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Posicicnamento: um conceito essencial

Em conversas de negocio encontramos as mais diversas
definicoes para o conceito de posicionamento, desde “aquilo
que gostariamos de ser” até “propaganda”. Contudo, dentro
do espectro de definicoes, verificamos que grande parte dos
gestores pouco sabe, de fato, sobre a importancia desse con-
ceito, ou o define apenas como uma posicao desejada e a ser
conquistada pela empresa.

Ap6s o trabalho de planejamento da estratégia, o grupo
gestor devera formalizar suas andlises e tudo aquilo que proje-
tou e deseja para sua empresa no futuro, o que, normalmente,

inclui a conquista de um nov pESISISNSRSRIRF " > gid
GO NVENERPRORE) s ¢ 0 conceito de posicio-

namento estratégico — saber para onde a empresa quer, pode
ou imagina ir, atingir ou chegar. Importantissimo! Contudo o

empresario

A seguir veja, na figura 1, o fundamental papel dos lide-
res para que sejam bem realizados os processos dinamicos do
planejamento e da gestao da estratégia.

Figura 1
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~ Dentro das empresas, podemos ter sonhos e fazer plane-

mentos, mas vivemos da realidade. Nao ha realidade mais
1til, e muitas vezes até dura, para o processo gerencial do que
aquela que reside na mente dos nossos clientes. Traduzindo,
{udo aquilo que esta na mente do nosso cliente a nosso respeito
deve ser buscado e registrado, para que a empresa tenha um
referencial de partida seguro. O cliente nao mente e nem tem
pena; por isso ouvi-lo ¢ essencial para o processo de planeja-

mento e gestdo da estrategia. SEPIENENEIHSONEEG)

OICliSHENAISORIEARO) Fste ¢ um erro comum e grave entre
muitos gestores. ENEIENIEANEHONUEMAZEMSObIERSu
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cobrando ou pagando, seja o setor comercial prospectando, seja
a logistica entregando, a operacao atuando ou o cliente intera-

gindo com o produto ou servico. m

GUARHpEESA Busque entender a mente do seu cliente e nao faca
propagandas dizendo que voce ¢ o que nao ¢.

Apos a_compreensao do conceito de posicionamento
estratégico e da forma como nossa empresa ¢, de fato, vista
pelos clientes, fica mais facil entender por que, muitas vezes,
ser apenas eficiente operacionalmente nao resolve ou melhora
a competitividade.

Imagine o caso de uma livraria cujos socios pretendem
aumentar consideravelmente as vendas. Se esses socios e seus
gestores nao entenderem que oferecer livros pela internet e
montar uma estrutura logistica para entrega dos produtos
faz parte da nova competicao, certamente eles buscarao ser
eficientes em caminhos tradicionais. Sera que vai funcionar?
Na condicio de cliente, que imagem vocé faria dessa livraria?
Qual a chance de vocé comprar nessa livraria ou pela internet,
nos dias de hoje? A estratégia de crescimento vai funcionar se
essa livraria nao fizer mudancas significativas em sua forma de
atuar? Ela teria, de fato, uma estratégia?

1 S e O



