Comercializacion de
productos de la ZW/0( en la
década 1990-2000

Situacién actual

partir del primer trimestre de
1988, las encuestas de afiliados
y los estudios de la problematica
empresarial relizados por Confecé-
maras y varios gremios del sector
productivo, coincidieron en clasifi-
car la baja demanda como el primer
problema de los industriales colom-
bianos. Este problema super6 a par-
tir de 1988 a las clésicas situaciones
negativas de cartera, inventarios,
ambiente laboral y situaci6én social.
Las pequefias y medianas empre-
sas colombianas estin en su gran
mayoria experimentando esta situa-
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cién de cambio. En muchos casos su
problemética es més critica que la de
la gran empresa tanto por la inexis-
tencia de servicios al cliente inter-
mediario como por la imagen de ba-
ja calidad y mal cumplimiento en
muchos casos de grandes pedidos.

Las alternativas

Una de las soluciones planteadas
por asociaciones de pequefios em-
presarios y fundaciones del sector
privado ha sido la creacién de em-
presas comercializadoras. Hay una
gran aceptacion teérica sobre lo que
es una comercializadora, pero muy

Roberto Rosero Hinestroza*

poca aceptacion real de lo que es co-
mercializar, crear un cliente satisfe-
cho y realizar mercadeo interno con
una orientacién radicalmente dis-
tinta al pensamiento tradicional de
las empresas productivas en peque-
naescala.

Para facilitar el andlisis de la si-
tuacion, en el cuadro "Las dos co-
mercializadoras" he detallado los
parametros que definen las orienta-
ciones de las comercializadoras que
se disefian u operan con visién del
pasado y las nuevas comercializa-
doras con visién de futuro (ver cua-
dro No. 2 pdgina siguiente).

La transformacién

Para cambiar la situacién de una
empresa de servicio tipo comerciali-
zadora, que opera bajo los criterios
del pasado (y por lo tanto con los
procedimientos y estrategias corres-
pondientes) es indispensable la
transformacién en dos niveles y la
creacién de nuevas condiciones mi-
nimas de viabilidad.

En primer lugar, a nivel de alta
direccién es necesaria una nueva
orientacitn, un nuevo objetivo prin-
cipal y una nueva estrategia. El cua-
dro No. 3 "Etapas de Evolucién"
muestra en tres etapas, los cambios
en alta direccién. En resumen se tra-
ta de pasar de dar un buen produc-
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to-servicio al intermediario comer-
cial a crear ventajas estratégicas de
base que produzcan un compromi-
soy una satisfaccién del comprador.

Si €l nivel de alta direccién cam-
bia, las operaciones de la empresa
(nivel operativo) serdn altamente
positivas y se presentard la comple-
mentariedad caracteristica de un
proceso de mercadeo avanzado, o
sea la doble cadena de interaccién
en la cual cada actividad refuerza a
las demas.

Cuadro No. 1
Cadena Cadena
operacional operacional
estratégica tdctica
- Investigacién - Producto
- Planeacién - Promocién
- Direccién - Punto de venta
~ Organizacién - Precio

Finalmente, en cada una de las tres
etapas hay un requerimiento de
operacién para que el programa se
desarrolle en 6ptimas condiciones, y
esta condicién es claramente del ni-
vel alta direccién ya que una comer-
cializadora es una empresa de servi-
cio con criterio de trabajo para un
mercado altamente competitivo en

* el cual los clientes, tanto intermedia-

rios como finales, escogeran libre-
mente la mejor opcién. En resumen,
todo el esquema de trabajo de una
comercializadora con un real crite-
rio de empresa moderna se orienta
a:

- Detectar lo que el cliente quiere

y/ o necesita.

- Hacerlo producir en las mejores
condiciones de calidad-competi-
tividad.

- Adicionarle servicios.

- Entregarlo en la mejor forma.

- Medir resultados y continua-
mente mantener y crear ventajas
estratégicas sobre los productos
y/o servicios de la competencia
(ver cuadro pagina siguiente).

Cuadro No. 2
LAS DOS COMERCIALIZADORAS

Vigencia
Caracteristica 1970 1990 | 1990 2000
Orientacién Vender un producto Crear un cliente satisfecho
Criterio personal El pasado El futuro
Lo primordial Produccion Mercados
El real 4rbitro - Los socios - El cliente final

- La Junta Directiva

- El cliente intermedio

Quién fija el precio
(La empresa)

Produccién - Comercializadora

El Comprador - Comercializa-
dora (El Mercado)

Orientacién a nivel junta - Los socios

(Participantes)

- Las fundaciones
- Los microempresarios

- Gerentes de grandes
almacenes
- Industriales de éxito

Orientacién a nivel gerencial

Tratar de vender lo que
produzcan los socios

Hacer producir lo que
compre el mercado.

Resultados en el pasado

Satisfactorio para 4reas de
demanda real no satisfecha.

Positivo

Caracteristicas del futuro
1992-1995

- Menor crecimiento
econdmico.

- Mayor competencia

- Apertura comercial y
Econémica.

- Disminucién de ayudas
internacionales.

Estructura y Procedimiento
inadecuados a las
condiciones reales del
mercado actual y futuro.

Estructura y procedimientos

adecuados a las condiciones
reales del mercado actual y

futuro.

Resultados probables en el FRACASO EXITO
futuro
Conclusiones El mayor beneficio que recibe y

- Actualmente y en los préximos
afos, mercadeo es y serd uno de
los problemas basicos dela P.M.L

- Lacreacién de comercializadoras
es una buena solucién, mas no la
Gnica.

- Hay en general dos criterios de
gestion y operacién de comercia-
lizadoras. Solamente aquellas
que operan con real criterio de
mercadeo podran operar a medio
plazo.

- El criterio de mercadeo supone
indispensablemente redifinicién
de objetivos y organizaci6n a ni-
vel de alta direccién y como con-
secuencia, nuevas formas de ope-
rar positiva y competitivamente.

- El punto vital "Orientacién al

Cliente" debe estar ante todo a ni-

vel de alta direccién de una co-
mercializadora.

recibira el pequefio industrial es
el mantener las comercializado-
ras en marcha puesto que ellas
son el mecanismo idéneo para
que éL:

- Sepa lo que el cliente quiere.

- Sea ayudado para producirlo
rentablemente.

- Como consecuencia de una
buena produccién con calidad
y precios competitivos, venda
sus productos.

- Aplique a su empresa los crite-
rios y précticas de mercadeo y
cree simultAneamente su pro-
pio sistema de mercadeo inte-
gral que complemente (o susti-
tuya) la venta que é] hace a tra-
vés de una comercializadora.

- Como consecuencia de los pun-
tos anteriores, sea cada vez me-
jor empresario y su empresa
crecerd transformindose en
mediana empresa y luego en
gran empresa. [o]
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