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Angel mira el parque por el ventanal y nota el pasto con cierto tono amarillento... por
mads que se riegue periddicamente, los efectos de la prolongada sequia se estan ha-
ciendo notary la metafora surge naturalmente en su pensamiento... "la caida de la de-
manda interna se ha prolongado tanto 0 mas que la sequia". La fabrica es basicamen-
te productora de insumos para otras industrias y la caida del consumo ha tenido un
impacto directo sobre las ventas. En contextos inestables y de retraccion econdmica,
en la sociedad surgen soluciones espontaneas, que a veces anuncian la gestacion de
un cambio de paradigma en los negocios. Muchas empresas se mantienen firmes du-
rante afios en un determinado segmento de mercado y su interés en desarrollar una
oferta para otros segmentos -alternativos- suele estar condicionado por su éxito ac-
tual y el confort que se deriva de él. En otras palabras, en tanto las empresas ganan
dineroy se sienten comodas con su accionar, tienen dificultades para percibir los nue-
vos paradigmas. Angel se enfrenta al desafio de seguir pescando en el estanque o sa-
lir a mar abierto.

Muchas son las inquietudes que experimentan los directivos por estos dias, pero
las causas de ellas no siempre estan bien identificadas. Las preocupaciones se inten-
sifican y los problemas parecen reiniciarse en un ciclo continuo de "tira y afloja" entre
opciones en conflicto. En esta edicion abordamos la necesidad de disefiar e imple-
mentar una Estrategia y Téctica Ejecutiva, identificando el problema raiz como factor
clave para disefiar e implementar soluciones sostenibles en las empresas.

En el presente afio se aprobd por resolucion ministerial la Licenciatura en Agroali-
mentos, una propuesta desarrollada e implementada por la Facultad de Ciencias Agro-
pecuarias (FCA) de la Universidad Nacional de Gordoba (UNC), que otorga ademas el
titulo intermedio de Técnico Universitario en Agroalimentos. En este nimero, la Se-
cretaria Académica de la FCA-UNC, Dra. Paola Campitelli, nos presenta una sintesis de
la evolucion de la oferta educativa de esa facultad.

Organizada en forma conjunta por la Escuela de Graduados de la Facultad de Cien-
cias Econdmicas de la UNC y la Escuela de Negocios ICDA de la Universidad Catolica
de Cordoba, del 11 al 14 de septiembre tuvo lugar la XIX International Finance Confe-
rence (IFC 2019). El tema central abordado en esta edicion de la conferencia interna-
cional fue Educacion Financiera para una sociedad comprometida y responsable. En
el marco de las actividades abiertas al publico, el pasado 13 de septiembre Piénsalo
se hizo presente en auditorio del ICDA para escuchar la conferencia "El desafio de des-
arrollar Mercado Crédito", que fue brindada por Sebastian Schwartz, software deve-
lopment manager de Mercado Libre, e lvan Ascierto, manager IT de Mercado Crédito.
Conversamos con ellos para conocer la provocadora perspectiva de “democratizar el
comercio, el dinero y los pagos en Latinoamérica”.

iEsperamos que lo disfruten!

Licenciaturay
Tecnicatura en
Agroalimentos

Nuevas carreras
de la Facultad de
Ciencias Agropecuarias
de la UNC

A partir de 2020 laFCA de la
UNC formara profesionales
de vanguardia para la industria
alimenticia.
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“Democratizar
el acceso al dinero”

Conversamos con Sebastian Schwartz,
Software Development Manager de
Mercado Libre, e lvan Ascierto, Manager IT
del equipo de Mercado Crédito

En el marco de la XIX International
Finance Conference (IFC 2019) nos informamos
sobre esta iniciativa empresarial que se
propone “democratizar el comercio, el dineroy
los pagos en Latinoamérica™.
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La vida de Angel

Historia de un empresario
El mensaje de la calle

;Pescar en el estanque o salir a mar abierto?

rimer lunes de primavera, el cielo

parece pintado y el clima es el 'co-

rrecto’ segln el 'manual’ de la esta-
cion... Angel mira hacia el parque por el
ventanal y nota el pasto con cierto tono
amarillento... por mas que se riegue peri6-
dicamente, los efectos de la prolongada
sequia se estan haciendo notary la meta-
fora surge naturalmente en su pensamien-
to... "la caida de la demanda intera se ha
prolongado tanto o mas que la sequia y
las exportaciones de la empresa, cual sis-
tema de riego artificial, apenas alcanzan
para mantener un equilibrio financiero in-
estable". La fabrica es basicamente pro-
ductora de insumos para otras industrias y
la caida del consumo ha tenido un impac-
to directo sobre las ventas de la empresa.

