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LAS CLAVES DE LAS GRANDES FIRMAS QUE
CRECENENESTEINMENSOMERCADOB2B

Es crucial considerar
las diferencias enla
tomade decisiones. Y
buscar que el beneficio
sea tangible paralos
clientes pequeios o
medianos.

Daniel Jatimliansky

daniel_jati@yahoo.com.ar

© Si se suman las sociedades, los
autéonomos y los monotributistas,
enlaArgentinahay cercade Smillo-
nesdeunidades productivas, segiin
los ultimos datos de 2017 del Minis-
terio de Produccion y Trabajo. Y de
ellas, 609.000 emplean al menosde
untrabajadorotrabajadoraenrela-
cién de dependencia, pero apenas
el1% ocupan a200 personas o mas.

Elresto, claro, son pymes.

Asi, las pequeflas y medianas
concentran 2/3 del empleo priva-
do formal y reinen 44% del PBI,
segun el ultimo Censo Nacional
Econdémico. Son, por lo tanto, un
mercado muy atractivo para las
corporaciones.

DIFERENTES Y NECESITADOS
Sin embargo, las diferencias de
origen, concepciéony formasdetra-
bajo entre las pymes y las grandes
empresas suelen generar dificulta-
des. “Una pyme necesita bastante
flexibilidad de sus proveedores, que
se puedan acomodar a las necesi-
dades querequiereny que, muchas
veces, sondistintasalasdeunaem-
presagrande, donde todoes mucho
masestandarizado”, explicaSandra
Felsenstein, directora de la consul-
toraDinka, especializada en aseso-
rar aemprendedores y pymes.
Habitualmente, las corporacio-
nescuentan con procesosy organi-

Gigantes y pequefos, socios a cuidarse.

gramas que establecen como deben
actuar el personal jerdrquico y los
mandos medios. Ademds, suelen
tener presupuestos amplios y de-
finidos con anticipacion y de ma-
nera periddica. En las pymes, por
su lado, tengan o no un origen fa-
miliar, los duefios suelen intervenir
en la mayor parte de las decisiones
operativas. Y el capital eslimitadoy
aportado por pocas personas.
Eneste mundo de contrastes, pe-
seatodo, pymesy corporacionesse
necesitan mutuamente. De acuer-
do con Felsenstein, “si una gran
empresa quiere conseguir como
cliente a una pyme, tiene que estar
acostumbrada a trabajar con este
tipo de compaifiias, entender bien
susproblematicas, y estar segurade
que puede brindarun servicioacor-
dealoqueellasnecesitan”, explica.

DUENO Si, ORGANIGRAMA NO
Las pymes tienen logicas, cultu-
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ZACK, DE PLUS ART. "Para rebajar la alicuota al renovar el contrato,
trabajamos los 12 meses del afio en la reduccidn de siniestros y litigios”.

COMOENAMORARAUNAPYME

Viene de Tapa

ras, intereses y un espiritu em-
prendedor especificos quelas di-
ferencian de otro tipo de firmas.
Pero la normativa vigente las de-
fine por variables que tienen que
ver con la cantidad de empleados
y el volumen de ventas. Su razén
de ser en el mercado se debe asu
capacidad de elaborar productos
individualizadosy poco estanda-
rizados, y sirven ademas de tejido
auxiliar a las grandes empresas,
proveen asectores particularesy
responden a légicas de mercado
diferentesalasqueimpulsanalas
corporaciones.

De acuerdo con el gerente de
Negocios y Pymes del Banco
Galicia, Diego Bouchoux, en las
pymes “el duefio tiene un prota-
gonismo enorme, a diferencia de
una corporacion, donde hay un
organigrama, un grado de profe-
sionalismo y delegaciéon mayo-
res”. Ese aspecto puede resultar
beneficioso ante algunas situa-
ciones. Asi, “la ventaja que tie-
ne la pyme frente a una empresa
grande eslacercaniaentre el due-
fio de la empresa y los emplea-
dos, lo cual le permite tener un
didlogo diferente para plantear
cuestiones que haya que mejo-
rar”, puntualiza Fernando Zack,
gerente general de Plus ART, una
aseguradora de riesgos de traba-
jo (ART) especializada en esetipo
de clientes.

