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Introduccion.

En este ensayo vamos a hablar de las estrategias necesarias para que una
empresa tenga la ventaja competitiva correspondiente y asi se obtengan mejores
ganancias y también se ganen clientes mediante la elaboracién de métodos
acertados para poder generar atraccion hacia los clientes y de esta forma nos
escojan sobre la competencia, todo esto de la mano de lo aprendido en la unidad
cuatro del presente cuatrimestre. Sin mas preambulos le presento mi desarrollo y
mis conclusiones sobre el tema.

Unidad 4.

En este mundo de constantes cambios y de necesidades diversas, donde todo
evoluciona a pasos de gigante, es importante reinventarnos y de estar siempre a
la vanguardia; por esta razén, en el mundo de la industria se vuelve crucial
conocer dichos cambios.

El objetivo de desarrollar ventajas competitivas sostenibles dentro de las

organizaciones no es otro que diferenciarse de la competencia y asi, mejorar la
posicion dentro del mercado. Podemos decir, pues, que la creacion de ventajas
competitivas es el camino para que las empresas sobrevivan a su competencia.

El padre de las ventajas competitivas no es otro que el reconocido economista
Michael Porter, (El cual hemos venido estudiando durante el presente
cuatrimestre) al que también se le atribuye la gestacién de la estrategia
corporativa, para Porter, la ventaja competitiva se basa en el valor que una
empresa es capaz de generar, asi, una empresa se considera rentable si el valor
que es capaz de generar es mas elevado que los costos ocasionados por la
creacion del producto. La segmentacion cobra relevancia porque permite la
creacion de estrategias comerciales diferenciadas que conllevan a satisfacer las
necesidades de los compradores y cumplir los objetivos comerciales de una
empresa.

Los diferentes cambios en la estructura misma de las organizaciones, asi como los
diferentes cambios disruptivos que han provocado las modificaciones en el
entorno empresarial, hacen que los nuevos profesionales del sector empresarial
piensen mas en la generacion de organizaciones globales, flexibles e
interconectadas entre si con el Unico objetivo de hacer frente a los procesos
producto de la globalizacion de la economia.

Para eso, se debe determinar cuales son las competencias basicas. Para
desarrollar una ventaja competitiva sostenible, es necesario enfocar el dia a dia en
las actividades que te diferencian de tus competidores. Muchas organizaciones
toman medidas para eliminar actividades no esenciales, o bien, externalizan otras
actividades que no son sus competencias basicas. De esta manera, podras
concentrarte s6lo en aquello que hace rentable tu negocio.



El liderazgo en costos es la estrategia mas intuitiva y representa una oportunidad,
si la empresa esta capacitada para ofrecer en el mercado un

producto a un precio inferior comparado a la oferta de las empresas competidoras.
La reduccion de los costos de produccion se puede lograr por distintos medios, por
ejemplo, a través del acceso privilegiado a las materias primas, o a través de una
mayor eficiencia en las faenas de produccion.

El liderazgo en costos tiene como objetivo trabajar fuerte a fin de obtener el mas
bajo costo total del sector, para trasladar los ahorros al precio del producto o
servicio. Se busca una mayor participacion en el mercado que continte
asegurando esta férmula, por acceder a mayores economias de escala, via
incremento del volumen. Busca tener mayor resistencia econémica y margen

Busca tener mayor resistencia econdmica y margen de maniobra para bajar el
precio del producto, bien sea porque la competencia inicia una guerra de precios o
por aparicion de productos sustitutivos (flexibilidad en el precio). Tener mayor
resistencia econémica y margen de maniobra para resistir las variaciones de
precio de las materias primas. Y establecer una barrera de entrada al mercado de
muy dificil superacion para la competencia, porque esta tiene que ser capaz de
igualar el precio y ofrecer una calidad similar o porque resulta mas dificil crear
productos y servicios huevos mas baratos y mejores (gran presencia en el
mercado).

Si nos referimos a la diferenciacion, entendemos que esta estrategia es muy
atractiva para empresas que quieren construir su propio nicho de mercado y que
apuestan por compradores que buscan caracteristicas peculiares del producto
distintas a las que ofrecen las organizaciones competidoras. Algunos ejemplos de
diferenciacion son: materias primas de mayor valor frente a los productos en el
mercado; servicio al cliente mas especifico; ofrecer un disefio mas exclusivo, etc.

La ventaja competitiva de la diferenciacion ofrece al comprador un producto Unico
en el mercado. El producto diferenciado o unico, al no tener otros productos o
servicios sustitutivos, aporta: mayor lealtad de los consumidores pues su compra
no esta en funcién del precio; mayor margen de beneficio porque se asume el
precio al no haber productos comparables; menos competencia porque el resto de
empresas tienen que ofrecer, por lo menos, las mismas caracteristicas a igual o
menor precio y porque la creacidén de bienes percibidos como alternativa para los
clientes es mas dificil; y mayor margen de negociacién con los proveedores como
resultado de la situacion econémica (margen de beneficio) de la empresa. A
estrategia de segmentacion consiste en focalizar todos los esfuerzos de la
empresa en un segmento concreto del mercado. Se basa en la especializacion de
productos o servicios para los clientes que componen el segmento; es decir, en
buscar la satisfaccion de las necesidades de los mismos. Un segmento de
mercado es un grupo de individuos, con capacidad de compra y predisposicion a
la misma, que presenta caracteristicas y necesidades semejantes por satisfacer.
Un nicho de mercado es un subgrupo de ese segmento.

Conclusion,



En los antecedentes de este tema se reconoce la calidad como un atributo propio
de las empresas que hacen énfasis en la excelencia de su desarrollo operacional.
La misma es utilizada como ventaja competitiva para diferenciarse de la
competencia. Los clientes le otorgan diversos grados de importancia a la calidad
como atributo, aunque generalmente esta es tomada altamente en cuenta a la
hora de realizar una compra.



