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EXPORTAR,CONTRA
VIENTOY MAREA

Vender en el exterior exige voluntad. Pero también investigacion, crédito y
flexibilidad. Dos empresas y varios expertos dan pistas para navegar afuera.

© Pocassemanasatras, en unaen-
trevistaque pasé delargo, el econo-
mista Pablo Gerchunoff prendio
una luz amarilla: “El desequilibrio
externo (que se profundizé en la
presidencia de Macri) es una catds-
trofe. El volumen de exportaciones
por persona estd casi 20% debajode
2007”.Y luego agregaba, terminan-
te: “(el Gobierno) nove el problema.
No ve que sin dindmica vital de ex-
portaciones, no hay patron de cre-
cimiento”.

El diagndstico de Gerchunoff
(publicado en La Nacidn el 20/5)
ganaespesor porquenolodicedes-
de la enemistad politica (mds bien
lo contrario), y porque el hombre
ademads conoce a fondo la historia
economica reciente del pais.

BAJANLAS PYMEX

Otro elemento de fragilidad es-
tructural se suma al panorama: se-
gun un amplio informe con datos
de 20 afios, el peso de las pymes ex-
portadoras (en adelante pymex) en
eltotal de las ventas externasretro-
cedid durante el periodo1998-2017.
La fuente es autorizada: el Institu-
to de Estrategia Internacional de
la Camara de Exportadores de la
Republica Argentina. Su estudio,
difundido pocas semanas atras,
explicaquesien1998las pymexre-

presentaban el 14% del valor total
exportado, para 2017 habian caido
al 9%, obviamente con el aumento
complementario delas grandes ex-
portadoras. El numero de pymex,
por otra parte, fue mutando: eran
4,088 firmas en 1998, treparon a
5.959 empresas en 2008, para lue-
go volver a bajar a 4.095 pymex en
2017. Aestose agrega que las media-
nasexportadoras (lasque vendenal
exterior entre 1,2y 9,5u$s millones
al afio) aumentaron en nimero y
valor exportado en esos 20 afios,
mientras que las pequefias bajaron
en cantidad y peso relativo.

Ahora volemos bajo, como re-
comendaba Facundo Cabral, y
miremos de cerca a las pymes que
exportan. A pesar de todo.

DEPALERMOATOKIO

El factor individual, quién pue-
de dudarlo, juega un gran rol. Que
lo diga, si no, Juan Lanusse, quien
con su esposa y disefiadora Maria-

na Cortés lideran Juana de Arco,
una firma de ropa de disefio que
estd cumpliendo 20 afios en estos
meses.

Su comienzo fue tipico: se insta-
laron a fines delosafios 90 en el por
entonces mucho m4s silvestre ba-
rriodePalermo. Y crecieron, explica
Juan, acompafiandola fuerte recu-
peracién de la economia argentina
después de la convulsionada caida
de 2001. Lo hicieron centrados en
el mercado interno, aunque conlas
antenas paradas: muchos turistas
extranjeros que empezaron a co-
nocerlos en sus periplos por el na-
ciente barrio de moda, en especial
provenientes de México, Espafiay
Chile, les demandaban que se ex-
pandieran afuera. Y ellosdieronun
primer paso que los expertos con-
sideran clave: contrataron a una
persona para iniciar la internacio-
nalizacion delamarca. Lograron asi
empezar a vender algunas de sus
prendas en tiendas de Nueva York.
Y de pronto, empezo a llover sopa,
justo cuando habian preparado las
cucharas.

Ocurrid que, en paralelo, el em-
presario japonés Takanano Mura-
matsu estaba recorriendo Buenos
Aires para llevar nuevas propues-
tas a su pais. Y de inmediato “se
ena moro de la marca y del dise-
fio de Mariana”, evoca Lanusse. El
hombre comenzé comprando un
muestrario, “y desde entonces no

Continuia en pagina2
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Exportar,contravientoy marea

\

| .
LANUSSE, DE JUANA DE ARCO. “Vamos a Japdn dos veces al afio”.

CAMPS, DE INDELVAL. “Exportar es un aprendizaje permanente”.

