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Primera Escuela de
Negocios de Albacete

feda

escuela de negocios

Esta historio comienza hace noventa y un afios, justo ol final de lo Primera Guerra Mun-
dial. En esa época, mi abuelo comienza lo octividod de Garcia Galvis S.L, por supuesto, sin la
figura sociefaria actual y dedicndose a lo recuperacion de mdlfiples productos que iban desde
lo chatarra ol papel, posando por lana, pieles, efc. Desde entonces, ha pusado la segunda y
actuclmente la fercera generacion, gestionandose lo empreso a lo lurgo de estos afios con mayor
0 menor acierto, dependiendo de los avatares propios de tan dilatoda historia (crisis econdmica,
guerras civiles, autarquia. ..). En estos momentos, considero que -sin falsa modestio- Garcia
Galvis S.L. es un referente en lo provincia de Albacefe en el sector de recuperacidn y de servicios.

En toda esta lorga frayectoria, nunca se considerd necesario tener una formacidn especifica
sobre la gestion empresariol hasta hace un afio.

#Qué ha hecho combiar una cultura de empresa de 90 afios de anfigiedad?

Como siempre, nunca es una sola causa o que mofiva el cambio en lus personas y en los
organizaciones. En mi caso, los mds importantes -que no las Gnicas- son:

© Ung creciente globalizacion del mundo econdmico, que hace que cualquier movimiento
econdmico, polifico o social en paises antes muy lejanos y ajenos o nuestra economia (China,
India. . .) tengan cada dia més, una repercusidn importante e inmediata en nuestras empresas,
algo impensable hace relotivamente pocos afios.

® A nivel de estrategia de empresa, hemos pasado de modo paulotino y casi sin darmos
cuenta de ser una mera receptora de materio prima con una cadeno de valor relofivamente
sencila (compra, seleccion y venta) a ser un proveedor integral de servicios de recuperacion y de
sostenibilidad del medio ambiente para los empresas y enfidodes de nuestro enforno.

o Esfe cambio de estrategia ha conllevado un profundo combio en todas los Greas de lo em-

Por mofivo de mi actividad laboral, me encuentro en el seno de muchas PYMEs (pequefias
y medianas empresas) con situaciones de crispacion y desaliento que se repiten con demasiada
frecvencia,

Este desanimo viene provocado por la falta de recursos econdmicos que tienen para
desarrollor estrategias comerciales exitosas que les ayuden o alcanzar sus obietivos corporativos.
Ademds estas sifuaciones se han agravado mucho mds en el marco de cisis actual. 3Hay
soluciones? Yo creo que si.

(ierto es que los grandes corporaciones disponen de una serie de ventajos que los hacen
mas compefitivas con respeto a las PYMEs. Entre estas ventajos, estd la disponibilidad de
mayores recursos tanto economicos como humanos para desarrollor campafias de comunicacion.
Con ello consiguen informar a un mayor nomero de clientes potencioles toda la cartera de
productos y servicios que ofrecen y que ventajas diferenciales disponen.

Las PYMEs no disponemos de estos jugosos recursos. Es por ello que debemos de ser
mas creativos y proactivos a lo hora de desarrollar nuestros campoios y utilizar los canales de
comunicacion mas adecuados y que mejor se adapten a los propias coracteristicas de nuestras
empresas, en vez de perder nuestro valioso fiempo en pataletos sin sentido y abandonar nuestra
nave o la suerte del mercado.

Pero ... §Existen realmente estas ventajos?. Afortunodomente para nuestras empresas,
existen,

En primer lugar, estamos mds cerca de nuestro mercado objetivo, de hecho, lo mayaria de
lus veces somos los mismos duefios quienes atendemos al cliente y nuestra oportunidad radica
en este punto; al sentir nuestra cercania, percibe que forma parfe de nuestra empresa.

