITO DE LUCHA, 

- l'ROVCCANIX) LA DESERCION DE SUS TROPAS, 

V ,3,l,2,2, EL ELEldENTO "OPORTUNIDAD" E.'f EL ATAQUE, 

EL FACTOR ºOPORTUNIDAD" HA SIIX) ELEMENTO DE EXITO Y DE FRACASO 

DE l!UC HAS BATALLAS, MUCHAS V.EX: ES CON FUERZAS MENOS PODEROSAS , 

GRANDES COllANDANTES HAN OBTENIDO VICTORIAS AL HAJ!ER SORPREND~­

DO AL CONTRARIO EN UN MOMENTO CRUCIAL, SON MOTIVO DE GRAN PREQ 

CuPACION Eli LOS GENERALES LAS ETAPAS Y MOMENTOS QUE ARTICULAN 

UN ATAQUE, 

OBVIillENTE LA METICULOSA MEDICION DE ETAPAS Y MOMENTOS PARA AQ. 

TOAR EN MERCADOTIDNIA TAllBIEN ES DE VITAL IMPORTANCIA PARA EL 

DESARROLLO DE NUESTROS PLANES DE CONQUISTA, 

AL l'RECISAR ESAS ETAPAS Y MOMENTOS SE DETERMINAN: 

A) LAS FIDHAS DE ABASTEXJIMIENTO A DISTINTAS REGIONES Y EL RESUJ! 

TIDO l'ERIODICO EN EL MOMENTO OPORTUNO, 

B) EPCCAS DE PROMCCION Y PUBLICIDAD, 

C) FRECUENCIA DE VISITAS A CLIENTES, 

D) MOMENTOS OPORTUNOS DE COBRANZAS, 

E) MOMENTOS OPORTUNOS DE DEMOSTRACIONES, 

ESTO GENERALMENTE SE DA POR SABIDO Y BOR ENTENDIDO VERBALMENTE 

PERO EN LA PRACTICA SUCEDE QUE CAREXJEll.OS DE OPORTUNIDAD, 
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DEBEMOS TAMBIEN VIGILAR QUE LOS ESTUDIOS DE LOS DISTINTOS lf.ER­

CADOS NO SE VUELVAN OBSO.LETOS YA QUE PUEDEN CAMBIAR LAS CIRCUN~ 

TANCIAS DE ldERCADOS PARTICULARES, 

V,3.1.3 • .LA l'ERSECUCION EN LA MERCADOTECNIA, 

RE Q U I S I T O S: 

l. SEGUil<:IENTO PARA HACER CRIDER LA PENETRACION EN SEGMENTOS -

DEL MERCADO, 

2, MANTENER POSICIONES, 

3. NO DAR TREGUA EN LA PERSJ;X)IX:ION, USANDO FUERZAS FRESCAS, 

E S T R A T E G I A: 

l. AMl'LIAR LOS HUJ;X)OS CONQUISTADOS AL ENEMIGO, 

2, 11'.ANTENER LA SUFERIORIDAD GANADA, MANTENER EL Ilt'.PULSO, DESTR.Q 

ZAR LAS FOSICIO!lES DE DEFENSA DE LA COMPETENCIA. 

3. VIGILAR LA SEGURIDAD DE LOS PROPIOS FLANCOS, 

4. CONSERVAR UNA RESERVA PARA EXPLOTAR NUEVAS OPORTUNIDADES, 

"LA INTREPIDEZ SE TORNA MAS RARA CUANTO MAS ALTO ES EL RANGO'.' 

SEllALA CLAUSEWITZ. MU:HOS GENERALES TIENEN ESTE DEFECTO: MA­

NIFIESTAN DEMASIADO VALOR CUANDO ESTAN EN SITUACION DESVENT! 

