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CASO NRO. 6: PRITTY: UNA BATALLA A LARGO PLAZO (*)

“Para poder competir hay que diferenciarse y buscar un nicho. Siempre hay un costado del sol que calienta para uno. Se trata de ir por otro camino, de buscar la propia senda”.

La frase podría parecer un simple enunciado de buenas intenciones, si no fuera porque quien las pronuncia es Miguel De Biasi, dueño de Pritty, la PyME cordobesa que se ha consolidado sacándole jugosas porciones del mercado argentino a gigantes del porte de Coca Cola y Pepsi.

La firma tiene ahora un plantel de 560 empleados, dos plantas de producción asentadas en Córdoba y Luján en las que elaboran anualmente 320 millones de litros de gaseosas y jugos. Su facturación superó el año pasado los $ 120 millonnes.

Claro que si se la compara con un contexto más amplio, con sus colosales competidores, Pritty representa un emprendimiento mediano que encontró un lugar en el disputado universo de las burbujas.

Cuál es la clave que explica este fenómeno y otros parecidos?. Este interrogante conduce inevitablemente a otros. Qué debe hacer una PyME para convivir en el mismo mercado con una gran empresa nacional o multinacional? Qué características tienen estas firmas medianas o chicas? Cómo hacen sus propietarios para conducirlas con éxito? 

De Biasi comienza por admitir que “nosotros no podemos hacer lo mismo que los más grandes. Apuntamos a generar productos que el resto no ofrece. La clave está en darle al consumidor siempre la misma calidad, mejorar la distribución,,, tomar nuevos mercados, e invertir el resto en marketing”.

Pritty tiene una decena de productos propios, entre los que destacan los jugos Saldán, Míster Loco, el agua Magna, y Doble Cola. Pero los puntos fuertes de la empresa son Pritty Limón y el agua saborizada Pomelo Mediterráneo. 

El éxito de la política de recursos humanos se refleja en el bajo índice de rotación (0,5%). Además, son frecuentes los cursos de entrenamiento en las áreas de venta y liderazgo, y la firma está ahora en la búsqueda de empleados con un claro perfil técnico y especialistas en capacitación interna. 

Para los próximos dos años, De Biasi se ha propuesto el titánico objetivo de posicionarse en unos 14.000 puntos de venta en la capital Federal y la provincia de Buenos Aires. Esta tarea representa un desafío importante en Pritty, ya que no solo requerirá un descomunal esfuerzo logístico sino que obligará a repensar toda la organización productiva de la empresa. A comienzos del verano, Pritty estará funcionando al máximo de su capacidad, lo que obligará a renovar y expandir el equipamiento. De Biasi destaca que ahora los consumidores de gaseosas compran sus productos con pesos devaluados, mientras que él debe hacer frente a la adquisición de maquinarias desembolsando dólares o euros.

El hombre tampoco olvida que en el sector de las gaseosas existe una buena cantidad de empresas que evaden impuestos y empeoran la competitividad de aquellas compañías del sector que, al igual que Pritty, tienen que hacer frente a una carga impositiva cercana al 40%.

Pese a todo, De Biasi asume las dificultades con calma. “Esta es una batalla de largo plazo. Quien esté en los negocios debe tener suficiente apertura mental, aprender, armarse de paciencia y comprender que la economía se desarrolla en ciclos. Hay que planear la empresa de cara al futuro”.

Las claves: aprender a diferenciarse desarrollando una propuesta propia, inspirarse en las mejores prácticas emulando a los grandes rivales, y aprovechar al máximo las ventajas del pequeño tamaño, ganando en velocidad de reacción, flexibilidad y capacidad de adaptación.

(*) Qué hay que tener para competir con gigantes. Revista PyMEs de Clarín. Octubre de 2005.

