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Un sector que necesita ®®
mas herramientas

La dificultad para acceder a un crédito y la escasez de la oferta laboral son dos de los principales desafios de todo emprendedor
nacional en la actualidad. Para saber co6mo resolver el enigma en la region mediterranea del pais, mas de 400 asistentes dijeron
presente en el primer Seminario Pyme Cérdoba organizado por El Cronista Comercial, Revista Apertura y Fundacion Mediterranea.
Durante la jornada, investigadores de IERAL analizaron los fundamentals que hacen a las expectativas y las posibilidades del mercado
local. Por su parte, funcionarios de la provincia adelantaron posibles soluciones para la burocracia que implica emprender un negocio,
mientras que el funcionamiento de los medios de pago y la relacion pyme-banco fueron desglosados por directivos de Visa y Citibank.
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PYME CORDOBA

CASOS DE EXITO

Crecen los emprendedores mediterraneos

Toda pyme tiene detras hombres y mujeres que hicieron de ellas lo que son. La experiencia de Pentacom, José Guma y Eventioz, prue-
ban que, cuando de triunfar se trata, el tamaiio no importa pero si la perseverancia y el pensar lateralmente.

Por Joaquin Garau

res casos para armar

un perfil de qué es ser

un emprendedor. Algo

asi como la parte por
el todo para entender quiénes
estan detras de algunos de los
emprendimientos mas resonan-
tes de Cérdoba. Y sibiencadaini-
ciativa empresarial tiene una
historia diferente, existe un hilo
comun que las une atodas: la ne-
cesidad de emprender.

Con la moderacién de Hernan
de Goii, subdirector de EI Cro-
nista, y Walter Giannoni, perio-
dista de Negocios del diario La
Voz del Interior, Pablo Aquista-
pace, fundador y CEO de Even-
tioz, Romina Gleria, jefa de Mar-
keting de José Guma, Sebastian
Guma, jefe de Finanzas de José
Guma y Hugo Bonansea, presi-
dente de Pentacom, explicaron
los pormenores detrads de sus
empresas a partir de una pre-
gunta: ¢{Qué factores determi-
nan el éxito?

“En nuestro caso, hay dos fac-
tores: un producto sdlido, en pri-
mer lugar, y, en segundo, el equi-
po toma relevancia, porque para
escalar hace falta un equipo”,
explic6é Guma, mientras que
Aquistapace completé: “Creo
que todos los elementos son
importantes, como el financia-
miento, aunque en los primeros
40 afios de la compaiiia no se
utilizé financiamiento. Pero te-
ner un producto competitivo,
que satisfaga las necesidades,
esclave, aligual queloes el equi-
po de personas”.

Por su parte, Bonansea asegu-
ré que, mas alla de las condicio-
nes coyunturales, el funciona-
miento de la empresa esta rela-

De izg. a der: Hernan de Gofii, subdirector Periodistico de El Cronista Comercial, Hugo Bonansea, presidente de Pentacom; Romina
Gleria, jefa de Marketing de José Guma; Sebastian Guma, jefe de Finanzas de José Guma; Pablo Aquistapace, fundador y CEO de
Eventioz, Walter Giannoni, periodista de Negocios del diario La Voz del Interior.

"Si uno tiene un equipo
emprendedor sabra
adaptarse en cada
momento a las
circunstancias”.

Hugo Bonansea,

de Pentacom.

cionado a lo que hacen las per-
sonas. “Si uno tiene un equipo
emprendedor sabra adaptarse
en cada momento a las circuns-
tancias. Creo que un factor sélo
no marca la situacién, sino que
hay que fomentar el espiritu

A todo o nada

Una conocida frase dice: “El que no arriesga, no gana”. Sin embargo,
a la hora de hablar de pymes, los riesgos podrian convertirse en un
boomerang que podria llevar a la empresa a dar un paso en falso. No
obstante, por ejemplo, Aquistapace, detallé que en su caso “la auda-
cia paga. Porque la tecnologia es un mundo de mucha velocidad, mu-
cho ritmo. Uno compite contra el mundo”. De todas formas, el con-
trapunto vino por parte de Guma. “Creo que estamos del otro lado por
ser una empresa conservadora. Si bien, en 80 afos de historia, hubo
hechos riesgosos, en la tltima década, nuestro crecimiento fue pau-
latino. Asi sucedié cuando lanzamos nuestra linea Gigante en todo el
pais”, marcé Romina Gleria, jefa de Marketing de José Guma.