JOSA Y DEMASIADA PRIDAUCION CUANDO CONTROLAN LA SITUACION, -

HAY QUE SER INTREPIDOS CUAl:DO LA Y.AREA LO FAVORIDE A UNO, 

V,3.l.3.1. LA VENTA EFIDTIVA, 

.1.A VE!ITA SE HACE EN EL FRENTE DE BATALLA POR NUESTROS OFICIALES 
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Y SOLDADOS: NUESTROS SUPERVISORES Y VENDEDORES, 

HAY DOS MANERAS DE VENDER: 

l, TRATANDO DE HIPNOTIZAR A UN CLIENTE, 

2, DESARROLLANDO UN PLAN DE AIERCADOT.&lNIA, 

SE VENDE CON ESTRATEGIA A TRAVES DE UN PLAN DE MERCADOTIDllIA 

VISUALIZAJIDO LAS NlXJESIDADBS DEL CLIENTE Y LA OPORTUNIDAD DE 

SERVIRLO, HAY QUE ACTUAR EN CONJUNTO PENSANDO LA FORMA DE U­

TIJ.IZAR MEJOR TODCS LOS MEDIOS NIDESARIOS A TRAVES DE UN E<lU!. 

PO DE TRABAJO, 

CUANDO VENDEMOS tm PRODUCTO DEBEMOS TENER PRESENTE QUE JUNTO 

CON EL .PRODUCTO EL CLIENTE ESPERA OTRAS COSAS COMO: 

- SERVIO IQ DE IAAJITENIMIENTO, 

- SERVICIO DE ENTREGA, 

- PRESENTACION APROPIADA, 

-·RECOMENDACIONES PARA SU USO, 

EN ES·TA GUERRA NO SE PUEDE UTILIZAR EL LEMA: llAME JIOSOTROS 1! 
MOS, DEEBMOS ADELANTARNOS Y NO SENTARNOS A ESPERAR A QUE NOS -

LLAMEN, LA AGRESIVIDAD ES 10 QUB CARACTERIZA A UNA OFENSIVA, 

LAS VENTAS SON SOLO UNA PARTE DE LA FUNCION DE A:ERCADOTECNIA, 

.LA QUE ABARCA DESDE LA CONCEPCION DEL PRODUCTO HASTA LA SATIS­

FACCION DE LAS N:&:BSIDADES DEL CLIENTE, 

EN V_E!ITAS ES l.'.UY FRWUENTE t.iUE SE CONQUISTEN CLIENTES POR l!AEER 
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TENIDO LA PERSEVERANCIA EN LAS VISITAS, ESTA PERSEVERANCIA FO~ 

MA PARTE DE LA EDUCACION DEL VENDEDOR EN LA QUE SOSTIENE ALTO 

SU ANIMO PARA QUE NO LO VENZAN LAS NEGATIVAS DE LOS CLIENTES, 

UNA FORMA EF!CTIVA DE LOGRAR INCULCAR EL ESPIRITU DE Ltx:HA EN 

LOS SOLDADOS ES POR l!EDIO DE SESIONES MOTIVACIONALES, 

EL MERCADOLOGO O EL COMANDAJITE LLEVAN A CABO SUS VENTAS U:PCR­

TAIÍTES VENDIENDOSE A SU EQUIPO DE TRABAJO Y LOGRANDO QUE AQUE­

.LLOS, 4 SU VEZ, VENDAN A LOS CLIENTES, ES ASI COMO SE DICE CON 

ACIERTO QUE TANTO HERNAN CORTES COMO NA.l'OLEON Y PATTON CONQUI~ 

TARON A SUS SOLDADOS PARA QUE ELLOS, A SU VEZ, CONQUISTARAN T~ 

RRITORIOS, 

V,3,1,4, .LA DEFENSA EN LA MERCAJJOTEl'.!NIA, 

CARACTERISTICAS: 

- CONTACTO CONTINUO COI/ EL MERCADO, 

- 1~ OBJETIVO ES SOSTENER LA POSICION, 

- PUEDE SER LA FASE N.AS RENTAB:l.E, 

E S T R A T E G I A: 