Alahora de buscar un provee-
dor, una de las diferencias fun-
damentales entre las pymes y
las grandes sociedades es el po-
der de negociacién: “La corpo-
racion, normalmente, tiene mds
de una alternativa, y todas ellas
cuentan con ganas de venderle;
y si el proveedor falla, cambia
enseguida”, manifiesta el direc-
tor de SEA Consultores y espe-
cialista en empresas familiares,
Santiago Antognolli. En muchas
ocasiones, los proveedores se eli-

BOUCHOUX, DE BANCO GALICIA. “El duefio de la pyme es el gran
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"

protagonista, a diferencia del organigrama de la corporacién”.

PEQUENA ENTRE GRANDES

© Cuando una pyme requiere
losservicios de unagran corpora-
cidén, su poder de negociacion se
reduce. Pero si ademads sus clien-
tes también son grandes, ese po-
derseachicaatin mds. Tal cosale
ocurre a Cotasan, una grafica fa-
miliar con 60 empleados nacida
en1968: “Tenemos proveedoresy
clientes grandes, somos eljamén
del sandwich”, confiesa el geren-
te general e hijo de la fundadora,
Diego Carbonero. A la hora de
contratar a un proveedor, sostie-
ne que la busqueda se orienta a
la flexibilidad y al servicio. Y re-
conoce que cuando son empre-
sas de mayor volumen, muchas
veces deben adecuarse, pues las
corporaciones trabajan sobre la
base de reglas que suelen com-
plejizar la labor de las pymes. A
la vez, acepta que en ocasiones
sus proveedores fueron relevan-
tes: “Los bancos nos han ayuda-
do muchisimo, hasta hace dos o
tres afios, ddndonos créditos para
reconvertirnos tecnolégicamen-
te”, asegura. Eso resulto funda-
mental en una industria como la

gen de acuerdo con el nombre: si
la compaiiia es muy conocida, se
supone que cuenta con un mayor
respaldo. Pero segin los expertos,
lafama de una marcano siempre
conllevaunbuenservicio paralas
pymes debido, nuevamente, a la
poca flexibilidad. “Las empresas
chicas tendrian que mirar la tra-
yectoria, la historiay, sobre todo,
preguntarles a sus colegas; pero
los empresarios pyme no son
muy afectos a preguntatr, les gus-
tatomar sus propias decisiones”,
considera Antognolli.

CARBONERO, DE COTASAN. “Bus-
camos un socio estratégico”.

Sandra Felsenstein acuerda:
“La pyme se ve tentada a contra-
tar empresas de renombre y con
mucha trayectoria, y muchas ve-
ces no se da cuenta de que esas
firmastienen clientes mucho mas
grandes y no les pueden dedicar
la atencion que ellos necesitan”.
Algo fundamental para evitar
ese inconveniente, coincide,
es pedir referencias a colegas.
Otros aspectos que se priorizan a
la hora de contratar un servicio
son la forma de pago y el precio.
Cuando se trata de proveedores

grafica, que ha sufrido cambios
estructurales: las inversiones le
permitieron sumar oferta, re-
querir menos matriceria para las
operaciones, llevarlas a cabo en
menos tiempo, y ademds hacer
tiradas mds pequenas. Carbone-
ro trabaja muchas horas, porque
su empresa no tiene un nivel ge-
rencial: las funciones referidas a
finanzas, comercioy personalson
cubiertas porlostitulares, puesde
otra forma la compaiiia no seria
rentable en situaciones de crisis
como la actual. Por eso, resalta la
importancia de que sus proveedo-
res le brinden soluciones: “Si un
bancou otro proveedor es mas di-
namicoy flexible, lo priorizamos;
buscamos un socio estratégico”,
resume. La firma atravesé nume-
rosas crisis econémicas durante
su existencia. Y en los momentos
dificiles, recibio el apoyo de va-
rios proveedores: “Cuando la si-
tuacion se pone dificil es cuando
ves, realmente, con quién vale la
pena operar a futuro y en quién
confiar; a la larga, priorizamos a
esas personas”, proclama.

relacionados de manera directa
con el “core business”, como los
fabricantes de materias primas,
suelen sumarse la confianza y la
buena relacidn.

