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Fortalecimiento de la competitividad

Triunfar en los nego-
cios no ha sido tarca [4cil
en ningin lugardel mun-
do, menos atin én Argen-
tina. Algunos sectores in-
dustriales, pesc a las difi-
cultades econémicas por
las que atraviesan sus
mercados, todavia no
han tomado conciencia
que el primer avance en
el fortalecimiento de su
competilividad, es orien-
tar comercialmente su or-
ganizaciGn hacia sus seg-
mentos consumidores.
Estas empresas cuentan a
mi juicio con dos impor-
tantes elementos quc les
brindan ventajas compa-
rativas con refacion a las
grandes empresas:

Flexibilizacién y
adaptacién al cambio.

Estas condiciones
fundamentales que po-
seen las PYMES, conjun-
tamente con la introduc-
cion del concepto del
MARKETING en la em-
presa, es decir la orienta-
cion de sus productos o
servicios hacia su merca-
do de demanda, les dan,
la posibilidad a estas es-
tructuras, de una mayor
diferenciacién en sus
mercados, transformén-
dolas en m4s competiti-
vas.
También es importan-
e mencionar que existen
desde el punto de vista
macroeconOmico, laclo-
res delerminantes que en
conjunto deben darse pa-
ra que este sector indus-
trial pueda seguir cre-
cicndo:

-Estrechar alin més la
rclacién Gobierno-Em-
presas PYMES, a tal pun-
to que puedan orientarse
las inversiones del sector
privado, en sectores de la
cconomia que tengan un
mayor electo mulfiphca-
dor, por lo tanto ¢l Go-
bicrno cn esla primera

| ctapa de cambio debers

ayudar a detcclar seg-
mentos que ofrezcan me-
jores oportunidades de
negocios tanto en ol mer-
cado interno como en ¢l
mereado inlernacional.

-Para fortalecer su
competitividad deberdn
acceder a posibilidades
de créditos a largo plazo
¥ bajo costo, logrando de
esta Torma la inversion
en innovacion de teen-
logia v conocimicnto ne-
cesarin,

en las PYMES

-Una estrecha vincula-
cion de las necesidades
de este sector con las de-
dsiones que se tomen so-
bre politica arancelaria,

-Profundo estudio y
revisién de los aspectos
legales que vinculan las
rc%acinnes obrero-patro-
nales en este sector.

-Mayor informacién a
través de sus cAmaras so-
bre:

Estructuras empre-
sarias que posibiliten
una mayor apertura al
comercio infermacional.
Sistemas de Franchi-
sing, Aspectos comercia-
les y jurfdicos relaciona-
dos con la bisqueda de
nuevas oportunidades
de negocios en el merca-
do intemo e intemacio-
nal.

H esfuerzo del empre-
sario PYME, deber4 cen-
trarse fundamentalmen
te en el logro de una cul-
tura organizacional més
competitiva. Esto signifi-
ca:

~Armar cnadros ge-
renciales con un buen
desarrollo de creativi-
dad.

Los operadores co-
merciales en las PYMES
deberén tener un esque-
ma de pensamiento flexi-
b!::)dpam no estructurar
modelos de trabajo esta-
licos, sinosumamente di-
némicos, que de manera
permanente se alimenten
de las técnicas de creati-
vidad. |

Esto estd dado en fun-
cién delaexigenciadelos
mercados al requerir me-
jores productos, disefos,
servicios, combinacién
de colores, precios, etc.

H marketing se asocia
con la utilizacién de este
tipo de pensamiento
dentro de la organiza-
cifn,ya que como  po-
demos observar, las nece-
sidades de los mercados
sc satisfacen cada vez
menos con produclos
tangibles, creciendo cada
vez mas la relacion sim-
bolica entre consumidor
y ¢l objeto adquirido.

De esta forma la em-
presa para seguir crecicn-
do y desarrolldndose cn
su marcado, conociendo
profundamente log vin
culos que la snen con an
demanda, deberd imple-
meniar I-ll uii ?'Pl.'ir‘\ll e
una herramicrta funda-

mental que le ayude a mi-
nimizar sus riesgos al po-
ner en marcha un proce-
so de comercializaci6n,
es decir utilizar para ar-
mar sus estrategias de
marketing la Investiga-
ci6n de Mercado.

Este cambio de pensa-
miento hacia una nueva
cultura de la produccién
estd relacionada con la
idea de:

-Mejorar Ia calidad de
servicio al cliente,

-Mejorar la calidad de
las comunicaciones. En
lo interno, se debe tener
en cuenta que esto mcejo-
ra solamente, con la par-
ticipacién de todo el per-
sonaly serealiza de abajo
hacia arriba, pero se pla-
nifica de arriba hacia aba-
jo. En lo externo,se logra
cuando se conoce pro-
fundamente el mercado
donde se opera o se pre-
tende operar.

-Lograr un sentido de
pertenencia y propen-
si6n grupal cuyo objeti-
vo sea la biisqueda de la
excelencia, compren-
diendo que ésta es una
actitud estratégica de la

[direcci6n, mientras que

la calidad, es una herra-
mienta de la gestién,

-Desarrollar un pensa-
miento estratégico com-
petitivo.

En sintesis:
el mnocc’:lto de la
Competitividad para las

, se relaciona con
el descubrimiento de los
mercados més rentables,
precisando y seleccio-
nando sus riesgos, ge-
nerando estrategias de
penetracién de mercados
tanto nacionales como
internaciones, basadas
en la utilizacién de un
adecuado proceso de
markeling  Es decir:

<Detectandn nuevas
oportunidades de nego-
cins.
-Estimando la deman-
da potencinl y real.
-Segmentando el mer-
cado.
-Posicionando el pro-
ducto o servicio.
-Generando una ade-
coada mezela comercial
en foncidn del mercadn
elegido para operar.
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