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La competitividad es el
resultado de la suma de dos
variables: la eficacia operativa y
la diferencia percibida

_n los mercados actuales, nos encontra-

mos con una serie de tendencias imparables y que toda or-
ganizacion debe gestionar, entre las que se puede destacar
la “competencia insaciable”. Y en esta reflexién aparece el
dilema Productividad vs Competitividad.

El gran objetivo de una empresa es la competitividad. La
productividad es un factor muy importante, pero no suficien-
te. La productividad es la mirada interna de la empresa, pero
lo fundamental, donde nos jugamos nuestro destino serd en
la mirada externa, es decir, cuando el mercado nos compara
con nuestros competidores y decide a quien compra. Por des-
gracia, muchas organizaciones Unicamente estan focaliza-
das en la productividad, en la reduccién de costes, y acaban
siendo organizaciones “anoréxicas”, incapaces de competir.
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La competitividad es mucho més que
la eficacia operativa (buen producto,
precio adecuado, distribucién eficaz).
La competitividad es el resultado de
la suma de dos variables “la eficacia
operativa” y la “diferencia percibi-
da”, la imagen que se transmite, es
decir el posicionamiento percibido.
Por supuesto que “esa percepcion”
debe ser confirmada con productos
o servicios que satisfagan, o mucho
mejor, superen sus expectativas.

Otra pregunta crucial que debe
realizarse toda empresa es si esta
orientada al producto o al cliente.
A esta pregunta, inicialmente la ma-
yoria de empresas contestaria que al
cliente, pero la realidad es que estan
orientadas al producto. Esta cues-
tion, condiciona absolutamente el
futuro de la organizacion y sus deci-
siones estratégicas.

La formula de la competitividad

Hay una serie de factores que inter-
vienen en la competitividad en todas
las organizaciones. Podriamos afir-
mar que “la receta” es Unica, pero lo
que cambia radicalmente es el peso
especifico, la ponderacion de cada
uno de ellos. Toda empresa debera
definir el equilibrio que desea con-
seguir, ya que sin esta definicion,
resultara extremadamente dificil
alinear todas las decisiones con los
objetivos pretendidos.

En una primera aproximacion, defini
la siguiente formula:
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Dependiendo del sector analizado,
es posible que tengamos que con-
templar otros factores, lo que si es
seguro que los aqui descritos habra
gue gestionarlos. Pasamos a descri-
bir dichos factores:

e Productividad: hemos indicado que
la productividad era muy importan-

te, pero no suficiente. Por supues-
to, cuanto mayor sea la producti-
vidad de nuestra empresa, mayor
podra ser la competitividad.

Precio: tal como anteriormente
hemos indicado, una de las estra-
tegias posibles es competir en pre-
cio, pero reflexionando sobre este
aspecto, apreciaremos que Unica-
mente puede competir en precio de
forma sostenible en el tiempo, la
empresa que tiene los costes mas
bajos. Es decir, el factor que debe-
remos gestionar no es el precio,
sino el coste. Esta reflexion, nos
obligara a eliminar una "P" y susti-
tuirla por una "C".

Posicionamiento: imagen, marca
y reputacion resultan uno de los
principales factores de competiti-
vidad. En algunas de las organiza-
ciones mas exitosas del mercado,
este factor es mas valioso que el
resto de activos.

Personas: nuestros profesionales,
eltalento de nuestra organizacion,
es un factor de vital importancia
para el éxito de nuestra compaiia.

Pais: la competitividad del pais o
de la region es un elemento faci-
litador u obstaculizador para la
competitividad de sus empresas.
Cuando hablamos de estos nos
estamos refiriendo a: infraestruc-
turas [carreteras, aéreas, comu-
nicaciones...), educacién (univer-
sidades, formacion profesional,
escuelas de negocio, idiomas..],
politicas de [+D, financiamiento,
clusteres tecnoldgicos, etc.

Innovacion: nadie duda de la im-
portancia de este factor en la com-
petitividad, pero es importante
destacar que estd al alcance de
toda empresa, independientemen-
te del tamaho, y que las innovacio-
nes mas radicales son en los mo-
delos de negocio.
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 Calidad: toda organizacion debera
gestionar como minimo tres tipos
de calidad: real o técnica, perci-
hida y suficiente. Si una empresa
Unicamente gestiona una de ellas,
estara incurriendo en unos errores
enormes: o bien “estamaos tirando”
calidad o defraudaremos las ex-
pectativas creadas.

e Cultura: la cultura de la empresa,
es decir, como nos orientamos al
cliente, vocacion de servicio, cohe-
sion y alineamiento interno, valo-
res... condicionara absolutamente
nuestra competitividad. Suele ser
uno de los factores peor gestiona-
dos.

Debido al cambio de la “P” de precio
por la “C” de coste, la férmula que-
daria de la siguiente forma:

(P41C3)C

Y aparece una nueva “C” fuera del
paréntesis que es la Confiabilidad,
la Credibilidad, es decir, ademas
de gestionar todos esos factores,
debemos ser creibles, el mercado
debe confiar en nuestra propuesta
de valor.

Una empresa debe decir en qué fac-
tores quiere competir, aunque ten-
dréd que ser competitivo en el resto.
Apple no compite en precio, pero
debe tener un precio competitivo.

El general Patton dijo: “el patriotis-
mo en el campo de batalla consiste
en conseguir que el otro muera por
su pais, antes de que ti mueras por
eltuyo” Llevandolo al mundo empre-
sarial podriamos afirmar: “la com-
petitividad en los mercados consiste
que otro se quede sin trabajo, antes
de que tu te quedes sin el tuyo”.




