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TECNOLOGIA: UNMENU
CON3PLATOSPARAPYMES

La nube, la inteligencia artificial y el e-commerce son hoy herramientas mucho mas accesibles. Permiten
bajar costos y sumar servicios. Tres expertos explican el ABC de cada una, asi como el costo de instalarlas.

Carlos Liascovich
carlosliascovich@a4vientos.com.ar

© ;Qué habrd pensado el primer
comerciante que recibié un pedido
por teléfono, alld en el siglo XIX? ;Y
el primer jefe de marketing que usé
datos sobre sus clientes para luego
enviar mensajes segmentados?
Sin olvidar al pionero que decidio
no comprar todos sus recursos, si-
no alquilar sélo los necesarios.

Hoy, la esencia se mantiene:
hay que captar mas ventas, faci-
litarle la vida al cliente, suprimir
intermediarios, conocer y atender
mejor a los consumidores. Todo,
claro, para mejorar los margenes.
Pero ahora se estd viviendo un
salto cualitativo gigante, por dos
factores que se potencian: larevo-
lucién digital ylamasainfinitade
datos que generamos.

Sobre esto cabalgan lastres gran-

des opciones en el nuevo menu de
las empresas: la tan mentada nu-
be, el imparable peso de la inteli-
gencia artificial, y la explosion del
comercioelectronico. Lamesaestd
servida.

YLANUBEVA

Eduardo Miyares es director de
launidad de negocios Grandes Em-
presas en IPLAN. Define a la nube
como una herramienta compu-
tacional basada en internet “que
provee recursos compartidos de
procesamiento y manejo de datos
ademanda. Setratadedejardeusar
hardware propio, computadoras,
servidores, discos rigidos y mudar
todaesainformaciénaequiposins-
talados en distintos datacenters, a
los que se accede desde cualquier
lugar del mundo via internet”.
Preguntado por los beneficios de
contratarla, explica que a través de
la nube se pueden usar recursos a

demanda “y pagar so6lo por lo que
seusa, sininversidninicial”. Quien
contratael servicio, agrega, “notie-
ne que preocuparse por el mante-
nimiento, ni por la actualizacion
tecnologica, ni el consumo energé-
tico. Aloquesumaunainfinidad de
otros servicios disponibles”.
Cuando lo baja a tierra, puede
verse que es una vieja conocida:
“Hoy usamos cada vez mas servi-
cios de nube casi sin darnos cuen-
ta”, dice el ejecutivo, “empezando
hace muchosafios por el email web,
la musicay las peliculas online, el
backup automatico de las fotos del
celular,laactualizacion del transito
delos mapas, las centrales telefoni-
casdenuestrasempresas”. Ensen-
tido amplio, a todas las empresas,
pequefias o gigantes, les conviene
‘subirse’ a la nube, porque implica
dejar de administrar el hardware
propio y disponer de la ultima tec-
nologia del mercadoaun precioba-

jo,y pagandosdlo porloqueseusa.

“La cuestion”, aclara, “es anali-
zar qué tipo de nube conviene pa-
ra cada empresa, ver si necesitan
algo simple o complejo, algo local
o internacional, algo veloz o no
tanto. También hay que conocer
los temas regulatorios de Argen-
tina para hacer la mejor eleccion.
Por supuesto que hay rubros mds
demandantes, como las empresas
que venden en la web, que mane-
jan bases de datos, o que guardan
mucha informacion en backup.
Desde scaneo de documentacion
hastavideos de vigilancia”, resalta
el hombre de IPLAN.

Ahora hablemos de plata. “Otra
vez,depende de cudl esel objetivo”,
avisa Miyares. “Tenemos clientes
pyme que pagan $1.000 por mes
por tener un servidor funcionan-
do para un pequefio e-commerce.
Pero otro cliente es una financiera
que paga mas de u$s10.000 men-
suales porquetienetodosunegocio
apoyadoenlanube”. Lamodalidad
de pago esun abono mensual, nor-
malmente sin costos iniciales.