BANCOS:

SERVICIOS Y TIEMPOS

Gustavo Sueldo (*)

© :Qué papel tiene un banco
paralas pymex?

Iniciarse en la internaciona-
lizacién de productos es “El”
suefio de muchas pymes, que
puede resultar complejo si no
estdn bien asesorados. En este
proceso los bancos ayudan a
mitigar parte de los riesgos que
implica operar con alguien del
otro lado del mundo. Por ejem-
plo: el riesgo-pais, los riesgos co-
merciales, politicos, cambiarios
y financieros. Y es bueno acla-
rar que las exportaciones no se
inicianenlosbancossinoconla
negociacién entre el vendedor
(exportador) y el comprador
(importador), cuando se deben
considerar tanto las responsabi-
lidades de cada parte y los deta-
lles propios de la mercaderia a
exportar, como la forma en que
se pagara. Esto ultimo es lo que
va a definir si hara falta presen-
tar documentacion en el banco
por la exportacién.

¢Cuanto dura el proceso de
cobro?

Sin duda dependera del ins-
trumento de pago elegido para
materializar la operacion. Por
ejemplo: si el exportador vende
en cuenta corriente el plazo se
encuentra entre 24 y 48 horas

desde que el importador rea-
liza el pago dependiente de la
plaza. Por el contrario, si vende
conun producto documentario,
eltiempoesmaslargoyestdaso-
ciado con la intencion de bajar
el riesgo. Y los avances tecnolo-
gicos nos estdn empujando a la
inmediatez.

¢Como se puede obtener
prefinanciacion?

El objetivo de la prefinancia-
cién de exportacion es cubrir el
capital de trabajo vinculado al
proceso productivo de un bien
o servicio a exportar. En gene-
ral, este tipo de préstamo cubre
el plazo de pago acordado entre
el exportador e importador. La
asistenciapuedellegarhastaun
porcentaje que cubra casiel total
del costo de produccién: un 70-
80% de la transaccion.

¢Qué debe mirar una pyme
que quiere empezar a expotr-
tar?

Una de las cuestiones clave
para aquel que busca exportar,
masalld delostemasaduaneros,
fiscales, delogistica, packaging,
etcétera, es la sustentabilidad
del proyectoadesarrollar. Cuan-
dose compite enun nicho espe-
cifico es necesario pensar en el
mediano y largo plazo. Asi, se
ratifica la intencion de interna-
cionalizarse.

*Gte. de Comercio
Exterior de Bco. Galicia

VTIHINS ONVIYYIW

Viene de Tapa

paramos de crecer”. A través de HP
France, la empresa de Muramatsu
en su pais, Juana de Arco cuenta
condoslocales exclusivos en Tokio
yKyoto, yofrece suscreacionesade-
mas en otras 20 tiendas multimar-
ca. Porsupujanza, que noceja, y por
serlacreacion deun matrimonio, la
firma hace pocas semanas se hizo
con el Premio Banco Galicia 2018
en la categoria “Empresa familiar
exportadora”.

Hoy, explica el empresario, “el
70% de nuestra facturacion pro-
viene dela exportacion asi como el
80% del volumen, y nuestro modelo
de negocios es el de una empresa
exportadora; los recursos apuntan
a como exportar mas y mejor”. En
un mercado tan competitivo co-
mo el nipdn, dice, “nuestro éxito
se basa en estar siempre cerca de
ellos, escucharlos y crecer gracias
a sus pedidos. Eso hace la diferen-
cia”, explica. Y brinda (nunca me-
jorusado) dos botones de muestra:
“lasetiquetas, paralas consumido-
ras japonesas, siempre deben ser
redondas. Y ademads hay algunos
animales que no pueden aparecer
enlas estampas, por razones cultu-
rales”. Sobrelacomunicacion, pese
ala diferencia horaria y las obvias
distancias culturales, dice que es
muy fluida. “Tenemos videocon-
ferencias cada dos semanas, y ellos
vienen a Buenos Aires una vez por
aflo, mientras que nosotros viaja-
mos alld dos veces cada 12 meses”.

AHORA, EE.UU.