En ese momento Fernando, el Respon-
sable de Ventas, ingresa al despacho con
un cuadro recién impreso. Sin saludar lo ti-
ra sobre el escritorio de Angel e inicia la
conversacion... "ahi estan las dltimas esta-
disticas mensuales, recién salidas del hor-
no". Angel toma el cuadro en sus manos,
se calza los anteojos de lectura para revi-
sarla informaciony sin darle tiempo a pen-
sar Fernando prosigue... "ahora vas a coin-
cidir conmigo que ha sido un error aumen-
tar los precios el mes pasado... tuvimos un
retroceso de 5% en las ventas con respec-
to a agosto y casi un 15% si lo medimos
con setiembre del afio anterior".

Acostumbrado a estos 'pataleos'y ca-
si sin inmutarse, Angel pregunta...";c6-
mo estdas seguro que son los precios los
responsables de la baja y no la caida
general del ingreso?"... Fernando se
quedd un instante en silencio, en reali-
dad no lo sabe, pero le cuenta que man-
tuvo conversaciones con los clientes de
mayor confianza y éstos le confesaron
que estuvieron probando con insumos
de menor precio y calidad para lanzar
una linea mas econémica.

Angel comparte su pensamiento en voz
alta... "siempre existié un mercado alter-
nativo pero no era nuestro objetivo ni el de
nuestros clientes, jy ahora parece que
sil...;por qué cambiaron su politica de ne-
gocios?"... Fernando hizo un gesto de afir-
macién y expres6... "la prolongacion de la

crisis ha flexibilizado la situacion a tal

punto que se ampli6 el espacio par.
mercado menos exigente y mas |

que satisface las necesidades de un cre-
ciente ndmero de personas que hoy no
pueden acceder a los productos tradicio-
nales y de mayor calidad, por eso muchos
de nuestros clientes estan elaborando
productos mas baratos o directamente
comprando y comercializando mercaderia
de marcas alternativas".

La mirada de Angel se iluminé en sefial
de entendimiento. En contextos inesta-
blesy de retraccion econémica surgen so-
luciones espontaneas a nivel social que a
veces anuncian la gestacion de un cam-
bio de paradigma en los negocios. Mu-
chas empresas se mantienen firmes du-
rante afos en un determinado segmento
de mercado y su interés en desarrollar
una oferta para otros segmentos alterna-
tivos suele estar condicionado por su éxi-
to actual y el confort que se deriva del
mismo. En otras palabras, en tanto las
empresas ganan dinero y se sienten c6-
modas con su accionar, tienen dificulta-
des para percibir los nuevos paradigmas
y las crisis producen la incomodidad sufi-
ciente para impulsarlos a cambiar.

Los negocios que han tenido crecimien-
tos exponenciales en los dltimos afos, co-
mo por ejemplo los ligados al comercio
electrdnico, se ocupan de importantes
segmentos del mercado que se encontra-
ban desatendidos por la oferta tradicional.
Con el correr del tiempo, las capacidades
de cobertura de esas empresas aumenta-
ron tanto, que en muchos casos han ido
desplazando a los negocios tradicionalesy
amenazandolos hasta el punto de hacer-
los desaparecer. Por eso cada vez se hace
mas necesario el anlisis y la deteccion de
los problemas medulares que enfrentan
los directivos de las empresas frente a los
cambios paradigmaticos de sus negocios,
a fin de construir nuevas estrategias y tac-
ticas para reinventarse y crecer.