VISA COMMERCIAL CAR

"Al buscar inversores,
uno termina dandose
cuenta de que se va por
otra cosa: el dinero
inteligente (know how)".
Pablo Aquistapace,

de Eventioz.

emprendedor, ya que todos te-
nemos la semilla, pero hay que
desarrollarla”, explico, a la vez
que Gleria agregé: “Nos caracte-
riza la mirada de largo plazo”.
Si de financiamiento se trata,
la gente de Eventioz conoce bien
el tema, ya que los primeros dos
afos de la compaiiia fueron fi-
nanciados por sus creadores,
aunque la idea de crecer los hizo
salir en busqueda de nuevas ca-
ras. “La idea era regionalizar la
compafia, por lo que, actual-
mente, tenemos como socio a
un fondo de inversién”, narrd
Aquistapace y aclaré: “Uno sale
a buscar inversores y termina
déndose cuenta de que va por
otra cosa: el dinero inteligente
(know how)”. Mientrasque, enla
otra vereda, se encuentra Pen-
tacom. “No nos interesa tener

“Nuestro éxito lo
determina un producto
sélido y el equipo, porque
para escalar hace falta
un buen grupo”.
Sebastian Guma,

de José Guma.

socios capitalistas. Antes de
estar acd, trabajé en otra em-
presa y no me gustaron las
asociaciones que se hicieron”,
recordd Hugo Bonansea.

El panorama se completd
cuando se puso el foco en el
principal motor de las empre-
sas: los clientes. “Nos interesa
la competencia fuerte con los
otros empresarios y marcar la
diferencia en hacer la mejor in-
versién para el cliente", admitid
Bonansea.

A su vez, Aquistapace consi-
deré que, al moverse en un mun-
do virtual, eso "les da una ven-
taja, porque uno tiene un con-
tacto instantaneo con el cliente.
Nosotros tenemos gente traba-
jando en linea con ellos, y es un
feedback inmediato que se con-
vierte en una ventaja”.

¢Quién es quién?

[1José Guma es una empre-
sa que se dedica a la fabri-
cacién y comercializacion
de productos de tocador y
de higiene personal y para
el hogar. Con una factura-
cion de $ 180 millones
anuales y 400 empleados,
esta empresa cordobesa y
familiar cuenta con 80
afos de trayectoriay es la
responsable del 25% de las
toneladas de jabdén que se
venden en el pais. Romina
Gleria, cuarta generacion
en formar parte de la firma,
explicé que, entre los re-
quisitos para que un fami-
liar trabaje en Guma se en-
cuentran: tener titulo uni-
versitario, un posgradoy te-
ner un afio de experienciala-
boral en otra empresa.

[J Pentacom: “Tenemos 85
empleados. Sumando a las
contrataciones externas al-
canzamos los 100 6 120", di-
ce Hugo Bonansea, quien
desde 1994 es presidente de
Pentacom, empresa que
brinda servicios de digitali-
zaciony soporte informatico.
“Algunos proveedores nos
decian que éramos como un
Hércules, porque carretea-
bamos mucho, pero cuando
agarrabamos velocidad des-
pegabamos”, recordé.

[Eventioz: Los problemasa
la hora de realizar un even-
to, en el que debian cobrar-
se participaciones, llevaron
aPablo Aquistapace afundar
Eventioz. “Hace cuatro afios,
estaba organizando confe-
rencias y afrontamos el pro-
blema de cémo registrar la
cobranza de los asistentes.
No encontramos solucio-
nes y se nos ocurrié hacer-
lo nosotros, el software”,
detallé.iDe quésetrata?Es
una plataforma web para
gestionar eventos, que tie-
ne 7.000 encuentros reali-
zados. Ademas, la empresa
tiene oficinas en Brasil, Chi-
le y México.