Asiy todo, las pymes son muy
diferentes entre si. Varian, desde
ya,enlosrubros que abarcan, pe-
ro también en su conformacion,
poder econdémico o formade ges-
tion. Ese aspecto, casi siempre,
depende de la filosofia de sus
propietarios directos. “El tamafio
quetiene nuestraempresa permi-
tequeladireccion puedatenerun

contactodirectoconlosempresa-
rios pyme, y eso es un valor agre-
gado que queremos conservar”,
declarael gerente general de Plus
ART. Sibien la compafiia maneja
un volumen de facturacion ele-
vado, su origen se acerca mas al
de una pyme, y posee un nume-
ro contenido de cuentas, lo que
presentan como una fortaleza. De
hecho, la firmase promocionaasi
misma como “la ART de la pyme
argentina”, ya que apunta a ese
publico.

“Muchas veces, las empresas
contratan el seguro de riesgos de
trabajo sélo para cumplir con la
ley, pero no ven todo el jugo que
le pueden sacar a la aseguradora
ylos servicios que les puede pro-
veer”, reconoce Zack.

Debidoaquelostitularesdelas
firmas pequefias cuentan con es-
caso personal para delegar dreas
de gestion, en ocasiones eso
provoca cierto grado de impro-
visacién o, al menos, poca profe-
sionalizacién de esos sectores. En
ese sentido, algunos proveedores
pueden convertirse en aliados:
“El mejor negocio que podemos
hacer como empresa de riesgos
de trabajo es que, cuando nego-
ciamos la renovacion del contra-
to, planteemos una rebaja de la
alicuota; para eso necesitamos
trabajar durante los doce meses
previos en materia de prevencion
yreducciondelasiniestralidady
de los litigios”, especifica. A par-
tir de esas acciones, una ART tie-
ne el potencial para capacitar al
personal y sugerir mejoras en los
procesos o las instalaciones. En
muchas ocasiones, la inversion
queserequiere paraalcanzar una
mejora es baja en relacion con el
riesgo que implica no realizarla
e,incluso, redunda en unadismi-
nucién de los costos de seguro. Al
mismo tiempo -y como beneficio
principal-, se logra que los traba-
jadores se desempefien enunam-
biente mas seguro.

Muchas veces, los emplea-
dos cometen errores por €Xceso
de confianza o por una cultura
equivocada. Un ejemplo de eso
es cuando no utilizan el equipa-
miento de seguridad, aunque la
empresase los provea. En esos ca-
s0s, las capacitaciones dadas por
personal externo a la compaiiia
suelen ser mucho mas efectivas
que una simple charla del pro-
pietario o de un superior directo.

CUESTION DE PRIORIDADES
“Enlapymechica, el duefio tie-
ne como prioridades vender més
y comprar mejor. Lo demas, en
general, queda bastante poster-
gado: eso incluye el marketing,
las estrategias y las finanzas”,
puntualiza Bouchoux, del Gali-
cia. En las sociedades familiares
puede ocurrir, ademads, que haya
una separacién poco clara entre
las finanzas personalesylas de la
compafiia: “Muchas empresas se
caen mas por temas financieros o
deestrategias, que por cuestiones
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FELSENSTEIN. "Es clave pedir
referencias a otras empresas”.

econdmicas o de ventas”, resalta
el responsable de pymes del ban-
co. Y otro aporte ayuda a romper
el estereotipo, cuando explicaque
las organizaciones chicas buscan
un trato personalizado con las
instituciones bancarias: “Uno es-
peraria que anosotros, como ban-
co, lo primero que una pymele va
apediresdinero o financiamien-
to; pero eso no sucede”, asegura.
Por el contrario, muchas de las
pequenas sociedades se acercan
en busca de asesoramiento para
el manejo financiero. Para tener
contexto: en el mundo, solo el 25%
delas pymestoman créditos. Pero
enlaArgentina, porlas caracteris-
ticas fluctuantes del mercado, esa
cifra estd estimada en 15% (aun-
que en rigor es dificil establecer
un calculo exacto, dado que al-
gunos empresarios piden crédi-
tos personales parainvertirlosen

= UNA EXPERTA DICE

sus compafiias).