Angel lo desaffa a pensar... “creo que
lleg6 el momento de romper nuestros es-
quemas mentales, para salir del estanque
a pescar a mar abierto". El temor a lo des-
conocido se hace presente y Fernando lo
mira con incredulidad y mucha inquietud.
No es una idea propia, por estos dias An-
gel estuvo conversando mucho con su pri-
mo 'todoterreno’ que esta siempre atento
alos mensajes de la calle y al instanterepli-
ca en voz alta otra frase interesante que le
escucho decir... "quienes viven en contac-
to con la calle, aprenden a mantenerse
atentos al mensaje de la gente y pueden
percibir e interpretar los cambios bastante
tiempo antes que se generalicen". Este co-
nocimiento directo e intuitivo, hoy esta
apoyado fuertemente por la tecnologia; en
efecto, los algoritmos que utilizan las em-
presas que proveen servicios de comercio
electrénico permiten capitalizar las expe-
riencias de todos y cada uno de los clien-
tes, pudiendo identificar con claridad sus
necesidades, preferencias, capacidades
de pago, etc., entiempo real, otorgandoles
una gran flexibilidad.

"La crisis que atraviesa la industria ha
evidenciado un fenémeno que hace rato
se instalé y creo que hoy nos conviene
segmentar el mercado para abarcar un
creciente niimero de clientes que necesi-
tan alternativas mas flexibles y economi-
cas a nuestra oferta tradicional". Fernan-
do asinti6 con la cabeza pero su mente es-
taba en otro lado... "me quedé pensando
en la pesca a mar abierto" dijo. Angel soltd
una carcajada, pero Fernando lo interrum-
pi6... "no te rias pero creo que no seria
descabellado estudiar y potenciar una
alianza con empresas de comercio elec-
trénico para salir a ese mar".

La aprobacién de la iniciativa fue casi
instantanea. Angel tomé el teléfono pa-
ra convocar al asesor de estrategia de la
empresa a una sesion de trabajo... "te
esperamos con el equipo esta tarde pa-
ra evaluar la situacion y las alternativas
que estuvimos ideando. La idea es vali-
dar el diagnéstico y luego formular un
proyecto ejecutivo”.

Alexis Traktman
Editor Piénsalo -
La Viday la Empresa

Licenciaturay
Tecnicatura en
Agroalimentos

Las nuevas carreras de
la FCA-UNC que ya se pueden
cursaren 2020

La Facultad de Ciencias Agropecuarias de la Universi-
dad Nacional de Cérdoba, contd por mas de 50 afios
con una sola carrera de Grado, la Ingenieria Agronémi-
ca. En el afio 2013 comenz6 a dictarse la Tecnicatura
Universitaria en Jardineria y Floricultura y a partir de es-
ta gestion que comenzé en el afio 2014 se ha implemen-
tado a nivel de grado la Carrera de Ingenieria Zootecnis-
ta en el afio 2016.

Asimismo, en el marco de lo se conoce como educacion
no formal, se han desarrollado varias diplomaturas apunta-
das a diferentes niveles y necesidades que en su mayoria
se dictan fuera de los espacios universitarios. Se trata de
las diplomaturas en:"Disefio y gestion de emprendimien-
tos de turismo rural"; "Gestion ambiental regional susten-
table", "Produccion bovina"; "Manejo y Gestion de la Pro-
duccién ovina"; "Operaciones rurales"; "Monitoreo sanita-
rio de los cultivos para la produccién de granos"y "Plagas
urbanas, industriales, sanitarias y de espacios verdes".

En el presente afo se aprobd por resolucion ministerial
una Licenciatura en Agroalimentos (de 4 afios de duracion)
que cuenta con un titulo intermedio de Técnico Universitario
en Agroalimentos (de dos afios y medio).

La industria de los alimentos genera gran cantidad
de empleos que motorizan las economias regionales,
sobre todo en un pais como Argentina que se caracteri-
za por ser productor de materias primas que pueden
ser transformadas en alimentos procesados y de cali-
dad en un contexto de sustentabilidad econémica, am-
biental y social.

Esta Carrera apunta a dar respuesta al agregado de va-
lor de los alimentos tanto para consumo humano como
consumo animaly al desarrollo de proyectos agroalimen-
tarios a través del conocimiento de la calidad, inocuidad,
mercado, legislacion y comercializacién de los mismos.

El licenciado en agroalimentos desempefara su actividad
profesional en establecimientos abocados a la produccidn,
industrializacion, desarrollo y control de los alimentos. Este
profesional es capaz de montar, operar, modificar y desarro-
llar herramientas de trabajo en la industria de los alimentos
realizando la planificacién y programacion de proyectos para
la instalacion o expansion de las industrias alimenticias.