El siguiente paso de la pymes es
igual de ambicioso, considerando
que su dotacion es de s6lo 20 em-
pleados y su volumen de 100.000
prendas al afio: apuntan al mer-
cado estadounidense. “Con el
aprendizaje de 14 afios vendiendo
en Japdn, hace dos vimos que ha-
biaunaoportunidad en el EE.UU.,
donde las lineas de ropa de yoga 'y
ropainterior estdn creciendo fuer-
temente.Y vemos que hay unaalta
valoracion para los productos co-
mo los nuestros: estampados ama-
no, con disefioy produccion local,
yprendastnicas”, explica. Conun
distribuidor en Miami que vende a
40 locales de todo el pais, aspiran
a que el gigante del norte sea tan
importante como hoy lo es Japdn,
deacda2023.

¢Coémo fijan sus precios de venta
en el exterior? Obviamente, la ba-
se de célculo surge de la estructu-
ra de costos. Pero Lanusse destaca
que, al tener la Argentina una ma-
croeconomia tan cambiante y con
preciosrelativos que varian mucho,
“fue fundamental haber mantenido
bajos los costos fijos y los insumos,
asi como conservar una vision de
largo plazo. Esto implica entender
que hay momentos en los que hay
queresignaringresos de ambas par-
tes, para luego poder beneficiarse
los dos™.

EXPORTA
SIMPLE

© Responde Carolina Cuen-
ca, directora de Exportacio-
nes, secretaria de Comercio
delaNacion.

{Qué es Exporta
Simple (ES)?

Esunaherramienta para fa-
cilitarla exportaciéon a pymes
y emprendedores.

¢Cuanto se puede
exportar?

Hasta 300 kg. y u$s15.000
por envio, con un tope anual
de u$s600.000. Los bultos no
pueden exceder 180 cm. de
altoy 145 de ancho. Desde di-
ciembre de 2017 fue usado por
mas de 200 empresas.

{Qué ventajas tiene?

Comparada con la expor-
tacion tradicional por carga
aérea, ES puede llegar a ser
un 30% 0 40% mds barato. La
web eswww.argentina.gob.ar/
exportasimple

GANAS Si, PLAN TAMBIEN

Ana Videla tiene larga experien-
ciacomo gerentade comerciointer-
nacional y consultora externaenel
mismo tema. Preguntada porloque
‘hay que tener’ para iniciarse en la
exportacion, anticipa que la “res-
puesta catedraticaseriaelaborarun
plandenegocio” pero prefiere con-
densarsumiradaenunapalabrain-
esperada: ganas. “Porque exportar
requiere dedicacién y voluntad”.
En general, aclara, “la posibilidad
de exportacién suele sorprender a
las pymes, y surge espontaneamen-
te. Los pasos que guian el proceso
también son espontdneos y hasta
improvisados, motivados por esas
‘ganas’. Pero definitivamente, para
que haya continuidad, el caminoes
atravésde un plan”.

Exigida a elegir un instrumen-
to para arrancat, la especialista lo
elude con elegancia. Y propone
cambiar el enfoque: “Las pregun-
tasahacer, antesdeelegir el instru-
mento, serian: ;Puedo hacerlosolo?
¢Invierto por ejemploenviajesy fe-
rias sin tener experiencia? Por ello,
antes que elegir una herramienta,
sugiero recurrir a un medio, como
losonlos profesionales especializa-
dos, del mismo modo que serecurre
a contadores o0 abogados en otras
areas. El empresario, por cierto,
puede intentar la exportacién por
sisolo, pero deberia evaluarel costo
de aprendizaje y tiempo, compara-
doconlacontratacién delos exper-
tos”, advierte Videla.

David Bertagni se suma a la ron-
da. Tiene mas de 40 afios de expe-
rienciaenelsectordelamaderayel
papel, donde ha ocupado todos los

puestosy responsabilidades imagi-
nablesdel comercio exteriorenem-
presas de primera linea. Dedicado
ahora a la consultoria, el experto
aconseja desarrollar dos fases para
iniciarse en el camino exportador:
“Silo quiere hacer sin salir del pais,
le aconsejaria que lohaga analizan-
do via web cudles son los paises
importadores de los productos en
cuestién, y a qué precio arriban a
destino, de modo de comparar con
mis costos de produccion y logisti-
ca”.Enunasegundaetapa, y yadis-
puestoainvertir, “lohariasinlugar
adudasen una feria del sector a ni-
vel mundial, primeramente enuna
etapaexploratoriaanivel personal,
yenlasiguiente edicién yacon pre-
sencia de la empresa”.

