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Cerca de 250 empresarios se dieron cita en el 4° Evento Pymes Cérdoba, organizado por El Cronista Comercial, revista
Apertura e leral de la Fundacion Mediterranea. Alli, los expertos analizaron los problemas que aquejan al sector, como
la inflacion y la caida de competitividad, y debatieron alternativas de crecimiento a partir de la diferenciacion productiva.
El analisis de Marcos Cohen Arazi (leral), Claus Noceti (PwC), Juan Curutchet (Banco Ciudad de Buenos Aires) y la
experiencia de emprendedores y funcionarios del Gobierno provincial. Un encuentro crucial para entender el momento
que viven los hombres y mujeres que hacen.
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_as necesidades
Dara volver a crecer

Las pymes aguardan el cambio de Gobierno con una lista de reclamos: inflacion, presion tributaria y
costos laborales encabezan el ranking de preocupaciones. La radiografia del sector.

Por Joaquin Garau

uando el 10 de di-

ciembre el nuevo

Presidente reciba

la banda presiden-
cial de manos de Cristina
Fernandez de Kirchner, so-
bre su escritorio encontrara
una lista de temas a tratar.
Problemas sociales, de se-
guridad, de infraestructura
y, también, una carpeta con
urgencias econémicas don-
de las pymes ya anotaron
Sus preocupaciones.

Asi se escuchd en el 4¢
Seminario Pymes Cérdoba,
organizado por E/ Cronista,
revista Apertura y el Insti-
tuto de Estudios Econémi-
cos de la Realidad Argenti-
na y Latinoamericana (le-
ral) de la Fundaciéon Medi-
terranea, donde las esta-
disticas y los andlisis refle-
jaron las quejas de los pe-
quefos y medianos em-
prendedores.

El podio de reclamos lo
encabezé lainflacion (67%),
seguido por la presién tri-
butaria (62%) y los costos
laborales (59%), segun una
encuesta de Fundacién Me-
diterranea, que acepté mul-
tiplicidad de respuestas.

No es casual que la infla-
cién encabece el ranking.En
2009, con 14% de inflacién
anual para las consultoras
privadas, los emprendedo-
res ya miraban de reojo el
indice de precios al consu-
midor. Luego, en 2010,
22,9% fue el datorelevante.
En 2011y 2012,con 22,8%y
25,6% respectivamente, la
industria entré en jaquey la
preocupacion por la infla-
cién jamas se fue de lamen-
te de los empresarios.

Al respecto, Marcos Co-
hen Arazi, economista de
leral, explicd, bajo la mode-
racién de Flavio Cannilla,
editor General de Revista
Aperturay Suplementos de
El Cronista: “Los costos la-
borales preocupan a los
empresarios, porque la cai-
daenlosvolimenes de ven-
ta hace mas dificil pagar los
sueldos”. Basta ver que, en

Marcos Cohen Arazi.

2014, la inflacién Congreso
registré 38,53%, lejos del
23,9% que sefialo el Indec.

El cuarto y quinto lugar
en el podio de molestias
son ocupados por la incer-
tidumbre econdémica y los
problemas de financia-
miento, ambos con el 37%.
La primera cuestién “afec-
talas inversionesy las ven-
tas durables”, mientras
que la segunda golpea alas
pequefias empresas, por-
que “a menor tamafo, me-
nor acceso al crédito”.

Sin embargo, pese a ser
invisibles, otros problemas
asoman, como las trabas
burocraticas. Segun leral, a
la hora de constituir una
empresa, el tiempo prome-
dio de demora en Australia

es de 2,5 dias; en ltalia, 5;
en Chile, 5,5; y en la Argen-
tina, 25 dias. Al analizar el
peso de los tramites que
deben afrontar las pymes,
dos de cada tres empresas
aseguraron que la carga es
“alta” o “muy alta”.