Esta nueva Carrera que comienza a dictarse a partir
del afio 2020 formara profesionales que sustenten los
proyectos de agregado de valor de la produccion pri-
maria con conocimientos sélidos para insertar a la Ar-
gentina a nivel internacional con alimentos que cuen-
ten con denominacion en origen apuntados a desarro-
llar una marca pais.

Dra. Paola Campitelli

Secretaria de Asuntos Académicos
Facultad de Ciencias Agropecuarias
Universidad Nacional de Cordoba
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Estrategia y tactica ejecutiva

Identificar el problema raiz, la clave para disefar e implementar soluciones sostenibles

Muchas son las inquietudes que experimentan los directivos por
estos dias, pero las causas que las provocan no siempre estan
bien identificadas. Las preocupaciones se intensifican y los pro-
blemas parecen reiniciarse en un ciclo continuo de estire y afloje
entre opciones en conflicto. Parafraseando a Eliyahu Goldratt?
solia decir en sus presentaciones que puestos ante la opcién de
pensar durante dos o tres dias seguidos para identificar las cau-
sas que provocan el 90% de los problemas o, en su lugar, recibir
un bono por un millén de délares para adquirir una buena solu-
cion, los directivos casi siempre se inclinarian por lo segundo.

Este tipo de declaraciones provocadoras generan cierta po-
|émica, porque es indudable que sin los recursos suficientes a
cualquier organizacién le sera muy dificil (por mucho que se
piense) adquirir bienes de capital; o encarar una politica ex-
pansiva de ventas; o solucionar problemas financieros créni-
cos; etc.Sin embargo, lo contrario también es cierto y no pocas
veces se realizan grandes esfuerzos financieros para solucio-
nar los problemas y crecer pero el resultado no es el deseado.
La situacién actual presenta un dilema de atencién a los direc-
tivos y gerentes de las empresasy organizaciones. Por un lado,
necesitanentender a fondo sus problemas para planificar es-
trategias y tacticas efectivas, pero al mismo tiempo enfrentan
el desafio de resolver los problemas cotidianos, con todas sus
urgencias y premuras.

¢Qué cambiar?

En otras oportunidades ya hemos mencionado que el Dr. Gol-
dratt, en su libro "La Decision", identificé 4 obstaculos que en
forma genérica se presentan en la vida de los protagonistas
dentro de muchas organizaciones:

1. La creencia que la realidad es compleja cuando en verdad
es simple

Solucién: existe una simplicidad inherente a cualquier siste-
ma, solo hay que saber observarla y darse cuenta de su existen-
ciay se abre el camino para la solucién de cualquier problema.
2. La aceptacién de convivir con los conflictos en forma per-
manente

Solucién: mediante la construccién y evaporacién de nubes
de conflicto, una de las herramientas mas poderosas de TOC
para analizary encontrar soluciones de ruptura a los proble-
mas crénicos.
3. La tendencia de echarle la culpa a los demas cuando algo
no sale bien

Solucién: construiry comunicar soluciones que incluyen a
todos, en un marco de respeto y consideracion.
4. La tendencia a decir:jYA LO SE!

Solucién: por muy buena o muy mala que parezca cualquier
situacion siempre puede ser mejorada.

La Direccion Estratégica
Para orientar el negocio en la direccién del cambio deseado, los
directivos necesitan contar con una estrategia claray construir los
procesos basicos para su ejecucion. Precisamente, el primer pro-
ceso que requiere de asistencia es el de toma de decisiones, fun-
damentalmente porque es el que facilita la apropiacién del cam-
bio por parte de los protagonistas, acelera el disefio y la ejecucion
de la estrategia, reduce la conflictividad y permite la consolida-
cion de una cultura de interacciéon permanente.

La mejora continua del proceso de toma de decisiones es un

trabajo diario que requiere construir y mantener actualizados
en tiempo real tableros con indicadores clave para analisis y
gerenciamiento del negocio. Los basicos son el Tablero de Cos-
tos; de Inventarios; de Ventas, Precios y Rentabilidad; y de Co-
branzas. No obstante lo anterior, disponer de informacién en
tiempo real es una condicién necesaria para lograr la mejora
pero no suficiente, la Direccién necesita, ademas, analizar la
informacion y utilizarla para lograr la apropiacion del cambio
por parte de los protagonistas.