El experto agrega, ademas, un
abc util: las 5 C que no hay que per-
der de vista al encarar una estrate-
gia exportadora. Se trata, explica,
“de la obvia Competitividad, la Ca-
lidad (o respeto de los estdndares),
el Cumplimiento, la Continuidad y
la Creatividad”. Pero si tuviera que
elegir solo una para llevarse a una
isla desierta, Bertagni opta por el
Cumplimiento: “Mi experiencia
profesional me demostré que fue
el factor que nos permiti6 asegurar
la continuidad de la empresa”.

CHINACOMOPISO

Los manuales ortodoxos de co-
mercio exterior siempre advierten
sobre el problema de la escala. Y
si Brasil es gigantesco, China re-
sultariaimposible parauna pyme.
Pero es una pena que en Indelval
no los hayan leido, porque hace
13 afios que esa firma le vende al
monstruo asiatico... Su camino,
claro, no fue lineal, sino una su-
ma de aprendizajes, busquedas y
audacias.
Carlos Camps es el protagonista
de la herejia y, en rigor, de toda la
performance de comercio exterior
deeste fabricante de pisosde goma
parahospitales, empresas e institu-
ciones. Ubicadaen La Matanza con
104 empleados y ventas de $120 mi-
llones al afio en 2017 (seran $160 mi-
lloneseste afio), lacompaiiia podria
pasarcomo una delastantas firmas
industriales del GBA. Naci6 hace
medio siglocomoun taller minimo,
y paso a paso se fue desarrollando
primero en el rubro de autopartes
yluego como proveedor de equipa-
miento ferroviario. En este ultimo
segmento Camps hizo sus prime-
ras incursiones exportadores, casi
artesanales. Para vender en Chile,
por caso, recuerda cuando en 1979
fatigabala guia telefonica del hotel
deSantiago paratentar uno poruno
alos potenciales compradores...

Ma4s tarde llegé el doble giro: por
un lado, la especializacion en los
pisos de goma, como proveedores
en laindustria de construccion pa-
ra usos de alto transito. Y por otro,
paso a paso, el avance sistemati-
co de las ventas externas. Camps
recuerda que las exportaciones
representaban apenas un 4% del
total vendido en los afios 70 y 80,
parasubir hasta el 8% en la década
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siguiente, en especial tras un con-
trato grande en EE.UU. en 1994. No
subieron, aclara, solamente porque
suscondicionesysucalidad fueran
buenas, sino también porque “ex-
portar esun proceso de aprendizaje
permanente”. Asi, compara, mien-
tras vendian a América Latina, se
limitaban a vender lo que produ-
cian, sin preocuparse por el perfil
de la demanda. “Pero al escalar,
entendimos que debiamos adap-
tarnos a lo que necesitaba el mun-
do. Somos una pyme, no podemos
cambiar el mercado, por lo tanto
debemos pensar la produccién co-
mo algo extremadamente flexible,
y condisefio”, explica. Y de pronto,
llegd China. No fue por suerte, sino
graciasalalargamarchade Camps,
aunque también lo ayudé que va-
rios planetas se alinearan. Retroce-
damos una década y media: corre
2004, con valores competitivos
en la Argentina para exportar, y el
hombre se entera casi por azar de
que, contra lo que imaginaba, casi
el 100% de los proveedores de piso
degoma parael gigantede Asiaeran
extranjeros. La Republica Popular,
no olvidemos, estaba creciendo
por entonces a tasas superiores al
10% anual, con construcciones de
todo tipo (entre ellas, hospitales) a
ritmo pasmoso. A través de un con-
tactoen Hong Kongconaccesoalos
contratistas chinos, Camps puede
en ese momento “colarse” en la
brecha, aprovechando que un gran
competidor italiano habia perdido

BERTAGNI. Las ferias son clave.

la cuenta del gigante. Los chinos le
prestan atencion, ven el producto,
analizan los precios, y deciden via-
jar ala Argentina. Ya es 2005. Tras

cuatrodiasen La Matanza, los asia-
ticos se convencen: a las dos sema-
nas envian una orden de compra
por 26 mil metros cuadrados, para
el piso de un gran hospital, equi-
valentes a u$s250.000. “Para tener
perspectiva de los nimeros: antes
habiamos acumulado nuestro pri-
mer millén deddlaressumandolas
exportaciones de 12 afios”, se entu-
siasma Camps.