El hombre ataca con otra razén
de pesos: “Cuando se compara con
comprar los servidores, tenerlos
prendidos las 24 horas, mantener-
los refrigerados, con UPS y grupo
electrogeno para que funcionen
siempre, mas el pago al técnico, el
costo de tener lo mismo en la nube
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LAS PYMES, DE
IGUAL A IGUAL

© Vivimos en un momento
crucial dela historia. Un pro-
ceso de cambio tecnoldgico
comparable con lainvencion
delaruedaolarevoluciénin-
dustrial. Transformacion di-
gital es el término de moda,
y las pymes no solo tienen la
oportunidad de subirse a es-
te paradigma de cambio, sino
que tienen ademas la chance
unicade, al hacerlo, competir
deigualaigual conloslideres
delmercado. Los serviciosen
la nube permiten hacerlo sin
tener que soportar grandes
estructuras de personal ni
erogaciones por adquisiciéon
de capital de trabajo.

Y es que la transformacion
digital trae aparejada la de-
mocratizacién tecnologica. El
acceso a nuevas tecnologias
disponibles a demanda en la
nube y con costos flexibles a
la necesidad de uso de cada
quien, permite que tanto pro-
fesionales auténomos como
pymes adopten tecnologias
que incluyen inteligencia ar-
tificial, chatbots, e-commer-
ceymachinelearning. Y esto
ya no es una oportunidad, es
una obligacion. Los actores
emergentes, ante esta revolu-
ciondigital, tienen una chan-
ce Unica: adoptar tecnologia
para competir en un merca-
do que ha cambiado consu-
midores por prosumidores, y
llegar al publico objetivo. Asi,
optimizar canales y procesos
denegocio, obtener informa-
cién pertinente y en tiempo
real, o trabajar de manera co-
laborativay deslocalizada, es
hoyunarealidad alalcancede
cualquier bolsillo.

El llamado grupo GAFA
(Google, Amazon, Facebook
y Apple) lidera el mercado de
opciones de nuevas tecno-
logias al alcance del bolsillo
mads austero: desde servicios
de andlisis de datos de clien-
tesycompetencia hastaeluso
de inteligencia artificial para
determinar el estado de &ni-
mo de los clientes en nuestro
local segtin las expresionesen
susrostros (con Google Cloud
Platform), o publicidad dirigi-
da a un publico hiperespeci-
fico, geolocalizado, por rango
etarioy tipos de consumo con
herramientas de Facebook.
Es decir, hay un gran mena
de tecnologias para los que
se animen al cambio. Ya no
se trata de hacer las mismas
cosas mejor, sino de hacerlas
distinto.

(*) Consultor en
transformacion digital

Viene de Tapa

es muchomasbajo. Y ademas, todo
seactualiza automaticamente alas
ultimas tecnologias™.

Sobrelos “fierros”, Miyares apun-
ta: “Aquellasempresas que cuenten
conun areade sistemas o con desa-
rrolladores pueden auto-adminis-
trarse, dar de alta o baja servidores
enlanube, programary configurar.
Pero las firmas que prefieran con-
tratar los servicios llave en mano,
también pueden hacerlo. Muchos
proveedores de nubelocales, como
es el casode IPLAN, nos ocupamos
de acompaiiar al cliente en todo el
proceso de prueba, preproduccién
y produccion. Y se pueden contra-
tar servicios profesionales (‘horas
hombre’) para migrar la base de
correos, instalar el software de ges-
tion, deliquidacion desueldosode
basededatos”, explica. “Todo se su-
be ala nube y se administra desde
unaconsola. Las pymes yano preci-
san administradores, o ir unjueves
alas3am alaoficina paralevantar
unservidor. Hoyenlanube se hace
desde internet”, afirma.

Finalmente, como empresa na-
cional, marca una diferencia usan-
do una palabra clave: latencia.
“Explicado de una manera senci-
11a”, dice el ejecutivo, “es el tiempo
que transcurre desde que el usua-
rio hace ‘click’ hasta que la infor-
macion va a la nube, se procesa y
vuelve. Pero esainformacion puede
estaralmacenadaenundatacenter
de Argentina o de China, ynoeslo
mismo buscar algo que estd a 500
km que a 20.000. Hablamos, claro,
de milisegundos. Pero en algunas
transacciones, esa es la diferencia
entre ganar y perder”, define. Se
apoya en una marca fuerte: naci-
daen 1999, IPLAN vienen crecien-
do con diferentes servicios, desde
conectividad corporativa y resi-
dencial, hasta un datacenter ultra-
moderno en la CABA. El negocio
de la nube es uno de sus mayores
desafios: para 2020 apuntan a que
el 40% de los ingresos provenga de
servicios I'T/Cloud.

YO,ROBOT

Elsegundo plato del menu viene
con multiplesrebotesenel cineyla
literatura fantasticos, porquelain-
teligencia artificial (IA) ha alimen-
tado las utopias y distopias mas
extremas. ;Pero qué es y para qué
puede aplicarse ahora?

