Elementos de peso para definir la compra de una maquina

; Como ohtenenr

un costo razonable

para poder vender
a un precio justo?

La posibilidad de procesar con un Router los materiales fabricados en nuestro pais permitié
a muchas empresas mantener sus costos equilibrados pese a la devaluacion.

Por Nicolas Castiglione de Axial S.A.
Disefador (UBA). Especialista en Gestion
Estratégica de Disefio.

mero 59 de Revista Letreros del mes de Mayo de

2000, anticipabamos que una de las virtudes de
un router es la versatilidad, condicion que no limita
el empleo de la maquina a un solo rubro, sino que im-
pulsa favorablemente la diversificacion horizontal o
hacia afuera, brindando otras perspectivas de traba-
jo y proyectos en diferentes mercados.

Alternativa puesta en practica por varios fabrican-
tes, quienes adquirieron un router para apoyar su
produccion de letreros y varios de ellos terminaron
fundando una nueva unidad de negocios, elaborando
y exportando mobiliario o confeccionando exhibido-
res promocionales.

En nuestra nota técnica publicada en edicion nd-

La devaluacion, los routers, y la politica de pre-
cios

La feroz devaluacion sufrida por los argentinos hace
poco tiempo puso de manifiesto otra de las grandes

Marquesina construida en madera con un router. Puede virtudes de los routers:
apreciarse el trabajo de corte, grabado, calado y encastre. no necesitan forzosamente de materia prima, ni
Realizado por la Empresa Laberinto, de materiales importados para el emprendimiento

El Calafate, Provincia de Santa Cruz. de procesos productivos”

No es un dato menor, bien que en otras palabras, se
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traduce como prescindir de doélares para promover
tareas laborales, opcion que lleva un gran alivio pa-
ra los costos de una empresa.

La politica de precios llega a ser muy compleja o
muy simple, depende de variables que pueden incluir
el tipo de empresa, de mercado, de producto, de
marca, etcétera. Ahadiendo que las empresas tien-
den a usar los precios en sus estrategias de negocios,
y sin olvidar que Internet esta revolucionando los
métodos de fijacion de precios.

Partiendo de un planteo académico clasico, los eco-
nomistas y mercaddlogos suelen tener algunas dife-
rencias en cuanto a temas muy puntuales, pero en li-
neas generales, en su conjunto aceptan que el precio
depende de la demanda, de la competencia, del ci-
clo de vida del producto (existen todavia algunas dis-
crepancias si ponderarlo o no), no obstante, todos
afirman que el método mas utilizado es la fijacion
del precio de venta a partir de los costos.

“El precio de venta se determina a partir de un pre-
cio de costo, al que se ahade un margen que se con-
sidera conveniente y realista”.

“Es el método considerado mas habitual y sim-
ple”.

Competir en base a costos no es lo mas recomenda-
ble para un mercado. Privilegia a las empresas con
“mas espalda” para soportar las crisis, perjudica a
las que tienen menos “resto”, tiende al monopolio y
lesiona la calidad del producto en detrimento del
consumidor.

Si se toman decisiones incorrectas, aparece otra
clase de costo, muchas veces no estimado como tal,
y es el “costo de los clientes perdidos”. La tasa de
desercion de clientes, debe ser identificada y contro-
lada. Desertan clientes cuando salen de la region o
dejan de operar, sin embargo la mayoria de ellos se
pierden porque encontraron un producto mejor, mas
barato o porque juzgaron no haber sido bien atendi-
dos. Por eso siempre es recomendable ante todo,
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“Los siete mandamientos del descuento”

No ofreceras descuentos porque los demas
asi lo hacen.

Seras creativo con tus descuentos.

Haras uso de descuento para liquidar exis-
tencias o generar ventas adicionales.

Pondras limites de tiempo a las rebajas.

Te aseguraras de que quien reciba el des-
cuento sea el cliente final.

Solo descontaras para sobrevivir en un mer-
cado maduro.

Dejaras de descontar tan pronto como pue-
das.

Fuente: Jack Trout, “Prices: simple guidelines to get them right”, Journal of
business strategy.
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“escuchar la voz de los clientes”.