- PROTEGER SU POSIC IOJI Y UTnIDADES.,, SE LAS llA GAJ/ADO, 

- CONTRAATACAR Y DISLOCAR LAS CONQUISTAS DE LA CQ!,:PETEl:CIA, 

- .iJEFEllDER C 01/STANTEMENTE, 

- TEllER CUIDADO DE LA "MENTALIDAD DE GUARNICION",,,, MA.'iTEllER 

l'ATRULLAS DE i:ERCADOTWIHA ACTIVAS EN CTROS CAMPOS, NO HAY 

QUE PERMANIDER ESTATICOS, YA QUE LA COlr.PETEllCIA Y EL MERCADC. 
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SI SE MUEVEN, 

- MANTENER LA IMAGEN DE UNA FUERZA ABRUMAOORA, 

V,3,¡,4,1, EL CONSUllIOOR COllO "ARBITRO" 

EL CONSUMIDOR ES EL QUE TIENE LA ULTIMA PALABRA SOBRE "QUIEN 

GANA LA GUERRA", AL CONSUMIR.LOS PRODUCTOS PROPIOS O LOS DE 

DISTINTOS COMPETIDORES, 

CUANDO SE LANZA UN PRODUCTO NUEVO, EL CLIENTE D:EX:IDE SI RE­

SUELVE U?IA NECESIDAD REAL O LO CONSIDERA SUPERFLUO Y POR TAJ! 

TO SI TENDRA ESE PRODUCTO POSIBILIDADES DE INTRODUCIRSE EN -

EL MERCADO O NO, 

LAS N:EX:ESIDADES DEL HOMBRE NUNCA TERMINAN, CADA VEZ DESEA MAS 

COSAS, CUANDO AL PUHLICO CONSUMIOOR SE LE OFRIDE ALGO NUEVO -

~UE NIDESITA O DESEA Y LO ADQUIERE EN UN VOLUMEN ACEPTAHLE, -

DEJA DE SER SuPERFLUO, SI EL HOMBRE NO TUVIERA APETITO DE NU;¡¿ 

VAS COSAS,SEGUIRIA VIVIEllDO COMO EN LA EDAD DE LAS CAVERNAS, 

CUBRIENDO NIDESIDADES MUY PRIMITIVAS, POR LO QUE AQUELLO QUE 

EN UN PRINCIPIO PUDO CONSIDERARSE COMO SUPERFLUO, DESPUES RE­

SULTA NIDESARIO, 

SIENDO J::I, CONSUMIDOR J::I, ULTIMO JUEZ EN LA GUERRA DE MERCADO­

TECllIA, EL QUE D:EX:IDE "QUIEN SE QUEDA Y QUIEll SE VA DEL MERCA 

DO", LA ATENCION DEL MERCADOLOGO DEBE CONCENTRARSE EN EL CON­

SUMIDOR FINAL, 
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.LOS FERROCARRILES NO HAN SIJO DESPLAZADOS POR lA FAlTA DE NID!; 

SIDAD DE TRANSPORTARSE, SINO PORQUE SUS DIRIGENTES PERDIERON -

DE VISTA lA EFICIENCIA QUE EXIGIAN LOS USUARICiS, 

EL CINE SUFRIO EL DES.k'LAZAMIENTO DE LA TEJ..EVISION PC.RQUE SUS -

DIRIGENTES NO PUDIERON CONCEBIR QUE ESTABAN EN EL NEGO::IO DE -

LOS ESPIDTACULOS Y NO APROV.!XJHARON ENTRAR EN lA TElEVISION PA­

RA EXPLOTAR PELICULAS PROPIAS PARA El.LA, EN CAMBIO LA TELEVI-­

SION AMPLIA SU LI!IEA RENTANDO PELICUlAS PARA VERlAS EN CASA, 

lOS Y.ERCADOlOGOS DE ESTAS DOS INDUSTRIAS PERDIERON SUS GUERRAS 

POR D:X:ISION DEL GRAN JUEZ: EL CONSUMIDOR, 

v,3,1,4.2. EL PR:X:IO 

EL PROOIU'1 COMBINADO CON CAlIDAD Y SERVICIO, ES E.L ARY.A DEFIN.l 

TIVA EN LA GUERRA POR LA CONQUISTA Dl:.'L MERCADO, 

EL CO!ISUMIDOR ES QUIEN JUZGA SI UN PR:X:IO ES ADIDUADO O NC Y 

POR TA!ITC ES QUIEN PERMITE O NO QUE SE CONSER'fE UN PRODUCTC E.'I 

UN MERCADO Al .l'R.!XJIO ESTABlIDIDO. 