No vienen Kubrick ni Asimov en
nuestro auxilio, sino Fabio Zilber-
man, gerente de Asap-Consulting,
una firma con mds de 10 afios de
existencia y 250 profesionales, que
provee soluciones de tecnologia pa-
raempresas. Quebrandolafamade
lagentedeIT, Zilberman esalavez
comunicativo y diddctico.

Empiezaporlomaselemental:de
qué hablamos cuando hablamosde
IA. “Estanantiguacomolacompu-
tacion; los primeros conceptos tie-
nen mas de 70 afios. La idea bésica

| —y

MIYARES, DE IPLAN. “En la nube, todo se hace via internet”.

|

T

ZILBERMAN, DE ASAP. "Un chathot baja costos en 20 0 30 veces".

esrealizar tareas propias del huma-
no, por eso lo de ‘inteligencia’. Asi,
han resuelto muchas necesidades
desde entonces, con programas es-
pecificosalos que se programa con
un fin puntual, por caso la planilla
de cdlculosounsistemade factura-
cién”, explica.

En particular, refiere, lo que lla-
mamosIA “sonunaserie de progra-
mas no tan especificos a los cuales
selespuede ‘ensefiar’ ciertastareas
que denotan mds inteligencia. Es-
tos programas requieren de un
entrenamiento antes de poder re-
solver su objetivo. De hecho, se los
puede entrenar con distintos datos
para obtener distintos resultados”.
Brinda ademads algunos ejemplos:
traducirel hablaatexto,jugar al aje-
drez, reconocer a personas en fotos,
manejar un auto, predecir conduc-
tas diversas (de compradores, de
solicitantes de un crédito).

¢Por qué entonces, si ya es anti-
gua, laIA havirtualmente explota-
do en los ultimos afios? “Se debe a
variasrazones. Porunlado, elincre-
mento en capacidad de calculo de
los servidores, y también al avance
eneldesarrollo de nuevastécnicas.
Pero sobre todo”, enfatiza Zilber-

man, “se debe a la abundante dis-
ponibilidad de datos (fotos, audios,
base de datos en general) que han
generado internet, las redes socia-
lesylascamarasdeloscelulares pa-
rapoder entrenar alosalgoritmos”.

Preguntado por su relevancia
para las pymes, el experto afirma
que las aplicaciones basadas en IA
“funcionan particularmente bien
para empresas medianas y peque-
fias, porque permiten eficientizar
los recursos, ya sea generando al-
goritmos que permitan predecir
comportamientos, como automa-
tizando parte de la interaccion con
los clientes”. Sobre los sistemas
predictivos, destaca tres campos
de posibilidades donde la IA es en
especial util: 1) los que permiten
analizar patrones de fraude, y de
ese modo detectar los prospectos
mas seguros; 2) lo que analizan
los patrones de consumo de sus
clientes, para disminuir las bajas y
optimizarlalealtad,y 3)los que per-
miten analizar los prospectos mas
propensos aconvertirse en clientes,
y asi dirigir hacia ellos las campa-
fias de marketing. “De este modo,
seacotalainversidon y se maximiza
el éxito”, explica.

IHONNL3d OI3VYNSI

IHONNL3d OIQYNSI

Sobrelosagentesvirtuales-los fa-
mosos chatbots-, Zilberman afirma
que un gran porcentaje de pregun-
tas de los clientes pueden canali-
zarse a través de esta herramienta,
proporcionando respuestas ade-
cuadas y sin tiempo de espera en
colas dellamadas. “Suele aplicarse
mas en empresas que se dirigen al
consumidor final. La clave pasa por
generar la base de conocimiento
entre el cliente y la consultora que
proveaelserviciodeIA.Esdecir, las
consultas que desean responder a
través de los servicios de autoges-
tién, mas sus respuestas”.

Para definir los pasos que per-
mitan a una pyme adoptar este
instrumento, explica que un pro-
ceso normal de adopcion de una
herramienta de IA comienza por
determinar qué procesos se po-
drian beneficiar de mejor analisis
de datos o de su automatizacion.
“Para las herramientas de chatbot
se debe determinar aquellas pre-
guntas repetitivas que hoy llegan a
sus diversos centros de atencion y
que podrian autogestionarse mas
facilmente, preguntas de las cua-
les la firma conoce las respuestas y
sobre las que puede brindar la base
de conocimiento para su automa-
tizacion”.