En el caso puntual del Banco
Galicia, la entidad cuenta entre
sus clientes con 1.000 corpora-
ciones, 5.000 empresas grandes
ynadamenos que 275.000 pymes,
incluyendo a comercios peque-
fios. De esa manera, mas del 95%
desusclientesempresariales (ex-
cluido el sector agropecuario),
consisten en pequefias y media-
nas firmas. Que representan, a
suvez, el 40% del volumen de los
depdsitos no personales. Sin em-
bargo, mientraslas corporaciones
suelen llevar a cabo sus inversio-
nesde maneramas eficiente, para
Bouchoux la ineficiencia finan-
ciera de las pymes hace que exis-
tan depdsitos ociosos en diversos
momentos, uninconveniente que
resultamas perjudicial en épocas
deinflacién alta. En este sentido,
el ejecutivorecomienda profesio-
nalizarse, asesorarse y recurrir a
los proveedores: “Tenemos he-
rramientas para que las finanzas
tomen un rol més protagénico y
permitan hacer una mejor utiliza-
cion de los excesos de liquidez”.
Para eso, asegura, ademas de las
opcionesde autogestion, brindan
un asesoramiento personal y por
via telefénica debido a la valora-
cion que le dan las pymes a ese
tipo de servicio.

En paralelo, en 2012 la entidad
cred “Buenos Negocios” (Www.
buenosnegocios.com), un sitio
online con informacion para las
pymesacercadelaactualidad del
sector, herramientas de ayuda
disponibles, recursos humanos
y finanzas, entre otras areas. Alli
también hay un espacio donde la
“comunidad” de empresas puede
comunicarse entre siy establecer

MEDIANA, A CERTIFICAR

© Con tres décadas de trayecto-
riay 200 trabajadores, Envases del
Plata fabrica aerosoles de alumi-
nio y foil para envolver golosinas
(el papel metélico), con destino
a grandes multinacionales. Esas
corporaciones son exigentes en
cuanto a las certificaciones de se-
guridad, higiene, procesos, medio
ambiente y calidad por parte de
sus clientes, aspectos que son au-
ditados de manera periddica. Por
eso, a la hora de elegir a sus pro-
pios proveedores, esta firma me-
diana debe escoger entre quienes
también cumplen con los requisi-
tosdesus clientes. Ademas, suele
apoyarse en los proveedores para
implementar normativas cuando
compradores nuevos o potencia-
les exigen, precisamente, para-
metros nuevos: “Hay normas que
son especificas. Por caso, estamos
trabajando para cumplir el requi-
sito de un potencial cliente del

diversos acuerdos: “Tenemos al-
rededor de 300 mil visitas por
mes, de las cuales la mitad son
empresas del exterior”, asegura
Bouchoux.

Cuando se provee un servicio
auna corporacion, en el fondo se
brinda una solucion a la persona
que lidera la posicién o el depar-
tamento en cuestion. En cambio,
cuando se trabaja con firmas de
menor dimensidén, muchas veces
sedialoga con el duefio o con uno
de los propietarios de manera di-

D’AMICO, DE ENVASES DEL
PLATA. “Pesa mucho si los pla-
zos de pago son flexibles".

recta: laimpronta de la empresa
es, endefinitiva, la filosofiade esa
persona. Por eso es fundamental
generarempatiay comprenderlas
necesidades puntuales que busca
ese empresario, y tener la flexibi-
lidad suficiente para responder a
ellas. La consultora de Dinka lo
confirma: “Uno trata con perso-
nas.Y en una pyme pesan mucho
los problemas que les vamos a so-
lucionar alas personas que ladiri-
gen. Esmuy importante entender
cual es el valor agregado que les

area farmacéutica y tenemos que
recurrir a un servicio externo que
nosayudea certificaresanorma”,
detallael director de Recursos Hu-
manos de la empresa, Horacio D’
Amico. Enesesentido,ademdasde
reducir los costos, la firma busca
tener con sus proveedores “una
comunicacién muy fluida, porque
alaseguridad yal medioambiente
hay que seguirlos de manera dia-
ria”, explica.

De acuerdo con D’Amico, un
errorimportante ala hora de con-
tratar un proveedor seria analizar
solo el precio de una prestacion y
no darle atencion a la calidad, las
condiciones de pagoy el tipo de
servicio que se obtendra: “Ante
un mismo servicio a un precio si-
milar, pesamuchisimosila oferta
esmas flexible en relacion con los
pagos”, reconoce. En ese sentido,
concluye, la financiacién parauna
pyme es primordial.

vamosadar, deacuerdoconlaim-
pronta de esa empresa”.
Paraelasesor Antognolli, es cla-
ve generar un climade confianza.
Esosedebeaquelosempresarios
del sector pyme suelen ser “muy
emocionales”. Alavez,sihayalgo
que no sobraenunaempresa chi-
caeseltiempo: en ese sentido, es-
tablecer negociacionesatravésde
un empleadosin capacitacion su-
ficiente, o sin poder de decision,
puede convertirse en un error casi
imposible de remontar.