El PR:X:IO REA!. LO FIJA UN MERCADO DONDE I.UCHAN VENDEDORES Y -

PRODUCTORES, .t'ARA SAllR AVANTE SE PREOCUPAN POR C:!'R.!XJER EL lf.B­

NOR PRl:.C IO POSIBlE COMPITIENDO EN PRODUCTIVIDAD Y BENEFIC IANDC 

ASI AL CONSUil.IDOR, EQUIVO::ARSE EN lA FORllULA PRJ:x:Iü-CAlIDA:>­

SERVICIO ES DE CONSJ1'.)UENCIAS FUNESTAS EN El RESULTADO DE UNA -

BATALLA, 
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LA SCX:IEDAD DE CONSUMO ES UNA S<XJIEDAD DE PROGRESO DONDE NO 

CUALQUIERA PUEDE AUlliEllTAR CAPRICHOSAN.ENTE UN PR1'XlIO SIN IUXJI­

BIR EL JUICIO DEFINITIVO DEL CONSUMIDOR, EN LA BATALLA POR LA 

CONQUISTA DEL MERCADO SE JUEGAN INTERESES IMPORTANTES YA QUE 

HAY MUCHOS DESTINOS DE POR MEDIO POR LOS QUE DEBEMOS SER CUI­

DADOSOS AL ELABORAR NUESTRA ESTRATEGIA PRD:IO..CAlIDAD-SERVI~­

CIO. 

B.1.JAR PRroIOS J:'UEDE SER UNA FORMA DE VENDER MAS PERO NO SIEM­

PRE IUX:OllENDULE, DEBEMOS RroORDAR QUE EL COMPETIDOR PUEDE H! 

CER LO MISMO Y QUIZA CON FUERZAS SUPERIORES. DEBE PENSARSE -

TAMBIEN EN CALIDAD Y SERVICIO, YA QUE SIEMPRE !!ABRA CONSUMIDQ 

RES DISPUESTOS A PAGAR PUR ELLOS, LOS MERC.llJOLOGOS QUE LO 0-

PIUXJEN SON LOS QUE TIENEN MAYOR PERJWIENCIA EN EL MERCADO.LOS 

CONSUMIDORES l.IUE LO PAGAN SON LOS QUE GUARDAN LA MEJOR MEMO· 

RIA DEL BENEFICIO DE UN PRODUCTO, 

v,3,4,3, roONOMIA DE ESFUERZO. 

EN MUCHAS CCASIONES EL 7CYf> DE LAS VENTAS ES ORIGINADO POR El 

15% DE LOS CLIENTES Y EL 30j(. DE LAS VENTAS POR EL B5jl\ RESTAN­

Ti>, .t'ARA ENCAUZAR l>FICAZl\IENTE LAS FUERZAS JJE VENTAS DE QUE -­

DISPO!IE UNA EMPRESA HAY QUE LLEVAR A CABO ESTE ESTUDIO Y CON­

CENTRAR El POTENCIAL SOBRE LOS CLIENTES MAS IMPORTANTES, 

TANTO EN LAS DF.X: ISIONES TOMADAS COMO MERCADOLOGOS COMO EN LAS 

DroISIONES COMO COMANDANTES DE UNA GUERRA, SIEMPRE DEBE ESTAR 

PRESENTE LA FORMULA: "LOS RD:URSOS QUE VAMOS A COMPROMETER ES-
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TAN EN PUNO ION DE LOS RESULTADOS QUE ESPERAMOS OBTENER 11 O "lOS 

INTERESES QUE VAMOS A ARRIESGAR SON PROPORCIONALES A lOS QUE -

PODEMOS GANAR", 

V,3,1,5, LA RETIRADA EN LA MERCADOTEXJNIA, 

SE CARACTERIZA POR: 

