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esde el punto de vista:
: presarial, el con-
“ceptor-de competitivi-

dad se vincula directamente.

con el de marketing, es decir
la orientacién que debe pro-
ducirse en nuestras organi-

zaciones PyME hacia el mer--

cado consumidor.
_Dicho proceso comienza al
buscarse la idea basica que

alimenta’ el.desarrollo de la-
comercializacién o . marke-

ting en elmundo de hoy, a sa-

ber: ]a diferenciacion del pro--

ducto en el segmento de mer-
cado donde opera la PyME.
Para que tal tipo de organiza-

cién pueda generar este nue-
vo esquema de razonamiento

-diferente al orientado hacia
la produccién, donde el em-

presario mantiene la idea de-

la maximizacién del benefi-
cio, asociado a la satisfaccién
de su mercado consumidor-

‘es necesario que nuestro pe--
‘quefic empresario conozca ;
los aspectos cualitativos y
cuantitativos de sus compra--

dores o consumidores.

Asi, podra competir en
‘mercados mucho mas-desa-
rrollados, con gran cantidad
de marcas y productos de ca-
racteristicas semejantes,
funidamentalmente fisicas, y
donde- existirdn’ consumido-
res:saturados de comunica-
cion&s y-acciones comercia-
les.’

La materializacién del es--

qumde razonamiento alu-
didosepone enmarchaconel -

llamado proceso de. comer-
cializacién. Concretamente,
elprocesose iniciaenel clien-
te o consumidor mediante
una investigacién de merca-
do que cubre los- requeri-
mientos - de - informacién
(cuantitativay =~
cualitativa)
que mnecesita
el empresario
ME

Continia
luego con la
buasqueda de
oportunida-
des . de* nego-
cios *-(mayor
desarrollo de
productos, de
mercados, o
diversificando
negocios),
estimacién de
la demanda (potencial y real

"del mercado), y seleccion del
mercado objetivo (segmenta--

cién y  posicionamiento de
producto, armado de la mez-
cla comercial). El circulo cie-
rra con un sistema de admi-
nistracién comercial que

contemple un adecuado sis--

tema de informacién, planifi-
cacion y control.

A través de la puesta en
marcha de este enfoque, la
PyME podré descubrir, na-
cional o internacionalmente,
nuevas oportunidades que le
permita, al utilizar las formas
juridicas de nuestra legisla--
cién (contrato de colabora-
cion empresaria, unién tran-

sitoria de empresas, franchi-:

sing,. etcétera),. desarrollar
estrategias de crecimiento:o
integracién y agregar nuevos
negocios a su actual cartera.

Es:evidente que este tipo.

de cambio en el aaqu ema-co-
mercial de una PyME, para

lograr el éxito esperado, de-.
bera ir acompariado de una.
politica econémica que esti~"

mule una mayor competen-
cia por parte de las empresas
en:cada uno
de ‘los mer-
cados donde

mentos de
cambio - que
puede apor-
tar un go-
bierno “son:
el crédito al
que podran
acceder este
tipo de orga-
nizaciones,
es . decir

préstamos:
bancarios a largo plazo y ba-

jo costo. Proteccién del mer-

cado interno, ésto tiene una: -
estrecha vinculacién- con la”

politica arancelaria de un pa-
is, ya que es una herrramien-
ta de crectmiento o decreci-
miento de los sectores indus-
triales.

Los aspectos- legales que
vinculan las relaciones obre-:

ros patronales es otro aspec-
to a plantearse a eféctos de
adaptar la legislacion vigente
a las nuevas exigencias, de.

modo de acompanar y, pro-
mover el cambio que se le exi-

ge.a la PyME en los aspectos.

humanos y tecnologicos.
El cambio de pensamiento

comercial. en la:pequesiay:

mediana: empresa: apuntaia
diferenciar la ~organizacién
en el mercado donde operay,
ademas, a producir en forma

paulatina un_ cambio en la -

cultura organizacional.

Este concepto dentro de la
empresa’esta asociado-con
las-ideas vinculadas a:..

-Mejoramiento en la cali-
dad del servicio al cliente.

-Innovacién tecnologica.

-Mejoramiento en la cali-
dad de sus cuadros gerencia-
les...

-Calidad en las comunica-
ciones: En lo interno la cali-
dad mejora solamente con la
participacién.de todo. el per-
sonaly serealiza de abajo ha-
cia arriba pero se planifica de
arriba hacia abajo.: -

“Enlo externo, la calidad de
las' comunicaciones mejora
cuando se conoce profunda-
mente el mercado donde ope-
ra o.pretende operar la em-
presa. )

De esta forma el empresa-

rio PyME podra acceder al lo- |
gro de mayoresventajas com- |

petitivas en los segmentos

que elija al diferenciar sus.
productos, servicios y pre-'

cios. Crear una cultura com-

petitiva en la PyME ayudara.

a
-Orientar su futuro.
-Definir un estﬂo de lide-

razgo. . -

-Poseer un sentldc de per-

tenencia y propensién grupal

para lograr la biisqueda de la

excelencia. Comprender que

la excelencia es una actitud.

estratégica.de la direccién,
mientras que-la..calidad es

una herramienta- de: la -ges.-

tion.

-Redefinir: las estructuras.

de'poder.

-Desarrollar el pcnsa-
miento estratégico competiu
vo.

Mejorar la calidad'de ser-
vicio orientado hacia el clien-
te.

En sintesis, competitivi-
dad sevincula conun criterio.
diferente que debe tener el
empresario cuando realiza el
analisis de lo atractivo que
puede resultar un negocio.

Es decir, el analisis de las
fortalezas propiasylasde sus
competidores, que involucra
conceptos tales como:

-Decisién - directiva --de
cambiar. ”

-Relaciones con las gran-
des empresas.”

-Vinculaciones de su em-
presaconlos mercados inter-
nacionales.

-Alternativas de creci-
miento y participacién en el
mercado interno. -

-Poder de negociacién con
los canales de distribucién. -

En- sintesis, competitivi-
dad es descubrir los merca-
dos mas rentables, precisary
seleccionar sus riesgos v,
fundamentalmente, desarro-
llar los beneficios basicos (fi-
sicos y simbdlicos) valorados
por sus consumidores.



