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Lacrisis desatada desde abril exige recortar gastos. Dos expertos explican como manejar el mix de productos, stocks, proveedores,
RR.HH. y flujos financieros. Ademas, tres firmas B2B muestran como mejorar la eficiencia en medios de pago, equipamiento y tecnologia.
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© Una gran mayoria de empre-
sas, tras la devaluacion desatada
en abril, vienen sufriendo la peor
situacion imaginable. A la caida
del mercado interno producto de
la inflacion, que come salarios y
jubilaciones, sele sumé una feroz
suba de sus propios costos. Pero
a la vez a las firmas se les torna
imposible aplicar un aumento
equivalente en sus precios, so pe-
nade ver achicarse aun mds su ya
golpeada demanda. El resultado,
porcierto, esunacaidaagudadela
rentabilidad: al menor volumen se
le suma un margen unitario mu-

cho m4s bajo.

En numeros: lo que habitual-
mente se denomina inflacién se
cuantifica con el Indice de Pre-
cios Minoristas (IPC). En el perio-

y.

do septiembre 2017-septiembre
2018, el IPC avanzd 40,5%, contra
una suba de salarios entre 12y 15
puntos menos. Pero la madre del
borregoson los precios mayoristas
(IPM), esto es, los valores que en-
frentan las firmas cuando pagan

P

.

losinsumos olos productos termi-
nados (si son comerciantes). Asi,
en esos mismos 12 meses el IPM
crecio 74%, con el agravante de
quelaelectricidadlohizo el 85%y
el petréleo masel gas,lafriolerade
145,5%.Parano hablar,ademas, de
los costos financieros, por la estra-
tegia oficial de frenar al dolar au-
mentando latasa de interés hasta
valores que exceden el 70% anual.

Yo no quiero volverme tanloco,

cantaba Charly Garcia. jPero qué
se puede hacer con los costos de
puertas adentro en una empresa
pequefia o mediana, sinossiguen
pegando abajo?

COSTOS Si, CALIDAD NUNCA
SandraFelsenstein esingeniera
industrial porlaUBAy fundadora
ydirectorade DINKA, unaconsul-
tora especializada en pymes. Pa-
ra responder la pregunta, casi se
enoja cuando analiza la opcion
de bajarlos estdndares de calidad
como modo de reducir los costos:
“De ninguna maneralareduccion
de costos debe impactar en la ca-
lidad del producto final. Atraer
al cliente es dificil, pero mas atin
lo es fidelizarlo. Por eso, siempre

debe tenerse en mente mantener
o inclusive mejorar la calidad del

producto o del servicio”, explica.
Aclarado este punto de partida,
laexpertavadelogeneralalopar-
ticular: “Lo importante”, explica,
“es hacer una minuciosa revisién
de los gastos, para eliminar aque-
llos que no representen un valor
agregado parael clientey que, por
el contrario, generan mayores cos-
tos”. Luego Felsenstein va agre-
gando pistas, de modo de colocar
la lupa en dreas especificas. Por
empezar, mirael mix ofrecido. Su-
giere detectar “ciertos productos
de demandalentaobajarotacion,
queenconsecuencia permanecen
mucho tiempo en stock o inclusi-
ve finalmente son destruidos. Asi,
minimizar o hasta cancelar estas
mercaderias esunabuenaopcion,
porque siempre debe recordarse
queelstockexcesivose traduce en
Continuia en pagina2
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Costos:como bajarlos...

Viene de tapa
capital inmovilizado, espacio
ocupado, costos de manipula-
cidn, riesgos de rotura, etcétera”.
El siguiente capitulo a mirar
para reducir costos, segun la di-
rectorade DINKA, sonlos provee-
dores. “Esindispensable reunirse
con ellos y renegociar condicio-
nes, algo que conviene encarar
lo antes posible para evitar que
se acumulen facturas impagasy
sevayaincrementando la deuda.
Ellos no son ajenos a la situacion
y decidiran si desean acompa-
flar a sus clientes en lo que dure
la crisis, o si serd nuestra hora de
buscar alternativas de provision.
Sin embargo muchas veces las
pymes no cuentan con provee-
dores alternativos, ya que no de-
dicantiempo suficiente a evaluar
opciones”, advierte.
Laconsultoraavanzaahoracon
la organizacién del trabajo: uno
de los factores que con frecuen-
ciamantiene elevadoslos costos,
dice, “es una duplicidad de fun-
ciones o tareas, que obviamente
significan un derroche de tiempo
y dinero. Al disefiar la estructu-
ra y funcionamiento de una em-
presa, independientemente de su
tamafio, deben establecerse ob-
jetivos y resultados viables, para
que las diferentes dreas y perso-
nas trabajen con mayor eficiencia
ylogrenlas metas deseadas. Cada
integrante del equipo debe cono-
cer claramente la descripcion de
tareas relativas a su puesto, cua-
les son sus responsabilidades y
qué se espera de ellos, para op-
timizar de esta manera el trabajo
de cada dreay evitar derroches”.
Sin embargo, al racionalizar
tarea, la especialista levanta un
alertasobre el papel del duefio de
la pyme: “Hay que prestar espe-
cial atencién a que enladesespe-
raciény porel afan de reducirlos
gastos, el empresario no termine
realizando tareas operativas,
alejandolo de lo que realmente
resulta crucial para volver a en-
derezar el barco: trabajar sobre
la estrategia”. Y agrega: “En todo
caso, durante las épocas de cri-
sis, los directivos no sélo deben
poner su energia en bajar costos,
sino también en mantener mo-
tivado a su equipo para que siga
apostando al proyecto. El equipo
debe estar perfectamente al tan-
to de la situacion y sentir que es
parte del proceso de superacion
delacrisis”.