En nuestra experiencia en la prestacin de servicios, esto se
logra instalando un proceso de enfoque que les permite a los
directivos pensar con claridad, resolver la ejecucion de la es-
trategia, reducir la conflictividad y consolidar una cultura de
mejora continua. Cuando las decisiones siguen estos procesos
de enfoque, se aceleran las acciones y los errores no se acu-
mulan, pudiendo aprovecharlos més rapidamente como pun-
tos de apalancamiento de las mejoras.

Los conceptosy herramientas de Theory of Constraints® (TOC), su-
mados a la inteligencia y anlisis de datos, constituyen una simpley
poderosa metodologia de enfoque que permite aprovechar los recur-
sos existentes para conseguir tales resultados sin aumentar los gas-
tos de operacion, al ejercer la gestion desde una mirada sistémica
que mejora la efectividad, la rentabilidad y la calidad de vida de las
personas que componen las organizaciones.

Alexis Traktman

Lic. en Economia

Director Piénsalo Argentina

Especialista en Formulacion y Evaluaciéon de Proyectos
Facilitador Gerencial con Teoria de Restricciones®

1 Creador de la Teoria de Restricciones - TOC® y Autor de libros como "La Meta"; "No fue la Suerte"; "Cadena Critica"; "; No es obvio?"y "La Decision" entre otros.

Conversamos con Sebastian Schwartz e lvan Ascierto (*)

“Democratizar el acceso al dinero”

Una nueva generacion de préstamos online, customizados y sin "letra chica"

rganizada en forma conjun-
Ota por la Escuela de Gradua-

dos de la Facultad de Cien-
cias Econémicas de la Universi-
dad Nacional de Cérdoba y la Es-
cuela de Negocios ICDA de la Uni-
versidad Catodlica de Cordoba, del
11 al 14 de septiembre tuvo lugar
la XIX International Finance Confe-
rence (IFC 2019).

El tema central abordado en esta
edicién de la conferencia internacio-
nal fue Educacion financiera para una
sociedad comprometida y responsa-
ble. Durante los tres dfas se expusie-
ron trabajos de autores provenientes
de Argentina, Brasil, Chile, Colombia,
Costa Rica, Ecuador, México, Perd,
Francia, Espafia y Portugal.

En el marco de las actividades
abiertas al pablico, el dia 13 de sep-
tiembre, Piénsalo Argentina se hizo
presente en el auditorio del ICDA
para escuchar la conferencia "El
desafio de desarrollar Mercado
Crédito", que fue brindada por Se-
bastian Schwartz, software deve-
lopment manager de Mercado Li-
bre, e Ivan Ascierto, manager IT de
Mercado Crédito.

Durante la exposicién, los diser-
tantes se refirieron al proceso por
el cual tomaron la determinacién
de ideary construir ese criterio de
negocio hasta la puesta en produc-
cién, cuyo objetivo principal -des-
de la 6ptica de Mercado Libre- es
“democratizar el comercio, el dine-
roy los pagos en Latinoamérica”.

Al finalizar la conferencia, tuvi-
mos la oportunidad de conversar
con los protagonistas para cono-
cer si esta nueva modalidad de
crédito puede ser aprovechada
por las pymes mas tradicionales,
que hoy tienen dificultades para
acceder al mercado crediticio
convencional.

PIENSALO: Actualmente, mu-
chos negocios quedan fuera del
sistema de créditos que ofrece la
banca institucionalizada. Uds.
apuntaron directamente a ese
segmento y es algo que a veces
las empresas mas tradicionales
ni siquiera conocen. ;Cémo inci-
de esta transicion desde las for-
mas tradicionales de financiarse
a medios que no requieren pape-
les, como el que ustedes ofrecen?

Sebastian Schwartz: Como para
que se den una idea mas en nime-
ros, hasta el cierre de 2018 hay mas
de 11 millones de vendedores en la
plataforma en toda América Latina
porque el producto esta en Argenti-
na, Brasil y México, que son los tres
paises principales, y de esos 11 millo-
nes, nosotros hemos visto que 67%
es microemprendimiento, es decir
que venden menos de 30 mil pesos
por mes, son empresas muy chiqui-
tas que, al estar en ese nivel, si ingre-
san a un banco basicamente no los
registran porque no tienen idea de
quiénes son. Pero nosotros, con esas
empresas que son chiquitas pode-
mos acceder, conocerlos por todos
los movimientos que tienen en la pla-
taformay ahi hacerles el préstamo.