Una vez puesta en marcha esta
primera etapa, se puede luego de-
terminar un plan de cantidad de
interacciones (o nuevas preguntas)
mensuales que se irdn agregando.
Asi, se lleva a cabo “una puesta en
producciénenuntiempoacotado,y
sevaincrementando su usabilidad
amedida que todos en la organiza-
cién realizan la adaptacion a la he-
rramienta”, explica.

Sobre los costos de montar laIA,
el experto distingue dos etapas: la
primera es un cargo de puesta en
marcha de la herramienta, que se
fija segun la complejidad y exten-
siéndelaimplementaciony se paga
por una uUnica vez, al comienzo. La
segundaetapaesun cargo mensual
que depende de las transacciones
queefectivamente se utilicen. “Esto
esun puntoimportante, sobretodo
para las pymes, ya que el costo por
transaccion es muy accesible y mu-
cho menor que el costo que puede
demandar la atencién personal”,
explica Zilberman.

En nimeros concretos, la confi-
guracion la estima entre u$s4.000
y u$s5.000 por inica vez, mientras
que cada interaccién la supone en
u$s0,30. Proyectando esto al mer-
cado, el ejecutivo calcula que una
pyme podria llegar a tener entre
500y 600 interacciones al mes, lo
que marcaunvalordealrededor de
u$s200 cada 30 dias. “Enverdad, lo
que debe compararse es este costo,
versus lo que hubiera significado
enhoras/hombre, si esas consultas
eran evacuadas por una persona.
Nosotros estimamos que deberia
multiplicarse por 20 0 30 veces”.

Continiaenlapagina3
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CHANGOPUNTOCOM

Lastbut not least, latercera pata
tecnoldgica casiobligatoria paralas
pymes es el comercio electrdnico,
también llamado e-commerce (e-
c¢). La fuente es en este caso Maria
Laura Orfand, fundadora de Sim-
bel, una activa firma de tecnologia
especializada en desarrollar estas
plataformas. La empresaria expli-
caqueele-c “englobatodatransac-
cién de productos y servicios que
se haya realizado por internet, se
cobren o no por esa via. Luego se
conjugan un sinfin de servicios y
tecnologias apuntados a finalizar
latransaccidén atravésde un medio
de pago y unalogistica, aunque en
ciertos servicios como inmuebles,
autos, etcétera, por razones obvias,
el pago generalmente se canaliza
por otras vias (depdsitos, transfe-
rencias, pago efectivo, etc). Pero
puede decirse que la transaccién
se realizo a través de e-c porque
la persona buscé y encontrd asi el
producto, y contacto al vendedor
por este modo”.

“No basta -advierte Orfand- con
colgar el icono del changuito en el
sitio web y que se venda solo”, di-
ce. “Todo depende del mercado al

que apunten, de la inversién que
quieran realizar y del margen de
sus productos. Es decir, de la es-
trategia”. La Argentina -explica
la empresaria- “no sélo es un pais
muy extenso y complejo para dis-
tribuir, sino que también lo es pa-
ra financiarse. Los costos son altos,
el fraude va en aumento y hay que
enfrentarlo, y ademds la compe-
tencia cada vez es mayor”. Para
definir si a una pyme le conviene
abrir esta alternativa, la empresa-
ria insiste con la misma palabra:
estrategia. “Primero debe definirla
anivel del conjunto de la empre-
sa, para luego elegir cémo saltar a
la venta online, para que el canal
acompafie esa estrategia. Porque
hoy hay soluciones de e-c para to-
da firma, desde plantillas con un
costo bdsico donde subir el caté-
logo de productos y cobrar, hasta
soluciones adaptables a medida
del negocio que obviamente con-
llevan una gran inversién no solo
ensoftware, sino también en dise-
fo, implementacidn, arquitectura
tecnoldgica de servidores, equipo
operativo y de marketing para po-
dersostenerlaenel tiempoy tener
unROIamediano plazo”, enfatiza.

Almomento de pensarenlain-

NADIA LECHUGA. Jefa de aten-
cion al cliente en Experta ART.

EXPERTAY
EL CHATBOT

@ El Chat Botempezd en ma-
yode2017. Hoy respondemos
por esaviamasde 3.000 con-
versaciones/mes.