Sentarse a esperar
Los cambios en Balcarce
50 tienen en vilo a los em-
presarios pyme, que espe-
ran al nuevo Presidenteala
hora de proyectar cambios
estructurales en su staff.
“El47% delas empresas
no tomara nuevos emple-
ados en 2015. Es una si-
tuacién de wait and see;
no poder generar nuevos
puestos de trabajo refleja
el cambio de ciclo”, des-
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Un sector al acecho

La industria del software gana mas terreno en la Ar-
gentina. Pero, lejos de la creencia de que solo gran-
des empresas juegan en esa liga, las pymes dicen
presente. Asi, de las 4.200 firmas que conforman
esta industria, el 75% son pymes de hasta nueve
trabajadores, segun una encuesta del Ministerio de
Trabajo; el 20% tiene entre 10 y 29 empleados; vy el
resto consiste en grandes empresas.

Elmercado laboral de laindustria crecio 5,4% en 2014
y, en facturacién, el incremento fue de 33,8%, segun
la Camara de Empresas de Software y Servicios In-
formaticos (Cessi). Esto implica una evolucién fren-
te a 2013, que habiaregistrado un alza de 22,6%. Las
multinacionales son los principales clientes del mer-
cado y acaparan el 52% de la facturacion.

cribié Cohen Arazi.

El ultimo golpe que se ha-
bia registrado en las con-
trataciones fue en 2009,
cuando las pymes indus-
triales tuvieron una caida
en torno al 3%. En 2010 y
2011 la toma de personal
volvié a serunarealidad, pe-
ro durd poco. “En lo que res-
pecta a mipymes, se des-
truyeron empleos de 2012 a
2014, con una caida en el
sector industrial de 2% en
2014", sumé el economista,
y agregd: “En servicios y co-
mercio, las contrataciones
estan planchadas”.

La légica se repite al ana-
lizar las inversiones pro-
yectadas para el segundo
semestre: el 43% manten-
dra constante su evolucion
y expectativas de inver-
sion; un 27% las aumenta-
ra; un 30% las disminuird”.

Sin embargo, los nime-
ros de ventas comerciales
hacen sonreir alas pymes
argentinas. Segun Cohen
Arazi, “las ventas comer-
ciales minoritas subieron
2,1% en lo que va del afio,
tras una caida de 2,8% en
2014 y 6% en 2013".

Al hilar mas fino, los mue-
bles del hogar encabezan
las ventas (4,5%), seguido
por los electrodomésticos
(4%) vy los textiles (3,4%).
“ElGnicorubroque caeesel
de neumaticos, que bajé
4,6%”", sostuvo.

Si se consideraran las ve-
nas de bienes no durables,
lo que va del ano registra
una suba de 2,9%, y se re-
cuperaaside 2014, cuando
la caida fue de 1,9%; y de
2013, con un golpe de 5%.
Lo mismo sucede con los
bienes durables: la suba
ronda 1,5%, tras haber cai-
do 3,6% el aio pasado.

Ademads, el economista
consideré que “la actividad
pyme aun no despega” y
resaltd que los empresa-
rios “esperan una mejoria
de ventas (48% lo aguar-
da). Como asi también
aguardan una mayor ren-
tabilidad (31% de los en-
cuestados lo desea)”.

ANALISIS PUBLICO Y PRIVADO

La microeconomia en
un contexto adverso

Marcelo Capello, presidente de leral, y
Guillermo Acosta, ministro de Industria,
analizaron las posibilidades para las pymes.

a mafana fria en

Cérdobano fueun

impedimento pa-

ra los emprende-
dores mediterraneos.
Todos se dieron cita en
el renovado Centro Cul-
tura Cérdoba para escu-
char a analistas, econo-
mistas y casos de éxito.
También, hubo lugar pa-
ra el reclamo, porque las
quejas no se hicieron es-
perar y Marcelo Capello,
presidente de leral, mar-
c6 el tono del encuentro
con sus palabras.

