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Crecer por diseiio, crecer por
experiencia

La clave de tener un buen primer cliente

@ POR MARIO TUCCI, SOCIO FUNDADOR DE MVD CONSULTING

uando observamos em-

presas que han logrado

crecer internacionalmen-
te, muchas veces nos encontra-
mos con un punto de partida co-
mun: su experiencia con un buen
cliente en Uruguay que luego les
permite replicar globalmente.

En esta nota desarrollaremos la
hipétesis de que lograr un buen
cliente local es clave para un pro-
ceso de internacionalizacion.

Quizas por nuestro tamano, qui-
zas por la lejania a los centros de
conocimiento mas importantes
del mundo, la realidad es que los
técnicos en Uruguay en general
logran hacer buenos productos
Con pocos recursos. ¢ Qué signi-
fica esto? “Se las arreglan”. En la
era preinternet conseguir infor-
macion era un lujo. Si un produc-
to tenia un defecto, la solucidén
debia esperar dias o meses por
una ayuda del exterior. Si era
una solucion de tecnologia, por
ejemplo, software, muchas ve-
ces era requerida la presencia de
una persona extranjera que Su-
piera qué hacer, qué modificar,
cémo resolverlo. Internet, por su-
puesto, acercd de manera signi-
ficativa estas distancias y acortd

costos y tiempos, pero mantuvo
—sobre todo en el técnico— esa
sensacion (y habilidad) de inten-
tar resolver los problemas utili-
zando herramientas sencillas que
generan soluciones elegantes y
practicas.

Por ejemplo, la empresa Top
Systems comenzé desarrollando
soluciones bancarias para el ABN
Amro Bank (luego comprado
en Uruguay por Santander). Su
primer cliente y destreza en la
solucién llamé la atencién de la
casa central en Holanda y esto le
permitid ingresar en nuevos mer-
cados de América Latina. Hoy
Top Systems tiene decenas de
instalaciones de core bancarios
en la region. En base a esa expe-
riencia trabajando con un cliente
en Uruguay, que luego lo llevd
a operaciones mas complejas
e importantes, Top Systems es
una de las principales empresas
uruguayas de softwarey lider en
América Latina.

A veces también la instituciona-
lidad sirve. El ejemplo es la ener-
gia edlica. Uruguay tomo decisio-
nes tempranas, importantes en
cuanto al desarrollo de este tipo
de energias. Con eso permitid
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que proveedores y consultoras
se especializaran de manera ade-
lantada en el segmento. Ya hoy
por lo menos dos empresas uru-
guayas exportan sus servicios a
Argentina en donde hay trazada
una linea accién con las energias
renovables. Las empresas SEG
Ingenieria e Ingener han logra-
do clientes y crecimiento inter-
nacional gracias a su asociacion
temprana con estas experiencias
locales.

PedidosYa,
presa uruguaya, consiguié una
inspiraciéon internacional cuando
Subway Chile les dio una opor-
tunidad. Y eso fue porque ya te-
nian conversaciones con Subway

una conocida em-

en Uruguay. Con esa experiencia
lograron justificar una operacion
en Chile y desde ahi expandirse
en ese pais y luego a otros en
América Latina.

Y la lista puede seguir. Tener un
buen cliente es y serd una ma-
nera Util para aprender y crecer
con la experiencia de empresas
de clase mundial. Aquellas que
tienen necesidades similares en
diferentes lugares del mundo y
aprecian practicas,
sencillas y eficaces. Las empresas

soluciones
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globales tienen ademds personas
gue se mueven en el mundo. Y
recordemos que hacemos ne-
gocios con personas y ellas nos
ayudan en sus préximos destinos
si es que fueron bien atendidos
y ayudados en sus problemas en
su primer trabajo.

Ahora permitanme enfocarlo
desde otro punto de vista: el
de los proveedores. Tener un
buen proveedor no solo nos
da la tranquilidad necesaria
para cumplir con el valor hacia
nuestros clientes, sino que se-
guramente podamos aprender
alguna técnica. Velocidad en
responder propuestas, modelos
de comunicacion e informacion
sobre productos y servicios, fre-
cuencia comercial y gestion de
cuotas, tratamiento de cadenas
de venta, reuniones anuales y
formas de celebracion.

Claro que no todos los provee-
dores seradn de primer nivel.
Pero si queremos construir una
buena empresa, mejor que nos
basemos en buenos provee-
dores. Y si tenemos buenos
proveedores miremos en ellos
acciones y organizacion que po-
damos usar para nuestra propia
empresa. ;Por qué no hablar de
esto con ellos?

Zonamerica

Haga la prueba y en su proxima
reunion con ese proveedor exce-
lente preglntele para contactar-
se con su alta gerencia ya que
le interesa conocer mejor como
operan, cémo innovan, cémo
crecen, cémo se relacionan.

Volvamos ahora a nuestros clien-
tes. El empresario con ganas de
crecer debe entender que su em-
presa serd tan buena como sus
clientes lo permitan. Hay un ida
y vuelta entre las habilidades de
las empresas y el reconocimien-
to, exigencia, motivacion y va-
loracion que los clientes hacen.
Por eso, si tenemos la opcion de
elegir clientes, busquemos un
proceso por el cual la empre-
sa priorizard —y, por lo tanto,
se preparard— para atender vy
conquistar aquellos clientes o in-
dustrias que desde Uruguay per-
mitan llegar y crecer al mundo.
Un cliente exigente es nuestro
mejor cliente.

Ahora en Zonamerica y Portal Américas
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