® La herramienta se ges-
tiona con una persona, que
cada dia revisa las consul-
tas que no pudieron ser res-
pondidasy genera para ellas
nuevas respuestasy material
mads claro para el usuario. Por
mestenemos7.500 preguntas
diferentes. E190% de ellas se
resuelvenen el Chat Bot ysé-
1010% se transfiere a un chat
humano.
®Enlaatenciontelefonica, el
caudal de llamadas baj6 10%
en los primeros 3 meses pos-
terioresaliniciodel ChatBot.
@® Ahora apuntamos al en-
trenamiento, para que el bot
responda con mas profun-
didad y detalle las consultas
especificas.

CLAUDIA LOMBARDI. Presi-
denta de la cadena Lombardi.

ELECTRO
VIAWEB

® Implementamos una
tienda de e-commerce pa-
ra que nuestro cliente nos
identifique también conesa
posibilidad. Ademdsnosda
visibilidad entre quienes
no nos conocen y llegamos
a todo el pais sin tener que
abrir tiendas fisicas.

@® Fue un gran cambio pa-
ra nosotros. Debimos ca-
pacitar a los vendedores,
y modificar el area de Lo-
gistica, un factor clave para
este canal.

@ Cumplimos ampliamente
las expectativas que tenia-
mos. Hoy la tienda virtual
estd entre las 3 sucursales
de Lombardi (sobre 16 fi-
sicas) que mas venden. Si
bien requiere promociones
y descuentos permanentes,
sus gastos son menores que
en una tienda fisica.

version necesaria, Orfané explica
que hay soluciones por un costo
mensual inferior alos $1000 “que
son una buena alternativa pa-
ra empezar a probar y organizar
la operacion. Sin embargo, méas
adelante tendrdn que subirse a
alternativas mds grandes, para
acomodarse a la logica del ne-
gocio con un equipo de sistemas
que acomparfie los cambios cons-
tantes de todo negocio e-c, y que
arrancan en promedio entre los
$200.000y los $400.000”.

La convivencia de una plata-
forma de e-c propia con la oferta
a través de lo que en la jerga se
Ilama marketplaces (Mercado
Libre, por caso), tampoco estd
vedada. Pero la lider de Simbel
prende luces amarillas: “No es
lo mismo vender solamente por
marketplaces donde el control
del trafico lo tiene quien lo pro-
vee, que vender por la platafor-
ma propia, donde el tréficoy
las visitas hay que conseguirlos
por uno mismo, a través de es-
trategias de marketing propias.
Ademds, vender o no en esos in-
termediarios gigantes depende
exclusivamente de los costos,
porque debe observarse el mar-
gen de los productos, el medio
de pago y otras variables. La de-
manda que puede traer un mar-
ketplace puede ser muy buena,
pero puede traer problemas ope-
racionales que impacten directo
en larentabilidad del canal”.

»
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= NOVEDADES EMPRESARIALES

Messi+ 22, 0comoarmar

equipo sihayunintergalactico

© Los afios de mundial siempre
nos empujan a buscar analogias
entre el futbol y otros dmbitos, en
especial con nuestra seleccién y
su particular configuracion: un
jugador de otragalaxiay22terres-
tres, buenos o muy buenos, segun
el gusto futbolero, pero terrestres
alfin. Siesta caracteristica se die-
raen otros equipos, por ejemplo,
un equipo que trabaja para un
proyecto en una organizacion o
un equipo comercial, gcomolore-
solveriamos? A propdsito de es-
to, y no por azar, agrego: se habla
mucho de equipos comerciales,

ALFREDO FENILI. Socio de Gru-

pero en general se promueve el
individualismo yla competencia
interna para que los vendedores
no pierdan su “instinto de caza”
que es supuestamente obligato-
rio. Pero quizas este sea un mo-
delo pretérito paraverlos, como si
fueran vendedores de productos
en lugar de asesores comerciales
que ayudan alosclientes atomar

po Boussy, consultora especiali-
zada en capacitacion comercial y
ejecutiva.

buenas decisiones, unadiscusion
que merece ser reabierta.
Perovolvamos a Messiy el res-
to. ¢Es el suefio de todo seleccio-
nador tener esta configuracion

= PIDOLAPALABRA

de equipo o cambiaria tener un
Messi por 5 0 6 jugadores no tan
brillantes, pero si muy buenos
que se adapten a otras funcio-
nes o posiciones? ;No nos obli-
ga Messi a tener que jugar para
é1?... ¢Qué preferimos, tener un
vendedor estrella que la rompa
o tener un equipo mas compac-
to, tal vez no tan rutilante en
lo individual, pero si efectivo y
constante?Y cuando tenemos un
Messi, obviamente no lo vamos
a despreciar, al contrario. jPero
cémolohacemosjugarenequipo
y que su habilidad individual se
transforme en sinergia positiva
y apoyo para todos?

