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Qué hacer para vender
mas que el de al lado

LLas pymes deben diferenciarse de los rivales mas grandes; mientras
gue si el tamafio es similar, hay que identificar las areas de mejora.

I.B.Madrid

La peor pesadilla para un comercio
local probablemente es ver cémo a
pocas manzanas de distancia abre
un establecimiento que le va a supo-
ner una competencia directa. “Esta
situacion supone un impacto impor-
tante para el negocio, pero también
puede ser una oportunidad para ver
cuales son los aciertos y errores enla
gestion y mejorar la oferta comer-
cial”, explica Julian Villanueva, pro-
fesor de marketing de IESE.

Cuando esto se produzea, lo pri-
mero que debe hacer la pyme afecta-
da es un andlisis de la competencia.
Para ello, se debe realizar una visita
en persona al local y preguntar a los
vecinos su opinién. Una vez que se
conoce su oferta, conviene compa-
rarla con la propia. “Sila otra empre-
sa es mas débil, no hay por qué preo-
cuparse. Pero si es claramente supe-
rior, hay que buscar una manera de
diferenciarse”, aconseja Villanueva.
Por ejemplo, una tienda de ultrama-
rinos que sufre la llegada a su barrio
de una gran marca de supermerca-
dos puede reaccionar especializan-
dose en la venta de productos ecolé-
gicos.

En caso de que las fuerzas de am-
bos comercios estén parejas, habra
que realizar un esfuerzo para identi-
ficar dreas de mejora con las que ba-
tr a la competencia. Ademas de la
propia capacidad critica del gerente,
se puede recurrir a herramientas co-
mo una encuesta difundida entre los
empleados de la compariia y los con-
sumidores habituales. La oferta de
productos, la apariencia del estable-
cimiento o el trato al cliente suelen
ser algunas de las principales areas
de mejora.

Uno de los errores més frecuentes
de las compaiitas es pensar que si re-
bajan los precios durante cierto

Accede a mejores
oportunidades
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Dreamstime

Uno de los ervores mas
habituales es bajar los

precios para ganar a
la competencia

tiempo conseguiran echar a la com-
petencia del mercado. Segin el ex-
perto de IESE, esta no es una buena
idea porque “se necesita mucho

margen de beneficio para que una

rebajaen el valor delos productos no
comprometa seriamente la viabili-
dad del negocio. Ademss, sefiala, se
corre el riesgo de entrar en una gue-
rra de precios”. Su recomendacién
es buscar formas de abaratar el pre-
cio de los suministros, por ejemplo,
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pasando a formar parte de una cen-
tral de compras.

Otra alternativa eficaz es lanzar
campafias de fidelizacién de clien-
tes. Por ejemplo, una peluqueria
puede ofrecer a los clientes un bono
con el que, por cada cinco veces que
acudan a cortarse el pelo, les hardn
un peinado gratis cuando tengan que
disfrazarse para Halloween o Car-
naval

También se puede ofrecer servi-
cios afiadidos que sirvan para com-
plementar la oferta y aumentar el
vinculo del cliente con la compafiia.
Este seria el caso de una tienda de bi-
cicletas que decidiera montar un
club de aficionados a este deporte,
celebrando entrenamientos conjun-
tos o ihformandoles de las proximas
competiciones.
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AGENDA SEMANAL

14 de febrero

sistentes ala jornada 'Big day digital data’ conoceran por
medlo de lﬂsmpal% analistas de datos y encargados de
transformacion digital de grandes bancos como comprender las
lfneasd&*héﬁajoéam muchamm{u'ry la digitalizacién mejo-

Lugar:C: Bilbao.
m infmmei&: http'/ﬁuwmnmf ormada-bbva-bilbao
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encia de negocio en ELiropa para aseso-

17 de febrero

Cuando los trabajadores de una empresa estan contentos suele
ser sinénimo de que es una compariia donde se realizan las co-
sas bien. En ef curso,'La felicidad de los empleados como mé-
trica de éxito en empresas innovadoras’ se conocerdn los cami-
nos que han seguido los responsables de este tipo de negocios
para que sus empleados estén satisfechos.

Lugar: CEEI Valencia.

Mas informacién: http://ceeivalencia.emprenemjunts.es

La moda mas exclusiva

La Feria de Madrid acogera entre los dias 15 y 20 de febrero una
nueva edicién de la‘Mercedes-Benz Fashlon Week' Como cada
afio, los mejores disefiadores lucirdn sus ultimos modelos sobre
las pasarelas convirtiendo sus prendas en las tendencias que
marcaran laropa de moda de la siguiente estacién.

Mas informacién: http: ifema.es/mercedesbenzfwm_OL/
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