“PYMES:

DIFERENCIARSE ES COMPETIR"

La economia argenlina
avanza hacia una ripida in-
tegracion regional y mun-
dial buscando lograr mayor
competitividad con sus pro-
ductos y servicios.

Sectores industriales
cuyos recursos se emplean
de manera menos produc-
tiva, dcbido a un mecnor
avance tecnolégico o pro-
ductos menos dilerenciados,
terminan desplazados de los
mercados demostrando que
es [undamental actualizarse
sobre la dindmica de nuestra
sociedad industrializada, ca-
racterizada por veriiginosos
cambios sociales, ccond-
micos, tecnolGgicos y poli-
licos,

Estas modilicaciones per-
manenies que sc producen
cn los cscenarios intemacio-
nales replantcan una nucva
forma de insercidén de las
Pequefias y Medianas Em-
presas (PYMES) en csic pro-
ceso de globalizacidn de 1a
ceonomia mundial, pero fun-
damentalmente cn la regién
del Cono Sur, aprove-
chando los eslucrzos que el
poder politico viene reali-
zando desde 1986 concl pro-
grama de inlegracién y coo-
peraciénecondmicacntre Ar-
gentina y Brasil y que a
partir del 26/3/91 sc mate-
rializa por medio de la firma
de la carta constitutiva del
MERCOSUR (MER-
CADO COMUN DEL

CONO SUR) entre Argen-
tina-Brasil-Paraguay y Uru-
guay.

Hoy la Unidn Industrial
Argentina (UIA) tiene a dis-
posicion de las PYMIS (Pe-
quiias y Medianas Indus-
trias), lo que denomina la
red de Negocios entre las
entidades cmpresarias de
América Latina, E$ un sis-
tcma permancnie de ncgo-
ciaciéninicrempresariaoricn-
tado a promover opcra-
ciones comerciales y aso-
ciativas cntre sus micmbros
y lodo empresario que se
ajuste a las normas que la
misma prevea. La Red
busca hacer transparcnie
para la PYMIS (Pequefias
y Medianas Industrias) las

Lic. Jose A. Boroti

COMENZO EL.

MERCOSUR

{Continia en pdg. 10)

COMERCIO EXTERIOR 9



(Viene de pdg. 9)
oportunidades que brinda ¢l

laregidn, a ravés de un sis-
tema de informagion acer-
ca de los instrumentos [i-
nancicros, leenoldgicos e ing-.
titucionales accesibles para
los mismos. Asimismo
existen las denominadas
Ruedas de Negocios, que s
una técnica para promover
y sislematizar cncucntros de
empresarios de dos o mds
paises que se reidnen para
cstablecer contactos comer-
cinles.

Por otro lado, otra de las
formas de acceder a la bis-
queda de oportunidades de
negocios en el pais y en cl
extranjero es la gestidn de
la VENTANILLA PYMI
que implementd la UTA a
través del Programa de In-
termacionalizacion de su De-
partamento de la Pequcfia
y Mcdiana Industria.

Estc herramental estd dis-
pucsto para que nucstra
PYMI (Pequefia y Mediana
Industria), pueda asumir ¢l
ricsgo de enlrentarse con un
mercado internacional cada
vez mis cxigente y compe-
titivo, plantedndosc ¢l des-
afio de gencrar un producto
o servicio que satislfaga la
necesidad de un segmento
consumidor.

Hoy lanzar un producto
paracl MERCOSUR signi-
fica pensar en un mercado
de 180 mil millones de con-
sumidores, en una regidn
que genera 420.000 mi-
llones de délares anuales de
PBI.

Incorporar marketing cn
este esquema de exporla-
cidén significa plantcarse cs-
tratcgias de diferenciacion
basadas en informacién de
investigacién de mercado.

proceso de integracion de |

| Por lo tanto oricntar la vi-
sidn empresaria hacia el mer-
cado consumidor, hacia sus
| clicnies reales y potenciales.
| Entender que una empresa
sin clicnles no exisie como
tal.

