CAPÍTULO 5

LA DINAMICA COMPETITIVA

En una empresa denominamos:

Armas: Son los bienes y servicios ofrecidos al cliente.

Imaginación: Se encuentra en el diseño de los productos, en la originalidad del posicionamiento, o en la elección de los canales de distribución.

Fuerza: La constituyen los recursos financieros que permiten adquirir productos.

Agilidad: Es lo que permite a los menos fuertes sobrevivir, buscando nichos en el mercado o diversificandose.

Ventaja competitiva: Es el fundamento de toda estrategia, cuyo objetivo es aumentar la ventaja inicial o perpetuarla. La ventaja competitiva le da la oportunidad al estratega de crear recursos adicionales a favor de la empresa, abriendo una brecha entre esta y sus competidores.


Existe ventajas competitivas estructurales y funcionales:

Ventajas estructurales, Encontramos el tamaño de la empresa, su estructura financiera, de su organización y también condiciones sociales, políticas, económicas, en donde opera la empresa.

Ventajas funcionales, estas ventajas deben ser adquiridas por la empresa, por ejemplo imagen de marca, avances tecnológicos.

EL TRIANGULO DE LA RENTABILIDAD

1.- Creación de valor

2.-Eficiencia de las operaciones

3.-Ventaja competitiva

1.-Una empresa vende porque lo que vende tiene valor a juicio de consumidor. A través del marketing se le agrega valor a los productos por medio de:

· Concepción del producto. Concebir y diseñar los productos en función de un segmento de mercado objetivo. ¿a quién vendo? Y ¿qué les voy a vender?

· Posicionamiento de un producto. Presentarlo en la mejor forma posible al consumidor, lo cual atribuirá mas valor al producto esto requiere:

a.- segmentar el mercado.

b.- diferenciar el producto.

· Valor agregado de marketing. Desarrollar la imagen de marca (solo se compra el valor percibido), al desarrollar una marca se le agrega el valor percibido a todos los productos que llevan la marca, esta es una buena inversión pues su rendimiento se puede ver en:

Incremento de valor agregado al marketing.

Mejor reconocimiento de productos.

Mayor lealtad de los clientes.

Mas utilidades.

2.- La eficiencia en las operaciones permite disminuir los costos de producción y de venta. Existen algunos puntos que manejar como:

· La tecnología de producción, esta disminuye la utilización de materias primas o de manos de obra.

· Productividad de la mano de obra.

· Inventarios (esto representa costos) se usa JAT, justo a tiempo.

· La estandarizacción, disminuye costos.

· Análisis de valor. Se debe sustituir componentes de valor en la producción de un producto por otros de menor costos, sin cambiar la calidad y funcionalidad.

3.- Ventaja de competitividad. Es el resultado de políticas.

· Política de marketing,  orientado a obtener mayor creación de valor.

· Política de productividad hacia la búsqueda de mayor eficiencia en las operaciones.

La ventaja competitiva es la llave de la estrategia empresarial.


LA TEORÍA DE LA PALANCA

Apalancamiento financiero. Este permite obtener una rentabilidad financiera mejor que la económica.

Apalancamiento operacional. Multiplica las utilidades de la empresa cuando ella opera más allá del punto de equilibrio, multiplica también sus pérdidas cuando no logra operar en dicho punto.

Apalancamiento de la producción. Refleja la capacidad de una empresa para disminuir sus costos de la producción mas rápidamente que otra, la dinámica de costos se basa en la experiencia.

El efecto de la experiencia. A medida que se agrega experiencia en la producción de bienes estandarizados el costo de la producción baja. Experiencia la definimos volumen acumulado de producción.

Estos costos son solo el costo de valor agregado del producto o sea el conjunto de costo de transformación, distribución y servicios postventa, se someten al efecto de experiencia.

Estrategia de redespliege: el redespliege consiste en evitar la competencia frontal en un mercado.

Experiencia y apalancamiento de producción:


El apalancamiento de la producción es cuando un productor acumula experiencia a un ritmo mas acelerado que otro, esto permite disminuir su costo unitario rapidamente y en igualdad de precio de venta, obteniendo un margen de utilidad mayor.


El apalancamiento de producción describe la disminución del costo unitario debido a la acumulación de la producción; el efecto de la palanca de la producción es muy sensible en una industria que tiene fuerte crecimiento. Cuando los costos fijos son mas altos mayor palanca operacional.


Las grandes empresas prefieren la palanca operacional y una fuerte palanca de producción, no así las pequeñas y medianas empresas que operan en sectores poco intensivos en capital.

Apalancamiento de marketing. La palanca de marketing busca la rentabilidad,  mejorando el margen y la tasa de rotación de los activos , en vez de tratar de aumentar un volumen imposible de financiar. La palanca de marketing es usada en la pequeña y mediana empresa, tiene dos aspectos:

· Sistema de distribución.

· Precio de venta.

Entonces para mejorar su utilidad la pequeña y mediana empresa deberán mejorar:

a.- Aumento del precio de venta mediante dos técnicas de marketing:

· La segmentación del mercado. Permite una forma legal de discriminación de precios. Nos permite atender mejor a cada segmento de la clientela y esta pagará el precio mas alto que puedan pagar.

· La diferenciación del producto. Introducir cambios en el producto, con el fin de crear una gama que tenga atractivo para cada segmento previamente seleccionado.

      b.- Sistemas contractuales. Existen otros métodos aparte de los dos mencionados anteriormente para agregar valor a un producto, estos métodos son los de distribución de niveles múltiples como la franquicia. En la franquicia, concesión, o licencia el empresario distingue lo tangible de lo intangible en sus productos y los vende por separado, esto implica que los ingresos son mayores por separado que sin hacer una diferenciación previa de estos (marketing de segundo grado).


Al igual que en a.- y b.- la distribución a través de niveles múltiples contribuye a la creación de un multiplicador de recursos  que se denomina palanca de marketing.


La palanca de marketing esta ligada a dos variables de la mezcla de marketing:

· Política de los precios. Es decir, una empresa usa la palanca de marketing – precios cada vez que logra aumentar su precio en relación con el precio de la competencia, sin que su volumen de venta se resienta.

· La política de la distribución. La eficiencia económica de un sistema de distribución se mide por la productividad de los activos invertidosen el sistema o tasa de rotación de los activos.

PARTICIPACIÓN EN EL MERCADO


El efecto de la experiencia hace prever que la participación en el mercado es un factor importante en la evaluación de la capacidad de la competitividad de una empresa.

Nos referimos a participación relativa en el mercado cuando la razón del coeficiente de participación de la empresa y de la suma de los coeficientes de participación de los principales competidores en el sector considerado.


Factores explicativos de las distintas rentabilidades:

1.- Intensidad capitalista.

2.-Participación relativa.

3.- Tasa de crecimiento de la demanda.

4.- Ciclo de vida.

5.- Esfuerzo de marketing.


La rentabilidad aumenta con la participación relativa. 


CALIDAD TOTAL


Hay dos conceptos de calidad y de vencer a sus competidores:

CONFORMIDAD: Consiste en ofrecer productos que satisfagan mas y a menor precio que los de la competencia.

SUPERIORIDAD: Consiste en desarrollar espicificaciones y estandares de  servicio que satisfacen mejor que los de la competencia, las necesidades del competidor.


En ambos casos la calidad está en la diferenciación.


La calidad determina el valor percibido y finalmente la competitividad de la empresa.

CALIDAD RELATIVA: Es decir, la diferencia de calidad percibida a favor de un competidor influye positivamente en la rentabilidad y combinado con la participación relativa aseguran una mayor rentabilidad.