“Con un programa
para pymes no se pue-
de compensar la infla-
cion y falta de crédito
para el sector privado”,
dispard Capello, ante
un auditorio que asen-
tia con la cabeza. En la
misma linea, volvid a la
carga. “Pasa lo mismo
si tenemos un tipo de
cambio atrasado y hay
problemas con los cos-
tos laborales”, sostuvo
y agregd: “La macro de-
be acompafiar para que
las pymes puedan pro-
gresar”.

Luego, fue el turno de
Guillermo Acosta, minis-
tro de Industria, Comer-
cio, Mineria y Desarrollo
Cientifico Tecnoldgico
de la Provincia de Cérdo-
ba, quien recogido el
guante. “Cuando nos
juntamos con un empre-
sario nos habla de infla-
cién y de tipo de cambio
atrasado; y, si bien la
macro no acompafia,
creemos que en la micro
si tenemos posibilida-
des”, acoto.

Visiones encontradas
Copello también apuntd
contra la vieja pugna de
la economia productiva.
“No se trata de campo o
industria: necesitamos
de ambos. La Argentina
necesita menos con-
frontacion y mas siner-
gia entre el sector publi-
coy privado”, concluyd.
Bajando el tono, Acos-
ta se centrd en los pro-
gramas de beneficios
para pymes con los que

Guillermo Acosta.

cuenta la provincia. “Te-
nemos la ley de promo-
cion industrial (para la
inversion de bienes de
uso o innovacioén en pro-
ductos). Y abarca la
exencion de ingresos
brutos y los impuestos
inmobiliario provincial y
a los sellos, como asf
también contempla el
subsidio al incremento
de personal”, promocio-
né el ministro y destacé
que el programa cuenta
con $ 600 por empleado
por mes como subsidio,
un beneficio que dura un
afio y busca “facilitar la
formacién de mano de
obra calificada”. Asi,
contdé: “Tenemos el pro-
grama Emprende Indus-
tria, donde una empresa
transmite su know-how
a otra. Ya hay 15 proyec-
tos aprobados desde
que fue lanzado en di-
ciembre”.

El ministro se refiri¢ a
los proyectos de investi-
gacién orientados a la
demanda vy a las oportu-
nidades, impulsados por
la provincia. El progra-
ma, que abarca desde
universidades a organi-
zaciones sociales y pro-
ductivas, tendra un pre-
supuesto de $ 300.000
durante 18 meses, vy al-
canzara a 10 proyectos.
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LA VISION DE LOS EMPRESAS

Emprender en la Argentina
profunda (y vivir para contarlo)

Cuatro casos de compaiias que superaron el desafio de generar negocios en la tltima década. El aprendizaje que requirié y cd6mo se adaptaron.

ersonas que pro-
baron y lo logra-
ron, pero no sin
antes luchar con-
tra la corriente. Cuatro
historias, cuatro casos de
éxito y reto, cuatro expe-
riencias de garage fueron
las que se escucharon en
el panel dedicado a cono-
ceraquienesintentarony,
gracias al esfuerzo, consi-
guieron sacar su empren-
dimiento adelante.

Los emprendedores que
sedieron cita fueronSilvia
Scorza, presidenta de Luis
J.D. Scorza, empresa dedi-
cada a la higiene urbana;
Pablo Mattoni, presidente
de Protectia, banco de cé-
lulas madre; Alejandro Ro-
mero, gerente de Relacio-
nes Institucionales de
Corblock Saic, orientada a
la fabricacién y comercia-
lizacién de productos pre-
moldeados y pretensados
de hormigén; y Diego
Sciortino, de Castel Fon-
tana del Moro.

“Nuestra empresa supo
ser Unica en la Argentina,
porque no habia firmas
dedicadas a la creacién de
productos para la higiene
urbana. Mi padre fundd la
compafia de casualidad,
porque encontrdé la maqui-
na tirada en la calle”, con-
td Scorza sobre los orige-
nes de su firma, en la cual
trabaja desde sus 18 afios.
“Empecé haciendo suel-
dos; luego, ocupé varias
posiciones, hasta que,
con mi hermana, compra-
mos el paquete total de
acciones”, recordd y sen-
tencié: “La peleamos co-
mo todo el mundo que tie-
ne empresa’.