Cada vez que hablamos con nues-
tros vendedores nos damos cuenta
de que el impacto es gigante, del
100% de las personas a las que nos-
otros les ofrecemos préstamos, casi
la mitad de los vendedores (47%) los
tomaron, un ndmero altisimo, y de
ese 47%, el 80% volvié a tomar otro
préstamo mas, lo cual también es un
nGmero realmente alto; y ahi nos di-
jeron que de los que tomaron présta-

mos, 66% lo usé para ampliar el
stock de mercaderia, y eso es lo que
nos hizo prender la lamparita y em-
pezar a seguirlos y ayudarlos, y em-
pezamos a ver que todo ese universo
de nuestros vendedores de empre-
sas que tomaron préstamos tiene un
crecimiento anual de facturacién de
85% que realmente les sirvid mucho
y fue muy alto el impacto. De hecho,
nosotros todos los viernes nos junta-
mos con algunas empresas, las lla-
mamos por teléfono o como sea esta-
blecemos el contacto y ahi obtene-
mos informacién de ellos, de cémo
les va y asi tenemos una nocion del
resultado de cémo hanimpactado re-
almente los préstamos en estas per-
sonas y empresas. La mayoria no te-
nia acceso al crédito tradicional, di-
gamos, por ahi por ser muy chiquita o
por estar transaccionando sélo en
Mercado Libre y los bancos no los co-
nocen. Pero evidentemente ha im-
pactado mucho de hecho con el cre-
cimiento que mencionamos de 85%
en la facturacién.

PIENSALO: A una empresa tra-
dicional, en este momento las
condiciones del sistema financie-
ro de alguna manera la ahoga y

no puede acceder a financiar su
capital de trabajo, o si accede lo
hace mediante acuerdos para gi-
rar en descubierto, que son muy
caros y gravosos para las finan-
zas. ;Ustedes creen que este tipo
de empresas puede acceder pau-
latinamente al sistema de présta-
mos que ofrecen de "cero papel"?

Sebastian Schwartz: Yo creo que
si, lo que esta pasando es que por
ahora nosotros podemos ofrecer
préstamos dentro de ese universo de
casi 12 millones de vendedores que
tenemos, pero no vendedores o em-
presas que estan fuera de la platafor-
ma, porque por ahora no conocemos
mucho la facturacién que tienen. Pe-
ro es claro que sfva a impactar sobre
ese tipo de negocios, porque de he-
cho la misién de Mercado Crédito es
democratizar el acceso al dinero, di-
gamos. Hoy la mayoria de nuestros
vendedores esta fuera de la Ciudad
Auténoma de Buenos Aires y nos-
otros, al tener la posibilidad de cono-
cerlos y ver cuanto transaccionan y si
responden o no las preguntas, etcé-

Continua en la contratapa.
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tera, monitoreamos mas de 2.000 va-
riables para construir una oferta de
préstamo que esta bien ajustada a
las ventas de cada usuario; o sea no
vamos a asfixiarlo y ademas pode-
mos ofrecer una tasa mucho menor
porque lo conocemosy realmente sa-
bemos que va a tener capacidad de
repago. Entonces eso es lo que esta
produciendo un impacto real.

PIENSALO: Hay algo que se dice
muy a menudo en el mundo em-
presarial: que el sistema finan-
ciero te presta solo cuando estas
bien. Hay muchas empresas que,
al producirse estados recesivos
con bajones en la demanda, em-
piezan a trabajar en un nivel de
subsistencia y evidentemente es
muy dificil mostrar buenos nime-
ros en ese contexto. Sin embargo,
el sistema bancario suele prestar-
les para girar en descubierto, con
lo cual se termina agravando la si-
tuacion inicial. ;El financiamiento
de ustedes prevé alguna solucion
para este tipo de situaciones?

