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Como ganarle

a los altos
costos v 13

inflacion

Los empresarios pyme ven aumentar la
_ﬁﬂurﬂdﬁ-ﬂ pero, al mismo tiempo, su rentabilidad cae.

Recetas para aumentar la productividad y las ganancias
en Hempos dificiles.

Por Virginia Mejla

5i bien ol boom  dad deborian ir de la mano.
de consumo inyec- “Cuando hay crisis econdmi-
td una gran dosis ca, una de las caracteristicas
de productividad a o5 gue disminuye la factura-
las pymes, los em-  cidn. A simple vista parece gue
presanios del sector advierten lo mds ficil es bajar precios pe-
qué la rentabilidad del negocio rolo que debo hacer os indagar
dista mucho de la esperada.  sobre las causas y luego apli-
Costos fijos y salarios en alza, car estrategias para que #llo
creciente inflacidn v menores no suceda”™, explica ol consul-
utilidades son algunos de los  tor espafol Luis Navarro Ba-
factores qQue provocan este  Quero, &0 una entreviata con ¢l
singular y, én apariencia, con-  suplemento Pyme.
tradictona fendmeno habida
Cuenta de gua, on cuabguer ne- Pasza a pig. it
QOCHD, QanANcLd y phoducting-

Citi, la Unica solucion mteqral para SuU comercio.

¢ ACregitacion ¢f venlas con tarpelas en una unica cuenta
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e Gestion del tramite de atiliacvdn de tarjetas

o Linga de credito especilica para cemercios
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El especlalista, guien disertd
ante unocs 800 empresaros enel
marco o lns Jormadas de Actun:
lizacion Empresar ongamzadas
por &l Centro de Capacitacon &
Empresa, oxhortd a wulilrar las
estrategiss de las grandes cor-
por@aciones para acrecentar las
ganancixs doel negocio, (0 he-
rrarmiientas utilizar Para &2 et
table, teniendo en cuenta que &l
cliente que ke compra a una
pyme o &l mism gud ik compra
a una groan empresa? “Toda idea
inndrvadara la desprecianos yva
Quee PENESRMos Gue 65 cosa de
los grandes. No hay nads oue
nos impida hacer los cosat
bien”_ dijo Navarmo Baguero ante
ampresarios poco optimistas
con respecto a las ganancias
cpuee 28 pbtoendrdn an 2011

Do acuerdo 8 una encucsta en-
tre directivos del sector, poco
mas de b mitad espera facturar
mds durante el proximo Semes-
ire. Si bien ol relevambento reaki-
rndo por consultora OAlessio
IROL., ademas, indica que para
los emprearios pyme, el clima de
MECLDETACHON SCOMIMICA Segliira
duranto los proximos seis me-
s¢s. Este escenano positivo no
50 traguce directamente on los
resultados de cada una de las
empresas aun cuando un 38%
dice que ssmentard su factura
cidn, otro tanto vislumbea wna
caida de la reniabilidad de su
compafiia, en particular entre
las del sector industrial.

Como ser més rentable

1] Heconocer los factores clave de éxito del mercado y preparar a fa

uwmmhﬂrmﬂm.

2| construir taros estrechos con el mercado objot v para conocer me-

Jor sus neceshdades.

3| identificar los atributos preferidos por los clientes y construir la

oferta con foco en los mismos.

4| Definir, disefar ¥ sostoner un atritito Gnico en su producto/servl-
cio por ¢l cual los cllentes estarian dipuestos & pagar mds.

51 Etiminar los atnbutos irelevantes que ni son valorados por su mer-
cado objetivo sin Incurrie &0 CoSios INABCESAM0S

6] Transmitir un posicionamiento claro que ldentifique y distinga a la

MACH O Empnesa.

7l mmymnmmum
clo, distribucion, comunicacién y precio.

Blmﬂm&mwym-mn

neracién de vabor para sus clientes,

Q{Tmmﬁm“rmmum
m

CIArse y SUperar a su

10] Recordar siempre que, si no se tiene algo diferente y mejor para

 ofrecer, es probable que algin dia sus clientes dejen

Vale aclarar que el universo de
las pymes tiepe muchos mati-
ces. Segun ef informe anual de la
Fundacidn Observatorio Pyme
{FOP), los problemas gue enfren:
tan kas pymes industriales mas
competitivas son muy distintos
da o que tocan o s do manor
nilvel e eompetitridadd

Misntras las mds competiti-
vas tienen dificultades para
competie ¢n marcados ntema-
cioralbos y olevados costos de lo-
gistica, las firmas menos com-
potitivas acusan olro tipdo de
protlemas: fuerte competencia
e el maercado inteno, dismmin-
i o boes mdrgieres de rontabi-
lidad y aurmentos de costos de
produccidn. Ademds, sufren
“cwerta falta de nformacion es-
tratégica, adoptan estrategias
do compoioncia vin precios v
participan poco e proyectos
asociatives”, dice el mformmee,

Culdado con los precios
Para Navarmo Bagueno, ante un
escenarko poco alentador, en ge-
neral, ol primer impulso os bajar
los precios debedo a gue aurmen-
tan los costos financieros. “Hay
que ofrecer valores afadidos al
producto que puedan ser intere-
santes. Bajar precios o5 una sen-
da descendente no necesaria.