Por ofro lado, este sentido de pertenencia nos obligard a darle mayor satisfaccion aunque
la principal ventajo, sin duda, es que un cliente plenamente satistecho serd nuestra mejor
publicidad, ya que es él quien recomienda nuestros productos y semvicios y quien le dena o
puerta a lo posible competendia. En este marco debemos desarrollor estrategios de markefing
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presa: o nivel comercial han aparecido nuevos tipos de clientes, como o Administracidn Pdblica,
tanto a nivel Nacional como Autondmica, Provincial y Local; existen moyores exigencios medio
ambientales derivadas de lo mayor condienciacian sociol sobre el medio ambiente; ¢l proceso
productivo ha ganado en sofisticacian y complejidud, se han incorporado nuevos tecnologias y
programas informaticos de gestin; en el drea comerciol y en el de produccidn, ha sido necesario
mejorar los sistemas de informacién inferma pora poder hacer frente, enire ofros cosos @ un
incremento de la competencia y a lu necesidad de una foma de decisiones cada vez mds rdpida.

Todos estos cambios han hecho que recapacite sobre muchas de los cerfezos que hon
sido inamovibles a lo largo de muchos afios. Ello obliga o replantearme como vivir, enfender y
aprovechar este nuevo enfomo econdmico.

Y es en este momento, cuando aparece lo oportunidad de poder aprender y compartir
experiencios con personas que se encuentran en mi misma situacion, con los mismos problemas
y dudas. Esta oportunidad no es otra que lo creacion hace ya dos afios de lo Escuela de
Negocios FEDA que permite que, sin desplazamientos o ofros ciudades, se puedan
adauirr conocimientos, experiencias y herramientas imprescindibles para el futuro, en un horario
compafible con la continuidad de un frabajo al que hay que dedicarle muchas horas.

Como punto final a estas reflexiones, recomiendo que si alguien se encuentra en una situe:
cion parecida o la mia, no piense que “Eso de la formacion es para las grandes empresas”,
sino que se plontee: “ ;necesito un periodo de reflexian para entender mejor el mundo que nos
rodea, y encontrar las heramientos y habilidades que me ayuden o sobrevivir en un entomo
empresarial coda vez més complejo?”

Si la respuesta es si, ANIMATE Y VEN

relacional para retener y fidelizar a nuestros clientes, dotando a nuestra oferfa de servicos
periféricos y controlando fodos y cada uno de los contactos de nuestros clientes con nuestra
empresa.

Ademds, debemos hacer sentir o nuestros clientes que son importantes para nosofros y que
1o nos olvidamos de ellos. Es aqui donde podemos utilizar témicas de marketing directo para
hacer llegar ofertas personalizadas a cada uno de ellos.

Otra gran ventoja es la posibilidad de desarrollor estrategios especializados. Hay infinidad
de nichos de mercado que se sienten desatendidos por los grandes corporaciones. Si somos
capaces de identificarlos y oftecerles productos y servicios adapfados a sus propias necesidades,
seremos copaces de robarles este frocito de tarfa o nuestros competidores. Por ejemplo,
desarollar camporios de comunicacion especializada en un medio como Intemet puede ser
vitol paro aumentar nuesha cartera de clientes, ya que es un medio que permite una olto
segmentacion y especializacion.

Las PYMEs tombién somos mds flexibles y podemos aduptamos mucho més rdpido a
combios drasticos de los necesidades del mercado. De nuevo desarrollor estrategios de
markefing directo nos pueden ayudar a comunicar nuestras renovadas ofertas adaptads a los
nuevas necesidades de nuestros dientes.

Y por si esto fuera poco, en las PYMEs podemos establecer un foco mds concreto. Los
empresas focalizadas en un sector especifico podemos desarrollor un excelente servicio, ya que
el tamaio de nuestro mercado es mas manejoble.

De fodo esto podemos sacar dos condusiones muy concretos: Los PYMEs tenemos
oportunidades que debemos de aprovechar y de poco o nada nos servird tener uno actitud
pasiva ante mercados cada dia mas cambiantes, especializados y mucho mds exigentes.

Es hora de ponernos manos a lo obra, escuchar o nuestros clientes, adoptamos a sus
necesidades y hacerles llegor ofertas adecuadas en el momento odecuado. Nadie estd fon cerco
del mercodo como las PYMEs para desarrollar este frabajo. Animo y adelante.

Enrique Fuentes Abanades
Director de marketing de Metrapoli Comunicacion Prctica. www.metropoli.gs