Romero, por su parte,
compartié ese punto de
vista. "En toda nuestra
historia, si tengo que de-
cir por qué se crece, es
porgue se traza una meta
y uno se va adaptando. En
2012, éramos 19 emplea-
dos, hoy, somos 166", re-
traté el ejecutivo de Cor-
block Saic.

Y, si bien todo empren-
dimiento es un desafio, el

negocio de la criopreser-
vacién suma otras dificul-
tades. “No estd permitido
por legislacion entrar o
salir con esos productos
del pafs si no es por una
necesidad médica”, expli-
cd Mattoni, por lo que
contd: “Entonces, para
expandirnos a Paraguay,
tuvimos que duplicar la
empresa alla”.

Aprendizaje
Ya sea a la fuerza porque
el contexto lo impone, o
motus propio para querer
crecer profesionalmente,
los aflos que se viven den-
trode un emprendimiento
dejan una ensefianza
(ademas de cientos de do-
lores de cabeza).

Asi lo detallé Matto-
ni:“Fue un desafio porque
era un segmento que no

Alejandro
Gabriel Romero,
de Corblock

conociamos; asi que ha-
bia que profesionalizar la
empresa; estamos rein-
ventandonos todo el tiem-
po, porgue ni nuestros
clientes sabian de qué se
trataba, y hoy reclaman
velocidad y calidad”, dijo.

Mientras tanto, Sciorti-
no se refirié a la reconver-
sién del negocio de Rober-
to Rennella, duefio de la
compafiia, hoy dedicado a
la crianza de caballos de
carrera y organizacion de
eventos de alto nivel, tras
haber transitado durante
mucho tiempo el trabajo
de la publicidad en la via
publica.

“Llegamos a hacer esto
por una cuestién de hob-
bie, porque nos gustaban
los caballos de carrera, de
los cuales hoy tenemos
17", relaté Sciortino, vy

Roberto Rennella,
de Castel Fontana
del Moro

Nacida en 1971, la fir-
ma se dedica a la fa-
bricacién y comercia-
lizacién de productos
premoldeados y pre-
tensados de hormi-
gon. Con diferentes
puntos productivos,
tiene dos plantas in-
dustriales dedicadas
a Corce Block, con
6.500y 2.700 m? res-
pectivamente; como
asi también dos talle-
res de mantenimien-
to, de 1.400 y 350 m?
respectivamente.

Roberto Rennella, su
dueiio, incursioné en el
negocio de la publici-
dad con Via Publica,
dedicada a la difusion
en espacios al aire li-
bre. Esa actividad que-
dé en manos de sus hi-
jos y Rennella volcé su
negocio a un hobbie:
los caballos de carrera
y dedica sus esfuerzos
a este doble emprendi-
miento, que combina
la organizacion de
eventos de alto perfil
con el trote equino.

agregod: “A esta nueva uni-
dad de negocios, la tenia-
mos en mente perononos
|legabaacerrareltemade
los eventos”. Ahora, con
7.000 metros cubiertos,
transformaron un nego-

suerte de rodearnos de un
buen grupo de asesores.
Ni mis hermanos ni yo so-
mos profesionales, por
eso necesitabamos gente
capaz. Aprendimos de
ellos; y al tener como ob-

“Lainflaciony el costo laboral
traen consigo una pérdida de
rentabilidad. Con ello,

por su parte, se ralentiza la
posibilidad de reinversiéon.”

cio en otro, totalmente di-
ferente, apuntado a satis-
facer las necesidades de
quienes buscan agasajar
a sus invitados.

Por su parte, Scorza di-
jo como fue su camino de
aprendizaje. “Tuvimos la

Pablo Mattoni,

de Protectia

jetivo un proyecto empre-
sarial, tenemos todo deci-
dido para duplicar la em-
presa", sostuvo, ante la
atenta mirada de un audi-
torio colmado.

