Una de las perspectivas sobre las cuales evaluar la compe-
titividad en el sector de empaque es el de su relacién con la
distribucién. Aqui, el empresario que participé del Foro de
Gestion de la Compertitividad en la Industria de Empaque
y sus Usuarios, hace esa correlacién.

Una empresa competitiva en el sector es aquella que, pa-
ra producir un empaque, atiende varios requisitos, no ape-
nas del consumidor final, mds de su cliente directo, sus
proveedores, canales de distribucién, mercado minorista,
etc. En fin, toda la cadena debe ser contemplada en un
proyecto de empaque vencedor. No se puede tener un nivel
de importancia x o y para no comprometer la calidad del
proyecto como un todo.

Asi, cuando pensamos en un nuevo empaque o en el re-
diseno de un empaque existente, el andlisis correcto de los
aspectos funcionales, mercadolégicos, logisti-
cos y comerciales es el secreto del éxiro. No
basta entregar algo bueno, es preciso que su
calidad se extienda hasta el mismo descarte
de este empaque; la preservacion del medio
ambiente es una de las preocupaciones inhe-
rentes al sector.

Para algunos especialistas estd claro que este
serd el siglo de las grandes batallas competitivas
y que la diferencia estard en los esfuerzos coo-
perativos. Cuanto mejor fuere la relacién de los fabricantes
con toda la cadena, mejores serdn los resultados comerciales.

Hay ademds quien diga que esta nueva relacién impuesta
al sector productivo crea una cierta "tensién creativa”. En
cuanto los productores quieren que sus aliados compren
mis, los distribuidores entienden que el mantenimiento de
grandes estoques es caro.

Mas.las justificativas para llegar a un consenso favorable
a todas las partes son bastante convincentes. La mayorfa de
las empresas precisa aproximarse a los canales de distribu-
cién para entregar sus productos: no es posible alcanzar los
consumidores potenciales sin su ayuda.

Ademds de eso, la mayorfa de los productos mds sofisti-
cados precisan ser customizados o proyectados para atender
su potencial pleno dentro de un contexto de venraja com-
petitiva sustentada. S6lo los distribuidores tienen la opor-
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tunidad de ofrecer un gran valor al consumidor. Por otro
lado, ellos sélo agregan valor a su negocio, ofreciendo pro-
ductos igualmente valiosos que tengan un atractivo para
llevar a los consumidores a sus tiendas.

Concluimos, por tanto, que la industria del empaque,
mds que nunca, precisa estar atenta y en sintonfa con los
pasos del mercado. Mds toda esta relacion de "amistad” de-
be ser permeada por algo mds profundo y estratégico: el
cambio de informacién, confidencial o no.

La empresa que es competitiva hoy no tiene la garantia
de un sector saludable manana, sino considera los princi-
pios bdsicos de esta relacion. Un ejemplo bien simple y
bdsico. Quien produce el empaque debe tener en mente
cudl es la marteria prima mds adecuada para proteger y
garantizar la integridad del producto; para mantener el
producto en condiciones de uso y en el pla-
zo de validez determinado; y para que resis-
ta todas las erapas logisticas. Ademds es cla-
ro garantizar una correcta comunicacion, a
través de informacién, imdgenes y grafis-
mos bien impresos. El empaque de trans-
porte también debe proyectarse con base en
€stos requisitos.

Y después, ;cudl serd la empresa mds com-
petitiva? Ciertamente la que preste el mejor
servicio postventa; la que ofrezca la mejor recnologia que
resulta en menos problemas de produccién y de utilizacion
de su capacidad de produccién.

El precio contintia siendo un elemento bastante discutido.
En algunos casos, felizmente o infelizmente, él determina la
supervivencia o el aborto de ciertos proyectos. De cualquier
forma, es preciso continuar ofreciendo innovacién y partici-
pando de alianzas estratégicas. Cuando un socio observa el
valor que la empresa ofrece a través de sus productos y/o sis-
temas ¢l tiene el sentido de estar participando de una cadena
de valor que lo diferencia de su competencia.

Toda empresa competitiva expresa sus valores a través
de la percepcién de sus clientes en cuanto la calidad de
su actuacién mediante el mercado. La insistencia y la ne-
cesidad de empresas y productos mds competitivos termi-
nardn driblando cualquier dificultad.