S, UNA HERRAMIENTA PARA CADA NECESIDAD.
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LA VISION DE LOS ANALISTAS

Pymes vs. costos: el debate

Funcionarios cordobeses se dieron cita para explicar los beneficios con los que cuentan -y contaran-
las empresas. Ventanilla tiinica, contrato societario estandar y dificultades, todo bajo un mismo techo.

erspectivas y desafios
son las dos palabras
que mejor le caben al
panel moderado por
Fernando Gonzélez, director pe-
riodistico de El Cronista, y conla
participacién de Marcelo Cape-
llo, presidente de IERAL de la
Fundacion Mediterranea, Lucia-
no Crisafulli, director General de
laMicro, Pequefiay Mediana Em-
presa de la Provincia de Cérdoba
y Enrique Umbert, secretario de
Pymes y Desarrollo Emprende-
dor de la Provincia de Cérdoba.
Las dudas y dificultades que
afrontan las empresas fueron
expuestas por Capello, quien
asegurd que, entre los principa-
les inconvenientes, se encuen-
tra el tema impositivo. "El 38%
de las ventas de unaempresain-
dustrial se lo lleva el Estado en
impuestos. Mientras que Espafia
tiene siete puntos menos", se-
fald. En tanto, Crisafulli coincidid
que, a la hora de hablar de com-
petitividad, se puede distinguir
entre lade "corto plazo", que ha-

=
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Fernando Gonzalez, director Periodistico de El Cronista Comercial; Luciano Crisafulli,
director General de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa de Cérdoba; Enrique
Umbert, secretario de Pymes y Desarrollo Emprendedor de Cérdoba; y Marcelo
Capello, presidente de IERAL de la Fundacion Mediterranea.

ce alusién a cuestiones como el
tipo de cambio; y programas a
largo plazo. "Estamos estudian-
do fuertemente los programas a
nivel nacional y provincial, y de-
tectamos mas de 70 progra-
mas", dijo, a la vez que Umbert
agregd: "Vamos a estudiar los
entramados productivos en pro-
fundidad, en forma sistémica y
sistematica".

Sin embargo, Capello puso en

numeros los problemas que
afronta el sector productivo.
"Esta cayendo el porcentaje de
pymes que exportan. En 2005, el
31% de las ventas eran hacia pa-
ises no latinos, y el aflo pasado
se redujo a 15%. Cada vez nos
cuesta mas vender hacia paises
que no son Brasil", destacd, a la
vez que ejemplificd: "El costo la-
boral unitario y en ddlares esta
73% mas alto que en 2001. Hoy

nos encuentra con mas del
70% encarecido". Al respecto,
y como una solucién posible,
Umbert afirmé que las bases pa-
ra sustentar el desarrollo econé-
mico debe ser el desarrollo so-
cial. "Creo que no puede haber
desarrollo econdmico si no hay
desarrollo social y eso con la
educacién como base".

Por su parte, en otro pasaje
del encuentro, Jorge Lawson,
ministro de Industria, Comer-
cio y Mineria de la provincia
anuncié que Cérdoba pondra
en marcha los 'Consejos Con-
sultivos', donde ONG’s, aso-
ciaciones y el gobierno brinda-
ran informacion y datos para las
pequefias y medianas empresas.

Ademas asegurd que se esta
gestionando una ventanilla
Unica de tramites, para que los
emprendedores no deban li-
diar con una burocracia infini-
ta. Por esa razoén, también ex-
plicd que se estudiarealizarun
contrato tipo para la constitu-
cion de sociedades. J.G.

Una carrera de obstaculos

n dato para empezar: el
U 70% del trabajo en la

Argentina es generado
por las pymes. ¢Otro dato? En
Brasil, las pequefias y medianas
empresas representan el 60%
del empleo y en Chile el 63%,
segun datos del IERAL, de Fun-
dacion Mediterranea. Ante este
marco, Marcos Cohen Arazi,
economista e investigador de
la entidad, aprovech¢ el evento
organizado por E/ Cronista para
resaltar los principales puntos
que alteran el suefio de empre-
sarios pyme: la dificultad del
acceso al crédito, la certifica-
cion de calidad y tanto las re-
gulaciones sobre la actividad
como la presion tributaria.