Romero coincidié con
ella, al contar que "el

Silvia Scorza,
de Scorza

Protectia es un banco
de células madre, que
se recolectan en el
momento del parto,
fundado en 2008. Tie-
ne una sucursal en
Mendoza y distintas
representaciones en
todo el pais. A su vez,
posee una filial en Pa-
raguay. Hasta la fecha,
lleva contabilizados
4.000 clientes que
buscaron su servicio
de conservacién de cé-
lulas madre. Desde
2010, tiene certifica-
cién ISO 9001.

La empresa esta de-
dicada a la produc-
cion de equipos para
la higiene urbana y
de equipos especia-
les para el manejo de
residuos. Ubicada so-
bre la ruta nacional
numero 9, tiene su
planta industrial de
5.500 metros cua-
drados cubiertos. En
la misma, trabajan
mas de 100 opera-
rios. Se encuentra
manejada por Silviay
Marcela Scorza, hijas
del fundador.

aprendizaje fue profesio-
nalizar la empresa”. En
ese sentido, se sinceré:
“Ese fue un quiebre. Y fue
duro porque crefamos
que nos las sabfamos to-
das. Y al rodearte de gen-
te profesional, te das
cuenta que no es asi".

Desafios para todos
Emprender en la Argenti-
na no es sencillo. Scorza
explicd que, durante la cri-
sis de 2001-2002, estu-
vieron ante dos posibilida-
des: echar a la mitad de
sus empleados o reducir-
les el sueldo a la mitad y
que trabajaran media jor-
nada. Optaron por la se-
gunda opcidn, tras deba-
tirlo con ellos.

Ahora, mas relajada -
aungue sin descuidar los
ndmeros-, Scorza habld de
las dificultades que ve en
el dia a dia. “No podemos
transferir el costo laboral
a los precios; la inflaciéon
es un tema que nos tiene
preocupados”, dijo la em-
prendedora.

Mattoni, en cambio,
asegurdé que “la inflacién
es un problema que pu-
dieron superar”, y agregé
que, desde el afio pasado,
sumaron un nuevo servi-
cio. "Ademas de banco de
células madre, brindamos
la posibilidad de guardar
el tejido del cordén umbi-
lical”, dijo.

Sinembargo, el temain-
flacionarionoleesajenoa
Corblock Saic. “La infla-
ciony el costo laboral trae
consigo una pérdida de
rentabilidad y con ello ra-
lentiza la posibilidad de
reinversion”, disparé Ro-
mero, y se ubicd asi en
sintonfa con los reclamos
del sector (ver pagina 2).

Finalmente, en las pro-
yecciones, Scorza resaltd
que buscan “duplicar la
planta”, mientras que
Sciortino dijo que la diver-
sificacion -dentro del mis-
mo segmento- es su nor-
te. “Tenemos pensado
emprender en el rubro ho-
telero”, anticipd.

Acompanalo a donde v

aya.
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CLAUS NOCETI, DIRECTOR DE PWC LEGAL, A CARGO DEL AREA DE COMERCIO INTERNACIONAL Y ADUANAS

LOos exportadores en jague

El especialista analiz6 las principales trabas que ponen un freno a las operaciones de las empresas locales, como las DJAIl y el cepo cambio. Asimismo,
compartié sus expectativas sobre el futuro del sector y rescaté la buena performance en Servicios y Software.

| comercio exterior

es una cuestion

compleja en la Ar-

gentina. Es que, a la
hora de exportar, los pro-
blemas se reducen vy el pa-
pelerio se esfuma. Sin em-
bargo, al importar, los dolo-
res de cabeza afloran.