Las pymesy Europa

© A fines de junio, los principales
mediosde Argentinay Brasil comu-
nicaron que el Mercosur y laUnién
Europea firmaron el tratado de li-
bre comercio (TLC) tras 20 afios de
negociaciones. Es clave entender
como nos afectan sus principales
puntosy por qué la negociacion se
trabd tanto tiempo.

Sibien aun no se conoce el texto
final del acuerdo, delo quetrascen-
dié resaltamos que ambos bloques
tendrdn 10 afios para eliminar el
91% de las tarifas aduaneras. Pero
los tipos de productos que se bene-
ficiarian son muy diferentes para
cada pais. Si consideramos expo e
impo entre bloques, los cinco prin-
cipales grupos de productos que
vende el Mercosur a Europa son
de bajo valor agregado: vegetales y
frutas, semillas y oleaginosas, ani-
malesy carnesindustrializadas, ca-
fé, y minerales metalicos. Pero los
Top 5 importados desde Europa

son medicamentos, maquinarias
generalesy especiales, vehiculosy
autopartes, y quimicos organicos.
Todos con mas valor agregado y
tecnologia que nuestras exporta-
ciones. Asi, la firma del TLC, dada
la eliminacién de aranceles y es-
quemas de proteccidn, vaagenerar
fuertes presiones de primarizaciéon
en nuestras estructuras producti-
vas. Se ha hablado mucho sobre
los efectos positivos del TLC, es-
pecialmente en materia de precios
e inversidn extranjera, pero poco
respecto de los efectos negativos
sobre la vulnerabilidad de nues-
tra industria, cuentas externas y
esquemas presupuestarios. Asi, el
TLC puede afectar inicialmente el
nivel de precios, pues permite ac-
ceder a productos transables mas
baratos, y esta mejoria no necesa-
riamente va a contener los niveles
de inflacién en el largo plazo, afec-
tada por otras variables, como los

OLIVERA. Economista argentina
radicada en Rio de Janeiro.

costos de los servicios, el tipo de
cambio, la puja distributiva, etc. Por
otro lado, el efecto competitividad
quegenerarialaaperturapodriaser
devastador para la industria local.
En el tratado también se incluye la
liberalizacion de servicios -espe-
cialmente financieros-, la posibili-
dad de que las empresas de paises
socios compitan localmente en las
licitaciones publicas, y el reconoci-
miento de derechos de propiedad

intelectual (controversial en parti-
cular para productos farmacéuti-
cos). Asi, las industrias argentinas
no sélo van a perder la proteccion
arancelaria, sino que deberdn com-
petir con las empresas europeas,
mas tecnoldgicas e innovadoras,
tanto en el mercado local como en
las contrataciones publicas y hasta
enlos mercadosregionales: los pro-
ductos argentinos que llegan a los
mercados brasilefios podrian verse
desplazados por sus competidores
europeos. El escenario es més pre-
ocupante si consideramos el con-
texto de recesion e incertidumbre
que atraviesa nuestro pais, debido
al cual habria pocos incentivos a la
inversion en tecnologia o la recon-
versién productivadelasindustrias
locales. De hecho, aun si el TLC in-
centivase la llegada de inversion
extranjera, es probable que sea en
especulacion financiera y no en
inversion productiva. El resultado
podriaserladestruccion de puestos
de trabajo y el aumento del desem-
pleo,loquecomprimiriaain mdsla
demanday profundizaria la crisis.

Por otro lado, la eliminacion de

aranceles serd altamente asimétri-
ca. El arancel promedio que pagan
nuestras exportaciones hacia UE es
3%, mientras quelasexportaciones
europeas hacia Mercosur pagan
mas del14%. Por ende, el peso fiscal
de la eliminacidn de los aranceles
serd mucho mayor en el Mercosur,
loque podriacomplicarlosingresos
fiscales.