En cuanto al financiamiento
bancario, las grandes empre-
sas encabezan el acceso con el
75,3%, mientras que le siguen
las medianas, con el 58,9% v,
por ultimo, las pequeiias, con el
30,8%. En la comparacién re-

Martin Cohen Arazi

gional, las pymes argentinas se
ubican en el séptimo lugar, sos-
tuvo Cohen Arazi en base a da-
tos del Banco Mundial. A la ho-
ra de hablar de fondos para la
expansiondelaempresa, el ran-
king lo lidera Chile, con el 73%.
Le siguen Pert (55%), Paraguay
(53%) y Colombia (51%). "Posi-
blemente esto se de por un te-
ma de demanda, porque las
empresas deben tener planes
para demandar crédito", expli-
c6 Cohen Arazi.

Los empresarios pyme deben convivir con una serie de trabas que impiden su desarrollo. El acceso al
financiamiento y los permisos para operar, entre los desafios a la hora de emprender.

Por su parte, el financiamien-
to por el mercado de capitales
marca diferencias, ya que nin-
guna pyme tiene su composi-
cidén en base a esa ldgica, mien-
tras que el 7,9% de las empre-
sas grandes estan constituidas
en su capital de ese modo. "Se
notauna prevalenciabajadelas
pymes. Y a nivel regional es la
misma situacién”, destaco.

La certificacion de calidad

El hecho de contar con una
acreditacion internacional so-
bre la calidad del producto o
servicio no es cosa de todos.
Las empresas locales con certi-
ficacion reconocida internacio-
nalmente son mayoritariamen-
te grandes, con el 65% de la
participacién. Le siguen las me-
dianas, con el 19%. Las peque-
fias apenas hacen al 9%. "Las
mayorias de las empresas
grandes acceden a certificar
sus productos, porque sus

mercados asi lo exigen, pero
las pymes tienen una situacion
diferente, ya que pocas acce-
den", resalté el economista.

Mas alla de las certificacio-
nes, existe algo fundamental
para cualquier emprendedor:
contar con los permisos para
que lafirmapueda arrancar. Pe-
se a brindar el 70% del trabajo
del pais, las pequenas y media-
nas empresas argentinas
afrontan regulaciones que las
llevan a esperar hasta 266 dias
para lograr la licencia. Tal cifra
ubica a la Argentina en la eco-
nomia que mas tarda en habili-
tar a sus pymes, detras de Pa-
raguay (149 dias); Chile (141);y
Brasil (115). Otro dato: las gran-
des firmas locales requieren 81
dias y las medianas 87 para
contar con los permisos.

La carrera de obstaculos se
completa con una compleja ad-
ministracion tributaria y la
competencia desleal. JG.

78] F
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43 E IM% Hacemos mas con tu presupuesto

Tres preguntas a Martin
Amengual, presidente
de Fundacion Mediterranea

Una legislacion
laboral para
revisar

| presidente de la Fun-
E daciéon Mediterranea,

Martin Amengual ad-
virtié, en el marco del panel
de analistas, que sibien esun
hecho que las pymes gene-
ran una “gran cuota de infor-
malidad”, esa es sdlo parte de
la pelicula. “Probablemente
la Argentina impide, a través
de una excesiva legislacion,
que las pymes puedan incor-
porarse a la formalidad”. En
exclusiva para El Cronista,
amplié el panorama hacia lo
que resta del afo.

[J¢Cual es su perspectiva
para 2012?

El Gobierno priorizé una es-
trategia de eventos politi-
cos que sacuden la mono-
tonia. Creo que hay que ser
muy cuidadosos, no solo en
las decisiones que se to-
men, sino también en la for-
ma de cémo se toman. Hay
mucho de ambas cosas que
tendran consecuencias si-
lenciosas y que la Argenti-
na paga en el tiempo.

[1¢Como afecta ese con-
texto a las pymes?

Afecta animicamente a la
pyme. Igual, un panorama
de confianza, de certeza, de
respeto colaboraria para
mejorar las cosas.

[1¢Qué efectos tendra la
politica restrictiva de las
importaciones?