En el marco del 4° Semi-
nario Pyme Cérdoba, Claus
Noceti, director de PwC Le-
gal Argentina a cargo del
area de Comercio Exterior,
lo definié de la siguiente for-
ma: “El comercio exterior
esta en cuidados intensi-
vos. La macro no lo esta
ayudando, pero va a mejo-
rar porque debe hacerlo”,
expuso Noceti, con un re-
mate que despertd las risas
de los presentes.

En ese sentido, explicé
los males que acechan al
sector: “El Gobierno nos di-
cecuandotenemos paraco-
brar (y asi liquidar las divi-
sas en el mercado local); y
si no cobro, paso a ser un
delincuente cambiario. Esto
sucede porque el Banco

Central dispuso que el ex-
portador tiene plazos para
ingresar las divisas y, si no
lo hace, lo pueden penar”.
Asi, Noceti compard la rea-
lidad local con lo vivido en
Brasil. “La gran empresa ar-
gentina tiene que afrontar
que su competidor brasile-
fo tenga otros plazos; eso
atenta contra la competiti-
vidad”, considero.

Si se observan datos de
leral, las exportaciones to-
tales, en lo que va de 2015,
cayeron 5,2%. Cae también
la proporcién de firmas que
exportan mas del 5% de sus
ventas. En 2009, lo hicieron
el 22% y, en 2014, esa cifra
cayé al 14%.

A revisar
Aquellas empresas que ex-
portan miran de reojo la
Declaracién Jurada Antici-
pada de Importaciones
(DAJI) y ya suefian con una
flexibilizacion.

“Hoy para importar hay
que pedirle permiso a la Se-
cretaria de Comercio Inte-

AR

Claus Noceti, de PWC, expuso sobre la coyuntura del comercio
exterior para las empresas argentinas.

rior”, se quejo el especialis-
ta, quien criticd: “Es un gran
escollo”. En esa linea, re-
cordd que la propia Organi-
zacion Mundial de Comer-
cio (OMC) dijo que “son ile-
gales”. Y se animé a pro-
yectar un posible cambio.
“Mi sensacién es que las
DJAlI van a desaparecer,
mas alla de qué candidato

sea el que gane las eleccio-
nes. Mas que nada porque
es un guifio a la OMC".

La Argentina estd, en
ese sentido, mas cercada
por la OMC. En enero, per-
dié un recurso de apela-
cién que habia realizado
ante el organismo, que
ahora le exige que des-
monte las DJAI. “Buenos

“Mi sensacion es
que las DJAI van
a desaparecer,
mas alla de quién
gane las
elecciones,
porque es un
guifno a la OMC."”

Aires tiene que cumplir
con las reglas del comer-
cio internacional”, fue el
mensaje de la OMC, a tra-
vés de un comunicado.

El segundo tema que
preocupa a los exportado-
res, segun Noceti, es el ce-
po cambiario, que si bien
se flexibilizé para los aho-
rristas, no sucedié lo mis-
mo para las empresas que
venden al exterior.

“Lo peor del cepo es la
imposibilidad de realizar
ciertos pagos al exterior”,
consideré y hablé del otro
lado del mostrador: los

importadores. “Se calcula
que los importadores -por
el cepo- deben u$s 7.000
millones. No hay cifras so-
bre servicios, pero se cal-
cula que puede ser el mis-
mo numero, sobre todo en
regalias y dividendos al
exterior”, apunté.

Normas invisibles
Elespecialistaresaltd el pro-
blema de “las normas invi-
sibles”. Y dispard: “No hay
una norma que diga que no
se pueden pagar dividen-
dos, pero existe”. No obs-
tante animo a los presentes
con un dato. “Hay un logro
de los ultimos afios”, dijo y
agregd: “Y es que hay una
marca pais en servicios y
software, reconocida en el
mundo. Todos aguardan por
nuevas ideas y productos”.
Finalmente, concluyo
que lo mejor es esperar.
“Si el negocio te sale bien
hoy, el afio que viene va a
salirmejor; alapymelere-
comiendo esperar por el
momento”, sostuvo.