Uno no elige muchas veces sus
equipos, sonloquenostoca, con
figuras osinellas, con estrellas o
estrellados, lahabilidad del lider
essaber hacerlosjugaren equipo
paraquese potencieny se logren
los objetivos propuestos. Va ahi
el desafio.

® Nuevo Seminario Tallerde Prodem

Hace pocos dias el Prodem (Programa de Desarrollo Emprendedor)
llevd a cabo un nuevo Seminario Taller. Por 8vo. afio consecutivo, el
equipo de la Universidad de General Sarmiento liderado por Hugo Kan-
tis reunio a profesionales del Ecosistema Emprendedor de América
Latina, esta vez bajo la consigna “Experiencias y networking para po-
tenciar los emprendimientos de la regién”. Se llevé a cabo en Medellin,
Colombia, y convocd a nada menos que 173 participantes oriundos

de 14 paises de la regidn, asi como a 51 expositores de muy diversos
origenes. En esta ocasion, se sumaron nuevos ejes: el accionar de las
grandes empresas con los start up, la integracidn entre ecosistemas,
con sus avances y aprendizajes, asi como las experiencias de México y
la Argentina en el desarrollo del financiamiento para emprendedores.
Se puede acceder a mas informacién y datos sobre el Prodem en:

www.prodem.ungs.edu.ar

* Red de mentores convocaaemprendedores

El Ministerio de Produccidén abrid la inscripcién para que emprende-
dores de todo el pais potencien sus proyectos con la Red de Mento-
res. Las mentorias son encuentros presenciales con una duracion
minima de tres meses, que se realizan en 25 sedes del pais. La
convocatoria estd abierta hasta el 30/7. Datos en www.argentina.
gob.ar/desarrollar-tu-emprendimiento-con-la-red-de-mentores.

DolaraS25ytasasa40%,conefectomasfuertesobrelaspymes

Julio C. Gambina (*)

© Como resultado de la corrida
cambiaria y la devaluacién de la
monedalocala$25 por dolar, se en-
carecio el crédito en la Argentina.
No solo registramos el 40% como
tasa de referencia establecida por
el Banco Central, sino valores que
duplican ese porcentual para el fi-
nanciamientodelaspymesenelcir-

cuitocomercial bancario. Nihablar,
como agravante, delascondiciones
financieras que establecen distin-
tas posiciones monopdlicas en la
cadena de valor de insercién de las
pequefias y medianas empresas.
El tema preocupa, y mucho. Por-
que el problema recurrente de las
pymes es la ausencia de capital de
trabajo, y el sector financiero de-
biera estar en condiciones de sos-
tener esa demanda de recursos.
Estos instrumentos son funda-
mentales para reactivar la econo-

mia de un sector importante en la
contratacion de fuerza de trabajo
y promocién del mercado interno.
La preocupacion aumenta con las
declaraciones oficiales, que anun-
cian un recrudecimiento de la in-
flacién y una menor expansion de
la economia para el presente afio.
Eso se traduce en menor consu-
mo popular que afecta mayorita-
riamente a las pymes orientadas
a satisfacer la demanda local. En
perspectiva, se pueden avizorar
distintos escenarios. El primero

remite al diagndstico oficial de
superacion de las “turbulencias”,
como les gusta denominar a la co-
rrida cambiaria. Otro mds grave
aun resulta de la continuidad de
acciones que induzcan nuevas de-
valuaciones, conrenovadosimpac-
tos sobre el tipo de cambio y la tasa
de interés. En el primer escenario
la incégnita es la perdurabilidad
delaselevadas tasas de interés que
dificultan el acceso al crédito de
las pymes. Y esto, l6gicamente, se
agrava para el segundo escenario.

¢Podria visibilizarse un tercer es-
cenario mas favorable alas pymes?
Resultadificil contestarlo, mientras
la preocupacién central de la eco-
nomia se concentra en las nego-
ciaciones del Gobierno con el FMI,
algo que puede establecer condicio-
nalidades que agraven la situacién
del mercado interno y por ende, el
consumo popular, lo que afecta es-
pecialmente a las pymes.

(*) Profesor de Economia Politica,
U.Nacional de Rosario de la UBA
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