Sin duda la politica de fre-
nar importaciones para ga-
rantizar el superavit comer-
cial tiene sus objetivos, y
los estd cumpliendo, pero
también tiene consecuen-
cias. Es posible que en el in-
tercambio con Brasil tenga
algunas consecuencias, a
veces menos a las espera-
das pero gratis no van a ser.

fedex.com 0.810.De.FedEx
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HERNAN ALEGRE, DE BANCA EMPRESAS Y COMERCIOS CITIBANK

Banco-pyme: una
relacion para mejorar

El vinculo que se establece entre una empresa y su banco no deberia ser
una relacion mas. Cudles son los errores mas comunes y qué caminos tomar
para que el intercambio sea exitoso.

Por Joaquin Garau

n toda relacién suele

haber, al menos, dos

partes. Ya sean mari-

do y mujer, o provee-
dor y acreedor, en el escenario
pyme también existen dos ac-
tores que suelen relacionarse:
las empresas y los bancos.

Al respecto se refirié Hernan
Alegre, director de Banca Em-
presas y Comercios de Citi-
bank, durante el panel mode-
rado por José Del Rio, director
de Apertura y director Perio-
distico Adjunto de E/ Cronista.

“Cualquier relacién comer-
cial tiene dos partes. Si es cla-
ra, puede ser duradera", ase-
guré Alegre, quien recordd que
cada banco se especializa en
un area determinada, ya sea la
intermediacién financiera, los
servicios transaccionales o el
asesoramiento. “Hay que bus-
car el banco de acuerdo a las
necesidades presentes y futu-
ras”, sostuvo.

(Podria haber una relacion
distinta entre el banco y la
pyme, que vaya mas alla de la
comunmente entablada? “Me
gusta pensarla como una rela-
cién estratégica, que tiene que

De izq. a der.: José Del Rio, director adjunto de El Cronista; Hernan Alegre, de Citibank,
Sebastian Martinez, de Visa y Martin Cohen Arazi, de IERAL.

“Los empresarios deben
generar una relacién
distinta, al menos con
uno de los bancos con los
que operan”.

ver con estar abierto. Cualquier
sociedad estratégica deberia
tener sobre la mesa el compro-
miso mutuo”, respondio el eje-
cutivoy aclaré: “En general, un
banco no busca convertirse en
un socio de su empresa”.

En ese sentido diferencio, a
su vez, a los proveedores, con

Recomendaciones para cooperar mejor

L] Qué hacer

Tener en claro los planes de

negocio y las proyecciones a
largo plazo. Entender los riesgos y
oportunidades.

Compartir resultados posi-

tivos y negativos (balances,
ratios, entre otros) y demostrar
que el management tiene la ca-
pacidad y know-how para llevar
a cabo la estrategia propuesta.

Mantenerse en contacto

permanente con su oficial
de cuentay exigir un contacto di-
recto con otros niveles del ban-
co (riesgos, directores, etc.)

[ Qué no hacer

Ocultar informacion. Dejar al

otro lado sin acceso a los da-
tos que ayudan a analizar la sa-
lud de la relacion.

Creer que alcanza con el
buen comportamiento credi-
ticio de los dueiios de la empresa.

3 No disponer de un plan de
negocios sustentable y bien
fundamentado.

No escuchar el consejo y

las soluciones que, tanto
de un lado como del otro, se le
acercan a la pyme.

quienes las pymes tienen una
relacién que suele terminar en
la simple transacciéon comer-
cial. “Dicha relaciéon no va mas
alla de una orden de compra que
puede o novolverserecurrente”,
destacé el directivo. Volviendo al
banco, aconsejé generar una
relacién distinta al menos con
uno de los bancos con lo que
opera la empresa, donde el ofi-
cial de cuentas es un jugador
fundamental. Y, ademas, exigio:
“Obliguen a su director a que vi-
site a su representante en el
banco para ver sus planes”.