Ivan Ascierto: Esa posibilidad
estad vigente, como decia Sebas-
tian, nosotros analizamos mas de
2.000 variables y hacemos présta-
mos customizados a los vendedo-
res, el sistema tradicional quizas
s6lo tiene lineas de crédito que
son estandares, sea grande o me-
diano, pero hasta ahi. Hay un pro-
ducto que estamos por lanzar muy
de la mano con lo que decis, con
el que vamos a acompafary va-
mos a hacer del vendedor un so-
cio, financiandolo a través del vo-
lumen de sus propias ventas. Es

decir, le acer-
caremos un fi-
nanciamiento
mediante el
cual el vende-
dorva a ir pa-
gando nuestro
préstamo en
un porcentaje
directo del vo-
lumen de sus
ventas y se le
hace como
una retencion
sobre la factu-
ra. Por ejem-
plo: si vos un
mes vendiste
mas, vas a pa-
gar mas canti-
dad de dinero
neto, pero el
porcentaje va
a ser el mismo
del mes que
vendas  me-
nos. Si yo ven-
do $100 voy a
pagar 20% del
préstamo, qui-
zds  pagaré
$20; si yo ven-

do $50 pagaré Mercado Libre

(*) Ivan Ascierto

(*) Sebastian Schwartz

B ManagerITde Mercado Crédito -

Mercado Libre

B Software development manager -

joran lo que
nosotros lla-
mamos las mé-
tricas NPS1, pa-
ra decirlo en
lenguaje mas
comin, mejo-
ran el compro-
miso que tie-
nen con la em-
presa y la vi-
sion, y asi es-
tan mas engan-
chados y quie-
ren seguiry tra-
bajar mas con
la empresa. En-
tonces, en eso
hacemos como
un promedio,
si bien quere-
mos ser renta-
bles, también
queremos que
el ecosistema
de Mercado Li-
bre se apalan-
que entre si pa-
ra mejorar la
experiencia de
nuestros ven-
dedores.

$10, siempre
el porcentaje es fijo pero acompa-
fia al vendedor, y la cuota ya no es
mensualizada con un monto fijo
sino que va a atada al porcentaje
de sus ventas, es un producto que
estd muy alineado con la situacion
que vos planteas para resolver.

PIENSALO: ;Qué les recomen-
darian a las empresas que hoy es-

tan analizando su insercion al ca-
nal de ventas y financiacién a tra-
vés de medios tecnoldogicos como
el que Uds. promueven?

Sebastian Schwartz: Simplemen-
te comentarles que si bien Mercado
Crédito busca ser rentable, también
es cierto que cada vez que nuestros
vendedores sacan un préstamo, me-

Por eso no
somos ajenos a que en Argentina
estamos pasando por una situa-
cién financiera complicada, pero
también tenemos siempre presen-
te que no queremos dejarlos solos
y queremos seguir acompanando-
los, dandoles préstamos por ahi
no con altas tasas ni condiciones
restrictivas, para que justamente
ellos sigan en la plataforma y esa
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métrica que es el NPS mejore, lo
que basicamente implica cuantos
quieren seguir con nosotros y no
irse a otro lado, cuantos quiereny
recomiendan seguir facturando
con nosotros.

PIENSALO: ;Esta dinamica de
trabajo online requiere dentro de
las empresas alguna adecuacién
especial, algiin area especifica o
departamento que se ocupe de
trabajar con la gestion de las ope-
raciones de ventas y financia-
miento online?

Sebastian Schwartz: En general -
lo explicamos en la conferencia de
hoy-, es que nosotros hacemos la
experiencia de usuario e intenta-
mos desarrollar todas las herra-
mientas de Mercado Libre o de Mer-
cado Crédito de la forma mas facil
posible para los usuarios, para que
sean bien entendidas y que no ne-
cesiten tener tanto conocimiento o
expertise sino que sea facil de lle-
var, mas intuitivo. Por eso es que
consideramos que por mas que no
tengas un area especifica y estés al
frente de una empresa pequefia o
mediana, podés meterte y entender
la oferta crediticia que te damos en
forma simple; de hecho nuestro
principal lema es "no queremos le-
tra chica", lo que ofrecemos es la re-
alidad, no cobramos cargos ocultos
por detras que no te hayamos dicho
desde un inicio, entonces no nece-
sitds de un especialista que esté
viendo si realmente es lo que te va-
mos a cobrar o si hay algo por de-
tras que después haga que el prés-
tamo se vuelva carisimo i