Lamentablemente, la devaluacion empujo al mer-
cado hacia una competencia por precios. La falta de
liquidez en plaza, forzo al grueso de consumidores a
abandonar la calidad por el precio mas econémico. El
nuevo escenario, exigio al fabricante operar Unica-
mente sobre los costos del producto para ganar algu-
na ventaja, circunstancia que limit6 sus oportunida-
des de defender margenes sanos de rentabilidad.

Es beneficioso adquirir materias primas a bajo cos-
to mediante compras eficientes, pero una tactica
aislada, no disena una estrategia. Bastante mas efi-
caz es conquistar margenes de rentabilidad por me-
dio del valor agregado de un producto diferenciado.

Diferenciar el producto favorece las ventas, tam-
bién demanda un mayor costo, complicaciéon en un
mercado donde prevalece el concepto de precio por
encima del concepto de valor.
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El poder prescindir de hacer multiples calculos o salir a
buscar délares para promover tareas laborales es una
opcion que lleva gran alivio para los costos de una
empresa.

¢Es posible crear productos a bajo costo y alto valor
agregado, para luego vender a un precio persuasivo?

Es realmente un interesante desafio para los equi-
pos de disenadores.

Sobre usuarios y los materiales utilizados
Muchos usuarios de routers dejaron de procesar va-
rios materiales importados a causa de los efectos de
la devaluacion que incremento sus costos, para lue-
go comenzar y en otros casos acrecentar, el mecani-
zado de uno de los materiales mas abundantes en Ar-
gentina: la madera, y sus derivados. Materia prima

Procesar con un router ofrece
la preferencia mas adecuada
para cada situacion productiva
en particular y a un costo

razonable.

que pasd en algunos casos a sustituir importaciones
de materiales, y en otros, a generar mercados emer-
gentes.

Siempre complementado por el valor agregado de la
profesionalidad, y el "ingenio popular argentino”,
encontrandose la preferencia mas adecuada para ca-
da situacion productiva en particular y a un costo ra-
zonable.

Indudablemente la madera ha sido siempre uno de
los materiales mas econdémicos entre los utilizados
para routear. Los Productores Forestales admiten na-
turalmente, que sus precios debieron acomodarse
después de la devaluacion, aunque de ningin modo,
llegaron a registrar los fuertes incrementos alcanza-
dos por los productos importados.

La informacion expresada se puede cruzar con otro
dato significativo, si contemplamos que en el perio-
do de crisis 2001-2002 no existia oferta de venta de
routers usados. Por el contrario, la oferta de venta
de plotters usados (tanto para corte de vinilo, como
para impresion), crecié considerablemente en el mis-
mo periodo, debido mayoritariamente, a que los
plotters dependen en especial de insumos importa-
dos para sustentar dptimos resultados de produccion,
factor que impidié a muchas compaiias sostener los
precios al publico durante el contexto econémico rei-
nante.
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Preguntas para cuando los clientes se van

. ¢ Los clientes desertan a diferentes tasas durante el ano?

. ¢Laretencion varia por sucursal, regiéon, representante de venta o distribuidor?
- ¢Queé relacion hay entre las tasas de retenciéon y los cambios de precios?

- ¢Qué sucede con los clientes perdidos y a donde suelen acudir?
. ¢Cudles son las tasas de retencion normales de su industria?
. ¢Qué empresa de su industria retiene por mas tiempo a los clientes?

Fuente: William A. Sherden, “When Customers Leave”, Small Business Reports.

La ausencia de un mercado de compra-venta de
routers usados es un indicador del funcionamiento
estable de estas maquinas, ya que las empresas fa-
bricantes solamente venden sus maquinarias cuando
no tienen trabajo de produccion o si la compania en-
tra en un proceso de bancarrota.

Razonamiento que aporta otro elemento de peso
para definir una prospera eleccion de compra de la
maquina que mejor se adapte a las exigencias de una La gran virtud de un router es la versatilidad, condicion
economia cambiante. m gue no limita el empleo de la maquina a un solo rubro.
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