-SEPARACION DEL MERCADO, 

PUEDE PLANEARSE PARA: 

- REDUCIR UNA SAI.IENTE: ESTO ES RETIRARSE PARA RECOMPONER LA -

LINEA DEL FRENTE Y ASI REDUCIR ESA SALIENTE POR DONDE PUDIE­

RA PENETRAR LA COMPETENCIA, 

- REEMPLAZAR EL PRODUCTO CON UNO llUEVO, 

- CONSERVAR RECURSOS, 

- PUEDE EF:EX:TUARSE UNA RETIRADA POR PASES O UNA "RETIRADA APR.!i 

SURADA" 

E S T R A T E G I A, 

- LLEVAR A CABO UNA "RETIRADA CON COMBATE", SI SE CONSIDERA lC 

APROPIADO, 

- MAllTE!IER UN CONTROL ESTRICTO,,, NO PERMITIR QUE LA RETIRADA 

SE CONVIERTA EN UNA RUTA DE ENTRADA PARA LA COMPETENCIA. 

- VIGUAR EL ESTADO DE ANIMO,., A MENUDG, DURANTE LA RETIRA::JA, 

ES CUANDO ESTA MAS BAJO, 

"LA CAPITULAC IOJI NO ES MOTIVO DE VERGO'.ENZA", DICE CLAUSE'#Il'Z, 

"UN GE!fERAl. liO PUEDE ACARICIAR POR MAS TIEMPO LA IDEA DE TEl;J::R 
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.l'ELEANDO AL ULTIMO HOMBRE, COMO UN BUEN AJEDR:OOISTA NO CONSEH 

TIRIA SEGUIR JUGANDO UN JUEGO OBVIAMENTE PERDIDO", 

VI. e o N c L u s I o N E s' 

UNA VEZ TERMINADO E1 PRESENTE TRABAJO, REAL I Z.ADO CON :EL OBJE­

'1'0 DE DEMOSTRAR QUE EL CONOCIMIENTO DE :LA ESTRATEGIA JUNTO -

CON EL DE SUS PRINCIPIOS Y PROCEDIMIENTOS ES SUMAl.!ENTE IMPOR­

TANTE EN EL LOGRO DE LOS OBJETIVOS QUE CUALQUIER EMPRESA SE -

PROPONGA ALCANZAR, LLEGUE A LA CONCLUSION DE QUE EL ESTUDIO -

DE LA ESTRUEGIA MILITAR PlTEDE FACILITAR ENOIUIEllENTE EL PLAN­

TEAMIENTO Y APLICACION DE AQUK!.LA O AQUELLAS ESTRATEGIAS EN -

1A CONQUISTA DEL OBJETIVO¡ EL CAMPO O EL MERCADO POR EL QUE -

SE COMBA.TE, 

CREO !,jUE CONSTANTEKENTE EN CUALQUIER ACTIVIDAD DE LA VIDA DI! 

RIA AUN EN AQUELLA QUE SE SUPONE LA IUS SIMPLE Y SENCI1LA, • 

SIN SABERJ.O, ESTAMOS ESTABL.!XlIENDO OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS P! 

RA J..OGRAR SU llUEU EXITO, 

PARA PODER APLICAR ESTRATEGIAS DE C!UllIMIENTO Y COMPETITIVAS 

MAS EPICIENTES, EN UN PLANO MAS COMPLEJO COMO ES LA EMPRESA, 

IUX!OMIENDO, .!'ARA SU PLANTEAMIENTO EN PARTICULAR, EL CONOCIMIE!! 