Finalmente, ni siquiera estd ase-
gurado que sea una victoria parael
sector agricola: aunque Europa se
comprometidareducirsusmedidas
sanitarias y fitosanitarias, advirtio
que no cambiard sus parametros de
seguridad alimentaria y salud ani-
mal, y no esté claro qué sucederd
con su politica agraria comun.

En conclusion, la firma del TLC
con la UE en el mejor de los casos
beneficiariaal sector agricola, pero
aumentaria la dependencia de las
importaciones europeas y la eli-
minacién de sectores industriales
clave, que se caracterizan por crear
mayores niveles de empleo.

Margarita Olivera, profesorade la
Universidad Federal de Rio de Janeiro.
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= PING PONG

ElBancoProvincia, alrescate

Los datos oficiales del primer trimestre muestran una fuerte caida en la industria bonaerense, pero auge en el
agro. El presidente del Bapro, Juan Curutchet, explica como ve el cuadro general provincial. Ademas, describe la
capacidad del banco para segmentar acciones por zona, tamaios y tipo de actividad. Y explica también la nueva
linea de crédito en parques industriales, y las inversiones del banco en tecnologia.

© La provincia de Buenos Aires
muestra numeros muy dispares en
su aparato productivo. Segun los
datos oficiales de la Direccion Pro-
vincial de Estadistica (dependiente
del Ministerio de Economia que di-
rige Hernan Lacunza), difundidos
hace pocas semanas, en el primer
trimestre de 2019 la produccién
industrial del distrito cay6 nada
menos que 13,8% respecto de igual
periodode2018,alavezqueel agro
crecid 12,2%. Al mismo tiempo, se-
gun lamisma fuente, el desempleo
en 6 aglomerados urbanos crecio
en el periodo enero-marzo de este
afio hasta11,9% respecto deiguales
meses de 2018 (cuando estaba en
10,8%). Solamente en Bahia Blanca
lasituacion mejord, pero el desocu-
pacién aumentd en GBA, La Plata,
Mardel Plata, Carmen de Patagones
y San Nicolés.

Al respecto, el presidente del
Banco Provincia Juan Curutchet

= DATOS CLAROS

converso con E&P sobre este pano-
rama, ademads de los cambios que
estdn llevando adelante en tecnolo-
giaylasiniciativas de nuevaslineas
de crédito que arrancaron enlos 16
parquesindustrialesdonde hayuna
agencia del banco.

Las estadisticas econémicas
de la provincia marcan un con-
traste muy grande entre lo que
estapasandoenlaindustriayen
el campo.

Yo no hago esa distinciéon como
algo tan marcado en la operatoria.
Enlapracticacreo que hay sectores
mas afectados por la crisis cambia-
riaylacontraccion econdémica, que
sonlos masvinculadosaconsumo.
Y otros, de perfil exportador, en ex-
pansién. Obviamente, la agroin-
dustria en proporcion suele estar
en mejor escenario, pero no es el
100%. Con lo cual, en términos ge-
nerales, de nuestro crédito, la pro-
porcién que va al campo, respecto

$24.500 MILLONES

En lo que va del afio el Provincia
ya supero los 24.500 millones
de pesos colocados entre las
pymes, con la tasa especial de
29% por descuento de cheques.
El afio pasado habia otorgado
20 mil millones de pesos.

del resto, es mas o menos estable.
Pero el mundo de la agroindustria
esmuy heterogéneoygrande. Aho-
rahan recompuesto capital, porque
el afio pasado se lo comieron, entre
la sequia y los afios anteriores en
que tampoco tuvieron oportuni-
dad de tener mucha rentabilidad.
Necesitan varios afios buenos para
cambiar dénde estdn parados.
¢Elbanco tiene capacidad pa-
ra segmentar diferencialmente,

porzonasy actividades?

-Si, el banco esta dividido en 12
centros zonales, de los cuales 3 son
del GBA. (Norte, Oeste y Sur) mds
un centro zonal en La Plata y otros
ocho en el interior de la provincia.
Cada uno tiene sus metas y ade-
mas hay 420 unidades de negocio
descentralizadas. A esto se agrega
que existen también una gerencia
central debancaagropecuaria, una
gerencia central de pymes, una de
comercio exterior y una de banca
corporativa. Entonces una parte
importante delos clientes se atien-
den en la red de sucursales, y otra
se atienden en forma centralizada.
Con lo cual, la capacidad de seg-
mentar que tenemos es bastante
grande, y lo hacemos.