ENTREVISTA - JUAN CURUTCHET, VICEPRESIDENTE DEL BANCO CIUDAD DE BUENOS AIRES

“En el pais, parece que la rentabilidad es un pecado”

El ejecutivo hablo sobre las exigencias para conseguir créditos y explicé por qué una pyme industrial tiene mas posibilidades que una de servicios.

ano a mano,
Juan Curutchet,
vicepresidente
del Banco Ciu-
dad, se sent6 en el ultimo
panel del evento para des-
mitificar cuestiones que
rondan al mundo pyme.
“Termina de trabajar con
nosotros aquella pyme que
muestre flujo de caja y pa-
trimonio interesante”, dijo
el directivo de la entidad,
ante la moderacion de Fla-
vio Cannilla, editor General
de Revista Apertura y Su-
plementos de El Cronista.
Asi, Curutchet no ahorré
criticas contra la decisién
del Congreso Nacional de
pasar los depdsitos judicia-
les de los juzgados nacio-
nales al Banco Nacién. “Es-
te cambio nos convirtié en
algo parecido a un banco
privado”, cuestioné Curut-

(De izquierda a derecha) Juan Curutchet y Flavio Cannilla.

chet, quien sumé que por
esa razén “se encaran dis-
tintos proyectos, como
abrir sucursales”. Pero, re-
salté que no es una tarea
sencilla: “Hace mas de dos
anos que estamos esperan-
do para abrir sucursales en
Cdrdoba; hay demoras por
una cuestién financieray de
seguridad fisica”.

¢CAémo ve hoy a la Argenti-
na en relacion con el sector
emprendedor?

La Argentina tiene, en la ac-
tualidad, el récord de pre-
sién tributaria de su histo-
ria. Un contexto econémico
mas frio y esta presion tri-
butaria te da una situacion
de negocios complicada. Se
tendria que inducir al em-

presario a reinvertir la utili-
dad que genera.

¢No es asi?

Lo vemos en los balances,
donde los patrimonios no
suelen ser muy altos, por-
que el empresario lo que ga-
na no lo vuelve a destinar a
la firma. Parece que, en la
Argentina, es un pecado la
rentabilidad, se mira mal al
que le va bien.

Estalaideainstaladade que
puede ser dificil obtener
conseguir financiamiento
enunbanco.Se habladetra-
mites largos, trabas buro-
craticas...

Termina de trabajar con
nosotros la que muestre un
flujo de cajay unpatrimonio
interesante. Una pyme in-
dustrial tiene mas posibili-
dades que una de servicios.

Otro reclamo es que son
muy rigidos...

Somos rigidos con las
pymes, pero hay que recor-
dar que no prestamos plata
propia, sino de ahorristas.

¢Qué les piden las pymes?

Todo el mundo quiere tasas
fijas y no hay para todos. Si
alguien tiene un buen pro-
yecto con garantia real, el
crédito se consigue; pero lo
que esta dificil es conseguir
capital de trabajo, o0 a sola
firma, o0 a 12 meses, porque
ahi hay menos posibilidad.
Y es una pena, porque una
pyme lo que necesita es
mano de obra para crecer.

¢Qué “trampitas” usan las
pymes para acercarse a
conseguir financiamiento?
Hay empresarios exitosos
que te hablan y no te dicen

con exactitud las ventas, o
la facturacién, como que
delegan cosas en terceros.
Yo les digo: “Veni con los
numeros 'y vamos al grano”.

¢Qué andlisis hace de 2015?
El segundo semestre es ra-
ro porque hay incertidum-
bre. Mas alla de las eleccio-
nes, al empresario lo atraen
son las tasas fijas o las ta-
sas bajas en pesos.

¢Qué le recomienda a una
pyme para lo que resta del
ano?

Mi recomendacién es ser
conservador unos meses
mas hasta tener el panora-
ma definido. Hace cuatro
anos hubo otro contexto in-
ternacional y la paridad
cambiaria era mas atracti-
va. Pero el mundo va a se-
guir con liquidez.
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