TO EN GENERAL DE LA ESTRATEGIA, 

MEDIANTE EL SIGUIENTE SUMARIO DE ESTE ESTUDIO PLANTEO LAS I­

DEAS CLAVE DE LA IMPORTANCIA DE r.AS ESTRATEGIAS DE LA GUERRA Y 
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SU APLICACION EN EL CAMPO DE LA MERCADOTtx:NIA, ESPERO Ilil'LUIR 

ill EL Ltx:TOR PARA QUE SE INTERESE A REALIZAR UN ESTUDIO MAS -

COMPLETO DE ESTE TEMA, 

l, UNA EICPRESA TIENE QUE IDENTIFICAR Y TOMAR VENTAJA DE LAS -

DEBD..IDADES DE SUS COMPETIDORES, EXPLOTANDO AL MAXIMO SU -

FUERZA, MEDIANTE EL PLANTEAMIENTO Y APLICACION DE UNA ES­

TRATEGIA BIEN PENSADA DE CRECIMIENTO Y COMPETENCIA, ESTE -

PLAN ANAJ.IZARA A CADA PARTICIPANTE Ell EL MERCADO Y EXPLN­

DRA UNA LISTA DE DEBILIDADES Y FUERZAS COMPETITIVAS, A.SI 

COMO UN PLAN DE .ACCION PARA EXPLOTARLAS O DEPENDERSE DE -

EL.LAS, 

2, LA ESTRATEGIA HA AMPLIADO CONSIDERABLEMENTE SU CA!f..1'0 DE -

INFLUENO~A, DE MANERA QUE SU APLICACION NO SE REDUCE EX-­

CLUSIVAXENTE A LA PREPARACION DE UNA GUERRA BELICA, EL E~ 

TILO Y LOS SENTIMIENTOS MARCIALES SE HAN IMPUESTO EN MU­

CHAS DE LAS ESTRATEGIAS PLANTEADAS POR DIVERSOS NEGOCICS, 

3, J;A DIR.CX::CION DE LA MERCADOT:OONIA SE OCUPA DE LA P.LANEAC ICll 

ESTRATEGICA DE LA COMPAllIA, DEBIDO A LA RELACION DE lA 1o:Eji 

CADOTD:JllIA CON DOS COMETIDOS PRINCIPAJ,ES DE lA COMFA:1IA: 

PRIMERO, EL DESARROLLAR Y SATISFACER LA DEMANDA DEL MERCADO 

Y SEGUNDO, EL DETERMINAR LAS A.REAS ATRACTIVAS JE NUEVAS O­

PORTUNIDADES Y EL FORMULAR PROGRAMAS PARA DESARRCLlARlAS, 

4, J.>A ESTRATEGIA ES EJ, ARTE DE DIRIGIR :lJSRCITCS SOBRE E.L TE! 
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TRO DE LA GUERRA, "LA ESTRATEGIA ESTAllLDJE DONDE, CUANDO Y 

CON QUE FUERZA NUMERICA SE VA A LIBRAR LA BATALLA''. ASI, EL 

ESTUDIO DE LA ESTRATEGIA, DE SUS PRINCIPIOS Y PROCEDIMIEN­

TOS, ASI COMO DE SUS PRI!ICIPALES POSICIONES ESTR.ATEGICAS, 

REVISTE SUMA IMPORTANCIA PARA PODBHLA ENTENDER Y APLICAR -

EN EL CAMPO DE LA MERCADCTDJNIA, 

5, LA ESTRATEGIA ES CIENCIA Y ES, IGUAlKE.~TE, ARTE, 

6, COMO TODA CIENCIA, LA ESTRATEGIA RDJONCX::E PRINCIPIOS Y LE­

YES (NORMA CO!ISTANTE E INVARIABLE DE LAS COSAS), LOS PRIN­

CIPIOS DE LA ESTRATEGIA NO PUEDEN SER OTROS QUE LOS PRINCl 

PICS DE LA ACCION CORR.!XJTA CUYA INDOLE DEBE SER INVARIABLE, 

7, .LOS MUI,TIPLES CAMINOS ;:>EL ARTE MILITAR, A TRAVES DE LOS -

CUALES SE CUMPLEN LOS PRillCIPIOS (CIENCIA) QUE DAN SOSTEN -

A LA ESTRATEGIA, SON LOS PROCED!h:IENTOS ESTRATEGICOS, 

8, ES ASUNTO DL~ MANDO (MERCADOLOGO) EL ENCONTRAR LA MEJOR ES­

TRATEGIA DE ACUERDO A LA POSICION DEL PRODUCTO EN EL MERCA­

DO Y A lA POSICION QUE SE QUIERA ALCANZAR RELACIONAJIDO 11.E­

DIOS Y POSIBILIDADES, HDJHOS Y PROPOSITOS, ASPIRACIONES Y -

FINES ALCANZABLES, 

9, EN LA MERCADOTIDNIA, SITUARSE EN LA POSICION "ESTRATEGICA" 