Aceplirnos como consu-
midores donde en cada uno
de nosotros cxisle un sis-
lema de percepeion y pre-
ferencias diferentes, Por 1al
razon cuando gencramos
una estrategia de diferencia-
cidn de producto debemos
trabajar en dos planos dis-
Lintos para construir |2 iden-
tidad de una marca. En cl
plano fisico del producto,
adaptando por ¢jemplo sus
caracleristicas organolép-
ticas al désco de los consu-
midores y en ¢l plano sim-
baélico desarrollando una
clara identificacidn de
marca donde ¢l comprador
pucda encontrar su comple-

| mento simbdlico (discio

del envase, color, tipografia,
eleccion adecuada de la ape-
lacién publicitaria, cic.).

Entender que compramos
un producto por motiva-
ciones distintas, asi como
acepiamos la credibilidad de
sus benelicios sin cono-
cerlo, confiados en la
imagen que se pucde ge-
nerar a través de una estra-
tegia de marca.

Rcelacionado con ¢l con-
cepto de calidad, no cs di-
ficil recordar la imagen de
credibilidad que logrd cons-
truir cn los dltimos 30 afios
Japdn dentro de la comu-
nidad internacional vincu-
lada con la tecnologia que
produce.

Las PYMES dcberin con-
siderar csic conceplo para
inscriarse intcrnacional-
mente ya que no podrin pe-
netrar o permanceer mucho

tiempo en ¢l mereado mun-
dial, si no incorporar la ca-
lidael comao parie de su cs-
rategia de accion.

Es lundamental construir
una identidad propia para
competir en comercio inter-
nacional a través de una
marca, respaldada por laca-
lidad, la continuidad cn la
ofera, y servicio al cliente.

Este nuevo rol produc-
tivo obliga a las PYMES a
gencrar un mayor sentido de
competitividad apoydindose
cn ¢l instrumental creativo
que le ofrece ¢l marketing,
una disminucién cn sus
costos, innovaciones Leeno-
Idgicas, incorporacion de
las modernas téenicas del
Management y capacitacion
de su mano de obra que le
permitan aumentar de csta
forma su participacidn cn
los mercados inlernos ¢ in-
ternacionales.

Desde ¢l punto de vista
juridico las PYMES podréin
abordar los mercados inter-
nacionales dilcrenciando
SuUS marcas 0 cmpresas a
través de los denominados
Esquemas de Exportacién
Conjunta. Estos licnen 4 mo-
dalidades principales, 3 de
cllas se caraclerizan como
forma de colaboracidn cs-
trecha entre unidades cco-
némicas independicnies,
que se integran ccondmica-
mente (agrupaciones, coo-
perativas y consorcios). La
4 modalidad cs la denomi-
nada Tradings Companics
(Compaiias dc Inter-
cambio) que trabajan cn
forma individual.

Las llamadas formas de
colaboraci6n olrecen mayor
[lexibilidad para afrontar
cambios cn los mercados in-
lernacionales que son cada
vz mds cxigentes en cuanto

a calidad, cantidad, plazo de
cnirega y precios. Ayudan
a obtener medios tales
como: capital, disponibili-
dades [inancicras, estruc-
turas, disminucién de los
costos de introduccion al
mercado y promocién del
producto.

Los consorcios son la al-
lernativa més ventajosa para
que las PYMES vinculadas
a la industria puedan
abordar con éxito los mer-
cados internacionales.
Como otra caracieristica dis-
tintiva establecen en base a
la capacidad productiva del
grupo lo que se denomina:
“EL PAQUETE DE LA
OFERTA EXPOR-
TABLE".

Otra interesante alterna-
liva de cxportacion para ésle
tipo de organizacion cs lo
que se denomina: “*Expor-
lacién a Zonas Francas’,
consideradas como un im-
portante instrumento para la
promocidn de exportaciones
de producto con alto valor
agregado. Conceplo que
¢sld cstrechamente vin-
culado al desarrollo del co-
mercio exterior de cualquier
pais.

Utilizando cualquier
forma dec exportacidn men-
cionada anteriormente, el
producto pucde mantener su
marca ¢n ¢l mercado inter-
nacional lo cual le servird
al PYME para elaborar sus
estrategias de diferencia-
cidn.
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