¢Por qué lanzaron una opera-
toria especifica en los parques
industriales?

En la lectura de que la situacién
macroecondmica estd mejorando,

nos animamos a ofrecer lineas de
inversion atractivas. Como es un
proceso de mejora gradual, empe-
zamos por lugares donde estamos
radicados, como en los 16 parques
industriales donde tenemos pre-
sencia: ahi ofrecemos una linea
de crédito de hasta 4 afios, al 29%
anual a tasa fija. Y en la medida en
que se siga consolidando la ma-
croeconomia, iremos ampliando
tanto en el monto como en el uni-
verso que puede calificar.

¢Como enfrentan desde un
banco oficial el fenémeno de las
fintech?

Aumentamoslaimportancia del
area de tecnologia, y eso implica
aumentar las inversiones. En los
ultimos ocho meses tomamos 80
personas para el area de sistemas e
hicimos un convenio con tres uni-
versidades nacionales, para que
nos refuercen los proyectos con re-
cursos humanos. La inversion en
tecnologia en el ultimo afio es del
orden de los 100 millones de déla-
res, y va desde mejora de conecti-
vidad, actualizacion de programas,
modernizacién del programa de
comercio exterior y el de cash ma-
nagement. Ademds arreglamos to-
das las terminales de autoservicio,
con 800 terminales nuevas. Hoy el
70% de los plazos fijos y el 70% de
los préstamos ya se hacen a través
de internet.

Cuantocobranlosinfluencers, portamafioyencadared

© Laempresadeinformaciénde
mercado eMarketer.com difun-
dié una encuesta que entre ene-
roy mayo de 2019 recabo Klear,
una plataforma especializadaen
influencers. Las preguntas se re-
ferian a cuanto cobran éstosalas
marcas seguin su cantidad de se-
guidoresylaredsocial enlaque
operan, y segmentadas segun el
material subido a las tres redes
mas importantes. Asi, loque de-
nominan un nano-influencer
(500 a5 mil seguidores) cobraen
promedio US$ 43 por subir una

LECTURAS UTILES

historia en Instagram, mientras
que una “celebridad” (mas de
medio millén de followers) fac-
tura un promedio de US$ 3.857
por compartir el video de una
marcaen YouTube. Justamente,
lared de los videos es la més ca-
ra en promedio, seguida por los
videos en Instagram. Y Facebook
eslared donde menos se retribu-
ye alos referentes més pequefios
(Nano), aunque los Micro, para-
dojalmente, cobran mas que los
Fuertes, algo que también se ve
en Yotube.

INFLUENCERS: TARIFAS POR TAMANO Y POR RED

Con “Carreras extraordinarias para gente
comun” Hatum da un nuevo paso desde
la academia a la difusion general, que

ya habia empezado con el reciente “EL
antilider”. Con lenguaje accesible, este
profesor de la Universidad Di Tella descri-
be el contexto general de cambio en las
empresas y las tecnologias, y en cada ca-
pitulo agrega un caso. ;Steve Jobs, para
variar? No: desde Matias Lammens hasta
las marcas Priine y Sushi Club, pasando
por Ferran Adria. Muy util. $699

Valores Nano Micro Fuerte Celebridad
enu$s (500 a5 mil (5mila 30 mil (30 mil a 500 mil (mas de 500 mil
seguidores) seguidores) seguidores) seguidores)
Instagram
Post 100 172 507 2085
Video 14 219 775 3138
Story 43 73 210 721
Youtube video 315 908 782 3857
Facebook post 31 318 243 2400
Fuente: blog.klear.com seguin eMarketer.com Participaron 2500 influencers de todo el mundo
GUIA ARGENTINA - Nueva edicién de Lo que hoy ya es un c CONTABILIUM
OE FRANQUICIAS
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clasico: la Guia Argentina de Franquicias,
que comprende el periodo del segun-

do semestre de 2019y el primero del

afno que viene. Tiene 188 opciones de
inversion de franquicias, que incluyen

las fichas técnicas de cada caso. Y con
un rango que va desde los 100 mil pesos
hasta los 4 millones en moneda nacional,
aunque la mayor cantidad de ofertas
estd entre los 500 mil y los 2 millones. Se

consigue en kioscos y librerias. $800
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