A partir de entonces, explica el
empresario, arranca el fendmeno
chino, que fue incrementando sus
compras afio tras afio. Desde 2007,
las exportaciones representaron
para Indelval siempre entre el 20%
y el 28% del total facturado. Asi, en
el presente 2018 las ventas exter-
nasrondaran u$sl millon, con gran
peso de China. Cuatro son las en-
seflanzas que resume Camps tras
su larga experiencia: “1) Exportar
nunca debe ser un saldo de lo que
no se pudo vender internamente;
2) No se pueden ofrecer commodi-
ties, porque alli el Sudeste asidtico
siempre nos ganard; por el contra-
rio, hay que adaptarse a las necesi-
dades del mercado. Y existen hoy
muchas herramientas para obte-
ner informacién; 3) Internamente,
hay que explicarle a la gente de la
empresa el porqué de los cambios
para lanzarse a exportar; 4) Nues-
tra capacidad instalada, en cuanto
avolumen, es bastante similar ala
del pasado. Laprincipalinversiénla
hicimosen disefio, procesos, termi-
nacién y packaging.”

EL BICE YA TIENE
SU COMUNIDAD

Pablo Garcia
Presidente del BICE

© Durante 2017 disefiamos y
pusimos en funcionamiento
nuestro propio sitio web de ca-
pacitacion, Comunidad BICE,
con el que brindamos servicios
no financieros (educacion fi-
nanciera, estrategias de finan-
ciamiento, planes de negocios
y comercio exterior) en forma
gratuitayatravés deuncampus
virtual. La herramientabusca fa-
cilitar el acceso al crédito para
el empresario pyme y acercarle
las mejores practicas interna-
cionales en gestion de negocios
y productividad. Permite, ade-
mads, comparar su performan-
ce individual con la media de
su sector, incluyendo el nivel
de participacién en el mercado
externo. Y la oferta de conteni-

dos se ajusta al ciclo de vida la
empresa: start up, bancariza-
cién, maduracion, exportacion
e internacionalizacion. Provee
asi diferentes productos para
cada instancia. Puntualmente,
exportar es una de las activida-
des més dificiles. Por eso, con la
plataforma buscamos ayudar a
las firmas a optimizar su estra-
tegia de financiamiento de cor-
toylargo plazo, fortaleciendo su
competitividad en los mercados
externos. Y como complemento
del enfoque de financiamiento,
Comunidad BICE brinda ca-
pacitacion para buscar nuevos
mercados externos, disefiar es-
trategias y administrar recursos
de modo de aprovechar ventajas
comparativas de los productos
locales. Por ultimo, analiza las
ventajas de la internacionali-
zacion como una etapa final y
fundamental en el ciclo de vida
de la empresa. El link es www.
comunidadbice.com.ar
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ALENTAMOS

' TU POTENCIAL

Financiamos tu crecimiento.

=== E\\PRENDEDOR
100%

* Acuerdo en Cuenta Corriente
* Tarjeta Galicia Visa Business

DE BONIFICACION
En el mantenimiento de cuenta
los primeros 6 meses.”