CONVENIENTE ES UN JUEGO DONDE LOS PUNTOS FUERTES DEI COMPE­

TIDOR SON TAN IMPORTANTES COMO LOS PROPIOS, LA BATALLA QUE 
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SE LIBRA DE ACUERDO A NUESTRA POSICION EN EL MERCADO TIENE 

POR OBJETO LA CONQUISTA DEL POSICIONAMIENTO PERSEGUillO Ell 

LA MENTE DEL CO!ISUMIDOR, 

10, PARA EMPRENDER EXITOSAMENTE LAS ESTRATEGIAS DE GUERRA BN 

EL CAM!>O DE LA MERCADOTIDNIA HAY QUE ENTENDER EN QUE POS! 

CION SE ENCUENTRA UNO Y QUE POSICION OCUPA lA COMPETENCIA 

EN EL MERCADO, 

11, DE ACUERDO A LA POSICION QUE SE OCUPA O SE DESEA OCUPAR Y 

A LA QUE OCUPA LA COMPETENCIA, SERA LA POSICION ESTRATEGl 

CA EN QUE OPERE LA fl'.ERCADOTID!IIA, 

LAS COMPANIAS TIENEN QUE APRENDER COMO ATACAR FRCNTAL Y -

LATERALMENTE A SO COli!PETENCIA, COMO DEFENDER SUS POSICIO­

NES Y c9110 Y CU4NDO EMPRENDER LA GUERRA DE GUERRnLAS,TI;E¡ 

NEN QUE SER f.IAS SAGACES PARA ADELANTARSE A LOS MOVIMIEN­

TOS DE lA COMPETENCIA, 

12, LOS l'RINCI!'IOS FUNDAMENTALES QUE DIRIGEN lAS OPERACICllBS 

DE LAS CUATRO POSICIONES ESTRATEGICAS EN LA llERCA:ilOT:trNIA 

SON: 

- A LA OFENSIVA 

l. LOS ATACANTES DEBEN TENER SUPERIORIDAD DE RD:U?.SOS PARJ. 

ATACAR DE FRENTE AL LIDER, 

2, LAS FUERZAS DEBEN CONCENTRARSE EN UN FREHTE ESTIUX:HO -

CON UNA MULTITUD IRRESISTIBLE EN lA POSICION MAS DJ:>Bn 
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DEL LIDE!\, 

,, El! UN PUNTO DWISIVO, DEBIL DEL ENEMIGO, DEBEN REUNIRSE 

UN HAQUE OOKBINADO CON UNA VENHJA RELATIVA, 

- 4 LA DEFE!ISIVA: 

1, .LOS LIDERES DEL MERCADO DEBE!I DEFENDERSE l'EROZMENTE 

2, SER EL PRIMERO El/ ATACAR ES LA CLAVE PARA UNA DEF.iNSA -

l'UERTE. 

3, .!'ARA BLOQUEAR LOS MOVIMIENTOS DE LOS COMPETIDORES Y HA­

CER QUE PIERDAN EL EQUI.LIBRIO, HAY QUE IR A LA VANGUAR­

DIA' nmu ADELANTE. 