Mas ventas y més horas de trabajo en pymes industriales

E1 T1% de las micro, pequenas y medianas emoresas.

industriales aumentt o mantuvo el nivel de ventas en

el tercer trimestre del afo y -en el mismo periodo-un
o conservd a nive-

B5% dit las empresas incrementd
Hmi“ﬂﬂmuﬁm\\m

Los sectores que Hderaron el crecimiento en wnida-
des vendidas fueron of autopartista (45% de las
pymos aumentaron 1as ventas y J6% mosird regis-
tras constantes) y ef de la maquinaria (50% subid las
ventas y 45% las mantuvo), por la creciente deman:
da de bienes de capital,

En tanto, los sectores relacionados con la produccién
de bienes con valor agregado (cuero, petroquimica,
imprentas y madera) tamblén reportaron mejoras: el
15% dhe las firmas aumentd sus ventas y 47% las man-

tuvo en valores continuos. ;
mmm-mnmm
10 que un RMpresas incremente o
servela d'mmmn.m
to, un 35% de eflas debid incorpocar un segundo o
tercer turno. El titular de la Sepyme, Horacio Roura,
al presentar ¢l estudio explicd que "los indicadores,
derivados de la comparacion Interanual (tercer tri-
mestre de 2009), atraviesan el segmento de las mi-
cro, pequenas y medianas empresas industriabes de
todo el pais como resultante de un fendmeno empu-
jado por ¢l crecimiento del consumo interno”.
H“h“mﬂlﬂﬁmuhﬂu
consuitas telefonicas a 563 duefios de mipymes indus-
triales de todo el pals, mmm confprmada
por 26.000 compaiixs.

de comprarie:

Hay que vendeér a un precio dol
mercado. El precio ideal no de-
pernche de los costos sino que es
el mds caro que o cliente puede
pagar . explica ol especialista.

Mas alld de las teonias, paratas
pymies el tema precios no e tan
sencillo de abordar, Segun Rober-
to Fontenbs, dusiio de una Lilricas
de muebles, “si ben kay mucho
dinero on i calle nd vermos con
facilidad gue Thiya la venta. Cre-
oS Gue i aumento de preckos
wa i contra del mayor consumao
Mo noS animnamos a aphcsr alrss
y &%0 o5 parte de La baja rentabi-
licksd y cpue fovs insumics subon a
e de by inflacikin”™,

Costos contra rentabilidad
Otro punto de preccupacion del
sEctor gue atenta contra las ga
nanciat ¢4 ¢l alra de los coatos,
de la mano de la inflaciin. De
acuerdo ol informe “Costos, pro-
cios y rentabibdad de las pymes
industrales™ del Observatorio
Pyme, en koS primeros meses de
2010 se acentud La preocupackn
de los industriakes respecto alos
incrementos en los insumos. En
50 sentido, durante of primer tri-
mestre de este afo, o 94% de los
empresanos dijo haber percitido
aumentos en los costos de pro-
duccidn de su firma. Este dato no
es menor habida cuenta de que
en ¢l mismo penicdo del aflo an-
terior Iy proporcsin fue del 57%.
Son varios kos que s¢ pregun
tan &l vale la pena luchar contra
el aumento de Insumos o si ko
mejor es dejar esa tarea al Go-
bierno y abocarse de lleno a que
actvary planificar el negocio, Se-
gum Gustavo Alonso de Lla Consul-
toea Tiree To AMarket, especializs-
i &= e, “pora LENer ik
costios hay que tratar de ser mabs
eficiente. La productividad debe
ouiar enfocada on s activida-
dies claves sin inowmic on costos
INeCEsarios por tratar de mejo-
rar el producho porgua i,
Alonso, guien ademds es pro-
fesor de marketing en La Univer-
sidad de Palermo, sefiala que el

“Hay mucho dinero en
la calle, pero la venta
no fluye. Y el aumento
de precios va en contra
del mayor consumo®.
Roberto Fontenla,
de Fontenla Furniture.

“Para bajar costos, se
debe ser mas eficiente.
La productividad debe
estar enfocada en las
actividades claves”.

Gustavo Alonso, de la
consultora Time To Market.

error on o gue comilnments se
cae &% agregarie atributlos a un
producto sin saber de antoma-
na s son sulicentemente valo-
rados por el mercado. “Esto lo
hacen algunas empresas para
diferenciarse. Pero si no es per-
cibido por of cliente, es un dos-
pilfarmo”, advierte.

Consultado respecto de si no
hay wna contradiccion en los
empresanos al percibir manyor
productividad ¥y menor ganan-
cia, dado que ambos conceplos
irian unidos, Alonso aclara que
"la rentabilidad no sdlo va de la
mano dé mayores ventas sing
que depende de L estructura de
cada empresa. Histdricamente
s considerd a la productividad
Como requisito para ser mis
rentable ya gue sos mds eficien-
te y producis mas con kos recur-
505 disponibles. La competen-
cia s¢ intensifico; entonces nNo
abcana s6lo con ser productive



de las importaciones”, los dias

tienen que hacer planificacion de | CIRA invita ) curso *Aspectos trbutarios
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Version digital en:
http://www.cronista.com/notas/251715-como-ganarie-los-altos-costos-y-la-inflacion
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