Lineas de crédito para iniciar tu actividad:"
» Compra de Cheques de Pago Diferido

CARTERA COMERCIAL: SUJETO A PREVIA VERIFICACION COMERCIAL Y CREDITICIA DE BANCO DE GALICIA Y BUENOS AIRES SA Y CUMPLIMIENTO DE REQUISITOS COMERCIALES Y LEGALES, SOLO DISPONIBLE PARA CLIENTES QUE SE ENCUENTREN AL DIA EN LA
ATENCION DE SUS PRODUCTOS. {) BONIFICACION DEL 100% DEL CARGO DE MANTENIMIENTO DE CUENTAPOR § MESES PARANUEVAS CUENTANEGQCIOS, PYME, EMPRESAABIERTAS ANTES DEL 30/06/2017, CADA$100, EL CLIENTE AHORRA$100. AL VENCIMIENTO
DE LA BONIFICACION PAGARA EL CARGO DE MANTENIMIENTO A ESE MOMENTO, ACTUALMENTE EL CARGO DE MANTENIMIENTO DE CUENTA PYME MICRO ASCIENDE A $415 # V& POR NES, (2) PARA PERSONAS JURIDICAS EN SU PRIMER ANO DE EJERCICIO
ECONOMICO CON CUENTA CORRIENTE PYME. EL MONTO DE $100.000 CORRESPONDE A UNA CALIFICACION DE LINEAS DE CREDITO DISPONIBLES Y MONTO DE LAS MISMAS DISTRIBUIDAS A CRITERIO DEL BANCO EN: ACUERDO EN CUENTA CORRIENTE, COMPRA
DE CHEQUES DE PAGO DIFERIDO CON RESPONSABILIDAD Y TARJETA GALICIA VISA BUSINESS. EL PLAZO DE LAS OPERACIONES DEPENDERA DEL ANALISIS CREDITICIO Y SE PUEDEN REQUERR GARANTIAS A SATISFACCION DE LA ENTIDAD.
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Aseguradora de Riesgos

UNA NUEVA FORMA
DE PROTEGER TU PYME

del Trabajo
ATENCION 7 X 24 CENTROS MEDICOS PLAN DE PREVENCION ASESORAMIENTO INTEGRAL MAS DE 50 OPERACIONES WEB LINEA DE ATENCION EXCLUSIVA PYME:
ASISTENTES VIRTUALES DE EXCELENCIA PYMES PARA CUMPLIR LAS REGLAMENTACIONES | PARA GESTION DE TU COBERTURA 0800-7777-278 (ART)

Los seguros son emitidos por Experta ART S.A. Arcos 3631, piso 1°, C.A.B.A., CUIT 30-68715616-8,Nro. inscripcion en SSN: 616, Superintendencia de Seguros de la Nacion. 0800-666-8400. www.ssn.gob.ar

PIDO LA PALABRA

Pymes,antelatormentaperfecta

Claudio Lozano (*)

© Escribir una columna sobre el
escenario productivo pyme y lo
que el Gobierno debiera hacer en
el contexto actual de la economia
argentina resulta un tanto des-
concertante. Para un Gobierno
cuya prioridad hasido calmaralos
mercados financieros, el escenario
productivo pierde importancia y

las pymes desaparecen. El achi-
camiento del mercado interno por
caidadel consumo popular, laaper-
tura al ingreso de produccién im-
portada, el aumento descomunal
de las tarifas y de las tasas de inte-
rés, y la decision de no involucrar-
se en los problemas de abusos de
posicion dominante existentes en
las distintas cadenas de valor, con-
figura una tormenta perfecta que
destruye a los pequefios y media-
nos propietarios del comercio y la
produccion, promoviendounama-

yor concentracion de la economia.

Este escenario resulta particu-
larmente destructivo en el sector
industrial, donde alimentos y ser-
vicios caros depredan el salario
destruyendo la demanda. A esto
se suman costos financieros y de
infraestructura que destruyen la
competitividad. Elimpasse electo-
ral que setomola politicaecondmi-
caoficialen2017 atenud el impacto
negativo que las politicas descrip-
tas habian generado en 2016. Pero
eltriunfoelectoral del Gobiernoyla

LECTURAS UTILES

La autora de Las Guerras de
Internet (2015) sigue con el
foco sobre la red de redes,
ahora alertando sobre los
monopolios “amigables”.