- .l'OR LOS FLANCOS: 

l. .LOS FLANQUliDORES LANZAN LOS ATAQUES llAS EXITOSOS liJI A­

REAS Qtri NO ESTAN COllPEUDAS, 

2, .LOS MOVIMIENTOS TACTICOS REPENTINOS Y NO ESPERADOS SON 

CLAVES (SBJRETO Y SORPRESA), 

3, LA PERS:!XJUCION ES TAN IMPORTANTE COMO EL ATAQUE: PERSE­

GUIR RAPIDO Y LEJOS MIENTRAS PUEDAN PROTEGERSE LOS PRO­

PIOS FLAl!C OS, 
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- Ell LA GUERrl.A DE GUERRILLAS: 

1, LOS GU:c;JtdILLEROS SOl.Ah'.EllTJ:: l'UEDJ::li llARSE J::l, LUJO DJ:: DEFJ::E 

DER PE':Ul:.i1CS :JEGL;ENTOS Jfil, ~:EnllADC, 

2. NO ACTUl.R HUllUA ccrw Ull LI:ilER, 5111 IJ.'.FORTAR El. EXITC QUE 

SE TZl\GA, 

3, P.AY ·~UE PRiPARARS;; l'AlU Ri>TIRARSE Al'iU;S\Ji\A:.JAi:LJ\TB E:: cu:~ 

~UIER l4m.IEJiT<. • 

13, EL COM.U:JtJ7'.:'.r; :¡;¡,, l.3RCJ..J<;T.l:I;J;IA JJ;;éJ; CCIJ'RLl\;JBR PEfil'j:;:;TJ..l.:E;j 

TE LA l<ATURAlEZA JE!. CAr.:po DE BATALLA ::ic1;:;¡¡,; lIER.O..":\A sr c.;r_ 

l'A!l"A. l'OR Lll TAJ;TC, :Ji:d>E cc:1CCER u l'ARnCIPACiol: y El. :iu: 

C Il'.I!:iiTq "!lEJ. J.:;;RC:A:iJO Di::!. PRODUC TC C S:!:i\\1 ICIO PARTl".:Ul AR., 

14, l!kY Ul:A GRAJ: SIJ.'.D.ITU::l ENTRE LAS F.'.S!::J JE lA ZA'.<;Jl ~ ¡;¡;¡ I­

.C:A Y EJ. C.IClC J;; ·1uA Di: :;¡; PRCJUGTC O S::.h'ilCIC :;¡; El 1:ER­

CAJC. IGUAl Q:JE U:lA ZCLA EA~All A t'la::A1:;;n;; E.3 Ul:A r Afü'E -

!J:O u¡¡A CAMPARA, Gr:Il::RAL!.:;;J¡TE UH SOl O PRCJU~T< REP:U.:>;;::¡!, -

DIF.C:RD!lTES, CADA UllO .EN UNA FASE DISTINTA DE SU CICLO; UNO 

QUIZA ESTE EN LA FASE DE DESARROLLO, CASI LISTO PARA SER -

LAJ:ZADC', VfüO EH Lt. CRITICA FASE :JE LA rnTRCJu"CGlO!:. E!. -

'J.•ERCERO, EH R.',.PI:OO CRECI?-:n:m:c, EL C;JJ.l\l:C., E:·; l.A FAS;; .\!TA 
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VI¡¡o A SU PROPOSITO, 

16, El Gl::llJo:RAl ilZ: ID:RCAJOTl:XJliIA COMPREJWE QUE LAS. l'ASES DIFE­

Rt;NTES DJ:J, CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO O SERVIO IO EN EL 1-IE,!l 

C.' • .i)O R;;QUIEi\EN JE lJIS'i:INTAS TA: TIC AS y 1.:EZClA JE AR!.:Ar.:;;no 

A UTILIZAR, ASI ccr~o Dfil. ESTAlll:fX.IMil::I:To ni:; Dil'EREl•TES TI­

.l'OS Dli: OEJJ:;TIVOS, .LO MISMO n;: l OS J>RINCI.l'IOS ClAVES DE l A 

t!ERCAJOTl:"XlNIA, ALGUNOS Sl::RAN MUCHO MAS IMPORTANTES E;; UliA 

?ASE '.UE <;;; OTi\A .iJJ::l CIC'lO ¡¡;; "ID!. :JEJ. .l'RC%CTC O SERYl~IC 

El> i.:l. lúWWAllO, 
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