Banco-pyme, en busca de
una colaboracion duradera

La forma de lograr un aceita-
do vinculo entre la empresa y
su banco no es, a priori, pro-
ducto de una receta magica.
Tampoco es una ciencia ni hay
un método incuestionable. Sin
embargo, existen una serie de
tips que, de seguirse, podrian
lograr un intercambio bien lo-
grado de intereses (ver recua-
dro). Entre ellos, Alegre reco-
mendé documentar cada ac-
cién contable. “Por mas que
tengamos mil cosas para ha-
cer en las empresas, es impor-
tante que cada resultado se
baje a una hoja, vy, asi, el inter-
cambio puede ser absoluto
con el socio y ayudar a saber si
las cosas salen bien o mal”, re-
sumio el directivo.

JUAN SEBASTIAN MARTINEZ, DE NEGOCIOS VISA

Animarse a saltar
la barrera cultural

Tarjetas de crédito, cheques, transferencias. Las
claves para entender por qué siguen definiendo un
precario panorama financiero.

apreguntadispard el de-

bate: éno existe un mie-

do al fraude con tarjetas

decrédito? Larespuesta
de parte de Juan Sebastian Mar-
tinez, responsable de Negocios
de Visa, no se hizo esperar, en
el marco del panel de financia-
miento: “No hay fraudes o es
muy bajo. La certeza de que
uno tiene de cobrar un cheque
de pago diferido es igual hasta
que el cheque llegue”. El espe-
cialista sentencié: “Nuestro
desafio es saltar esas barreras
culturales en cuanto al uso de
nuevas tecnologias”.

El experto recordé que lo que
mas demandan las empresas es
“control, gestién, cobertura, que
el medio de pago me dé la posi-
bilidad para después negociar;
velocidad y financiacién y en lo
posible, que sea a tasa cero. ¢Pe-
ro después lo aplican?", indagé
Martinez.

De acuerdo con un estudio re-
alizado por Visa, delos medios de
pago, el efectivo predominaen la
region. Tal es asi que el 47% lo
elige para operar; lo sigue el che-
que empresarial (14%); la tarjeta
personal (8%); y la transferencia
bancaria (6%).

“Con respecto a la utilizacion
de los medios tradicionales, la
tarjeta tuvo una evolucién inte-
resante, si tenemos en cuenta
que el universo de los medios de
pago es chico”, explica Marti-
nez, quien ejemplifica: “En
2007, el uso de las tarjetas co-
merciales era elegido por el
53% como medio de pago; en
2009, alcanzé al 58%; vy, en

|
El medio ideal

Una encuestade Visarelevé co-
mo caracteristicas 6ptimas
para el medio de pago ideal: el
ahorro de tiempo y dinero al
gestionar gastos de negocio,
brindar promociones exclusi-
vasy la capacidad para separar
los gastos de negocios de los
personales.

AVAYA

P OFFICg H[

Sebastian Martinez

“El uso de la tarjeta de
crédito aumento6 20% en
los ultimos cuatro afios”.

2010, al 72%”. Esto significa
que el uso de la tarjeta aumen-
t6 20 puntos en cuatro anos.

Sin embargo, segun resalté el
especialista, si se toma a la Ar-
gentina por separado, se obser-
va que el uso de las tarjetas que-
dé rezagado. En el mapa de pa-
gos local, la tarjeta ocupa al 2%;
siendo las transferencias banca-
rias (45%) y el cheque (40%) los
lideres del segmento.

“Esta distribuciéon muestra
que tenemos el desafio de ha-
cer entender a los ejecutivos
que realmente es necesario
generar una transformacién”,
subraya Martinez, quien advir-
tié que, a la hora de hablar de
costos, “nunca nos ponemos a
revisar los costos operativos
de los medios de pago”.

Al considerar los medios de pa-
go que utilizan las pymes para
operar, Martinez destacé que
se apoyan mucho en las sucur-
sales bancarias. Al respecto,
sefald que el 45% de estas em-
presas visitan entre unay cua-
tro veces por semana su banco,
mientras que el 21% lo hace una
vez al dia. El experto cerrd su ex-
posicion con un dato nada me-
nor: las pymes utilizan un dia a
la semana para el procesamien-
todelas facturas. J.G.

Contactenos:

mktgconosuri@avaya.com

0800-222-AVAYA

AVAYA
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