Asi, Zuazo devela a Google,
Microsoft, Facebook, Apple y
Amazon, por oposicion al im-
perialismo del 1900. Sumando
también a Uber, explica como
este conjunto va tomando
todos sus mercados a golpes
de datos y conexiones entre
usuarios. Imprescindible y
muy ameno. $299

COMO NOS DOMINAN LOS GIGANTES O LA TECHOLOGA
v

NATALIA ZUAZO

U HACER PARA CANBIARLD
DEBATE

La mexicana Leticia Gasca,
con apenas 32 afios, ya tiene
unaintensa carrera entre
los emprendedores globa-
les. Su aporte mas conocido
son las Fuckup Nights (algo
asicomo “Reuniones del
Fracaso") donde diversos
empresarios exponen sus
grandes erroresy qué apren-

LETICIA GASCA %~

dieron de ellos. En este libro
sigue la misma linea, pero
brinda semaforos para no
llegar tan rapido al abismo.

Estimulante. $299

corrida cambiaria al FMI han agra-
vado el cuadro. El Gobierno propo-
ne un escenario para los proximos
tres afios de caida del empleoy los
salarios, freno de la obra publica,
recorte severo de las transferen-
cias alas provincias, mas aumento
de tarifas y mayor endeudamien-
to. El1 Gobierno repite la historia de
buscar “el Cavallistico objetivo del
déficit cero” profundizando la re-
cesion y el endeudamiento. Hacia
finales de la convertibilidad esta
misma triada (déficit cero, recesion
yendeudamiento), pusoalaArgen-
tina en un ajuste sin fin con cuatro
afios de recesion, caida del 20% del
PBI y un aumento de la pobreza

que supero el 50% de la poblacion.
Sien contextosdecrecimientodela
economia las pymes necesitan de
tratamientos diferenciales en ma-
teria comercial, impositiva, tarifa-
ria y tecnoldgica, dado el grado de
concentracidn y extranjerizacion
de nuestra economia, en el contex-
toactual, el tratamiento diferencial
esimprescindible aunque no nece-
sariamente alcanza a compensar
el conjunto de impactos negativos
hoy vigentes. En este escenario no
hay futuro para las pymes ni tam-
poco parael cambio productivoque
nuestro pais necesita.

Pte. de Unidad Popular y Coordinador del

Inst. de Pensamiento y Politicas Publicas.

NOVEDADES EMPRESARIALES

® PosgradoenChina
Contemporanea

Yaestaahiertalainscripcidnparala
22ediciondelaEspecializaciénen
Estudiosen ChinaContemporanea,
delaUniversidad Nacional de Lanus
(UNLa).Condireccidonacadémica
de Gustavo Girado (autordellibro
“Cdémolohicieronloschinos”), el
programadel posgrado esta dirigido
aprofesionalesdediferentes
disciplinas. Suorientacion, porotra
parte, fuedesarrolladaenelmarco
delProgramade Cooperaciény
VinculacionSino-Argentino (PROSA),

creadoen2015.Lasreunionesson
quincenalesysedictantantoenla
sededelaUNLaenlaCABAcomo
enelcampusdeLanus.Hay tiempo
parainscribirse hastael10/8.Infoen
http://bit.ly/espechinao pormaila
posgradochina@unla.edu.ar
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Director de Contenidos: Carlos Liascovich carlosliascovich@a4vientos.com.ar. Director Ejecutivo: Mario Esman. Consultor tecnolégico: Gastén Maine. Colaboradores: Marco Rubin y Victor Winogora.
A4vientos Producciones. @ 116454 5011 - info@a4vientos.com.ar

MAESTRIA EN ADMINISTRACION
DE EMPRESAS

100% GMNLINE

Certificada arm

Dot

21LEDUAR

| OB10 555 0202

CEMTRO UNIVERSITARK: BUENOGS AIRES

- ‘.-.

AW, EL LIBERTADGOR 107, VTE, LOPEZ

Innovacien ¥ Gestign de Finanzas Digitales - Fintech

(- FT
,ﬁ FCBLIMIVERSITAS
TR T—_——

LEsr ah

AL\'ZJ&\C““_ “UNIVERSIDAD

'SIGLO FJ}

Capacitate con los majones | Certificacionas
Intermacionales FC Barcelona UInirversitas




	X01AS186.PDF.pdf
	X02AS186
	X03AS186
	X04AS186

