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Escotet: Para las PYME es importante conocer
el mercado y aprender de los propios errores

El presidente de Banesco conversé con mas de 300 clientes de la pequefia y mediana
empresa que asistieron al foro ""Hablando de Empresario a Empresario". Destaco que
"es una buena opcion aprovechar las bajas tasas de interés para financiarse segun el
tipo de necesidad".

Mas de 300 clientes de Banesco Banco Universal del segmento de la pequeia y mediana
empresa asistieron a la tercera edicion de “Hablando de empresario a empresario”. La
actividad tuvo lugar en Ciudad Banesco.

La apertura del foro fue realizada por Juan Carlos Escotet Rodriguez, presidente de la Junta
Directiva de Banesco, quien abord6 las distintas aristas que debe tener en cuenta un
empresario en un entorno como el venezolano.

En cuanto a las perspectivas econdmicas, Escotet Rodriguez acotd que "se espera un
incremento en la liquidez monetaria, que incidira en niveles mas bajos de tasas de interés
por lo que resulta atractivo endeudarse en un entorno de tasas reales negativas; es decir, por
debajo de la tasa de inflacion".

Escotet Rodriguez indic6 que el crecimiento de la economia ha estado dominado por el
gasto publico y elevados precios del petroleo.

En cuanto a las estimaciones econdmicas para 2012, Escotet Rodriguez sefaldé que se
espera una politica fiscal expansiva en un entorno preelectoral y que serd financiada con
ingresos petroleo y endeudamiento. El afio proximo, el producto interno bruto creceria entre
3% y 4% respondiendo favorablemente a la inyeccion fiscal, ademads se proyectan elevados
precios del petroleo que permitirdn un importante superavit de la Balanza Comercial.

Ante tal panorama, es una buena opcién aprovechar las bajas tasas de interés para

financiarse segln el tipo de necesidad.



En cuanto a las recomendaciones para el segmento PYME, Escotet Rodriguez expres6 que
es importante conocer el mercado, ver lo que hacen los competidores y aprender de los
propios errores.

Otras sugerencias que Escotet Rodriguez expreso:

—Buscar asesoria en aquellos aspectos donde se puede convertir una amenaza en una
oportunidad.

—Hay que conocer al cliente, no ser un simple vendedor. Hay que ser asesores, no simples
vendedores.

—Fortalecer el patrimonio de la PYME a través de la reinversion de las utilidades genera un
soporte de confianza.

—Adecuar la estructura financiera a los plazos de tu propio negocio para no afectar en el
largo plazo.

— El capital humano debe ser participe de la planificacion estratégica de la empresa.

— Hay que establecer indicadores de gestion que permitan verificar como va la ejecucion de
la planificacion. Los indicadores claves son: rentabilidad, relacion costo/ingreso, cuota de
mercado, capital humano y presupuesto.

Por tultimo, el directivo de Banesco manifestd que "no hay que descuidar la presencia en
redes sociales, nuestra propia experiencia indica que el potencial de aprendizaje justifica el
esfuerzo. Conocer lo que dicen tus clientes en las redes sociales representa un elemento de
gran valor para las empresas". Sefial6 como ejemplo que Banesco hace monitoreo constante
de las opiniones de sus clientes en Twitter y que esta usando Youtube para hacer formacion

a distancia de su capital humano.

Previsiones economicas

Efrain Veldsquez, presidente del Consejo de Economia Nacional, hablo sobre las
perspectivas econdmicas del pais 2011-2013. El economista indicé que los afios 2011-2012
estaran caracterizados por bajos niveles de actividad econdmica con elevada inflacion.

En cuanto a las estimaciones a diciembre de 2011, refiri6 que se espera un crecimiento del

producto interno bruto (PIB) por el orden de 1%, una inflaciéon en 28,1%, las tasas de



interés se mantendran por el orden de 17,6%, las reservas internacionales en 29,1 millardos
de dolares y el barril de petroleo en 80 dodlares.

Para el ano 2012, Velasquez estim6 que la lenta evolucion del consumo privado serad
provocada por salarios reales mas bajos. Los principales indicadores econdmicos a
diciembre de 2012 estaran en: un crecimiento de 1,5% del PIB; una inflacion en 27,2%; las
tasas de interés promedio en 17%; las reservas internacionales en 27,1 millardos de ddlares
y el barril de petroleo en 80 dolares.

"A partir del afio 2013 el escenario econdmico dependera del contexto politico", concluyo.

El valor del posicionamiento

Eduardo D’Ascoli, comunicador social, disert6 sobre cOmo construir una promesa
diferenciadora en un mercado altamente competitivo. Indicé que el posicionamiento
permite establecer el potencial que el negocio-marca tiene en el mercado en que compite y
que a través de este ejercicio se encuentra y se da al cliente una razon para que escoja un
negocio-marca frente a otros.

"Para hacer un posicionamiento es necesario hacer una proyeccion a futuro, definir lo que
queremos ser. Se debe considerar un publico objetivo, audiencia, quiénes me compran,
ademas del mercado en el que compites, a la competencia", dijo.

Paea D'Ascoli, el posicionamiento es la base estratégica de la comunicacion de una
compaiia y hay que tener en cuenta que en el posicionamiento es primordial lo que es
importante para el cliente

Asimismo, afirmd que "hay que concentrarse en la informacion cualitativa de los clientes.
No olvidar que detras hay personas, se debe intentar meterse en la piel del cliente, saber sus
habitos, sus historias personales". Concluyd que "en los atributos de la marca debe

considerarse un elemento racional y un elemento emocional".

Las personas ""compran" personas
Finalmente, Carlos Rosales, ingeniero especialista en mercadeo, dio algunas claves para

una negociacion poderosa.



Al hablar sobre la importancia que para el empresario o emprendedor interrelacionarse,
Rosales afirm6 que "en nuestro negocio no es importante cudntas personas conoces, sino
cuantas personas te conocen".

Rosales acotd que estudios revelan que las personas "compran" personas cuando adquieren
un producto o servicio. "Si bien son claves la marca y el producto, mas importante es el
vendedor pues en las ventas las personas primero compran al vendedor, luego a la empresa
y finalmente al producto", dijo.

Rosales indico que la piramide de las ventas esta compuesta: construir Rapport, perfilar las
necesidades del comprador, comunicar valor del producto o servicio y manejar objeciones
de manera adecuada.

Explicé que Rapport consiste en crear un ambiente de confianza mutua para entablar una
escucha sana, es colocarse en la posicion del otro.

Daisy Véliz, directora ejecutiva de Banesco, ofrecio las palabras de cierre y resaltd la

importancia de la PYME como generadora de riqueza y empleo en las economias.
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