MARKETING, INVERSION,
RR.HH.

Otra advertencia fuerte de
la ingeniera pasa por el impul-

FELSENSTEIN. “Nunca reducir costos debe impactar en la calidad".

3 ERRORES
COMUNES

] Pensar que con mayor
volumen de ventas
se resolvera el "bache” o
escasez financiera. Suelen
ofrecerse descuentos para
vender mas, pero asi no solo
se disminuye el margen sino
que los clientes tienen plazos
de pago bastante elevados,
lo cual complica atin mas la
situacion.

: ! No poner en marcha un
analisis de su estruc-
tura de costos y gastos, en

blsqueda de oportunidades
de reduccién de erogaciones.

3 Mantener altos niveles
de inventarios, por
encima de las necesidades

operativas de la compafiia.
Por Carlos Diaz Delfino de RFDD

CONECTIVIDAD, LANUBE Y TELEFONIA

©Responde Ezequiel Ar-
chenti, gerente de marketing
de IPLAN.

IPLAN provee servicios de
telecomunicaciones y tecno-
logia en las principales ciuda-
des.

Hoy la conectividad de una
pyme es casi como tener luz,
y la clave estd en la estabili-
dad del servicio. Por eso bus-
camos brindar alta velocidad,
pero sobre todo alta disponibi-
lidad, via nuestra red de fibra
optica. Algarantizar ambas co-
sas, le permitimos ser eficien-
teyconcentrar esfuerzos en su
core de negocio. Pues si mira
solo el costo del abono, luego

un mal servicio pegard mal en
los resultados.
Respectodelosserviciosenla
nube, tienen un beneficio direc-
to para las pymes, pues acceden
ainfraestructura de primer nivel

convalores muy bajos o nulos de
inversidn inicial y costos men-
suales acordes alo que precisan.
Antes, esto mismo requeria altas
inversiones en equipamiento
(servidores, herramientas, etc).
Y también estaban atados a los
costos de RR.HH. para su ges-
tién. Hoy la flexibilidad delanu-
be les permite pagar por lo que
usan en cada momento.

El reemplazo de una central
telefonica por nuestro servicio
de Central Virtual (telefonia IP),
eldeunservidorin-house porun
servidor virtual o herramientas
de colaboracién son los princi-
pales eslabones de nuestro ne-
gocio.

GESTION DE PAGOS CON TARJETA

© Responde Sebastian Cade-
nas, CEO de Increase.

IncreaseCard nace a princi-
pios de 2014 para solucionar el
problema de las diversas fechas
y descuentos que las tarjetas les
hacen a los comercios.

Nuestro producto Increase-
Card simplifica el control de los
pagos contarjetas que recibenlos
negocios, al informar montos y
fechasdeacreditacion. Elcomer-
cio gana eficiencia pues deja de
controlar manualmente los cu-
pones de cada venta. Asi, gana
tiempo para dedicarlo a tareas

de mayor valor agregado y suma
claridad sobre su flujo de fondos.

El principal beneficio es in-
crementar sus margenes ya que

tomar el crédito fiscal de los im-
puestos retenidos o administrar
correctamente sus contracargos,
impacta directamente en sus
margenes.

Ademds, cada vez que un co-
mercio realiza una venta con
tarjetadecréditoen cuotas, laad-
ministradora de la tarjeta aplica
un cargo por financiamiento, ya
que le adelanta el dinero al co-
mercio peroestara financiandoal
cliente durante los meses en que
duren las cuotas. Este costo se lo
cobra al comercio, yel monto de-
penderadelacantidad de cuotas.

so de achicar la dotaciéon como
respuesta a la crisis y a la nece-
sidad de bajar los costos. “Antes
de prescindir de algunos colabo-
radores hay que considerar otras
alternativas que permitan trans-
currir este periodo complicado.
Porque despedir personal, mas
alla de lo estresante y desagra-
dable que resulta, puede llegar
a afectar también la capacidad
productiva, generando un in-
conveniente mayor que el aho-
rro alcanzado. Por caso, como
explicaba antes, si el empresario
terminarealizando tareas opera-
tivas que antes hacia otra perso-
na, porque debe contemplarse el
costo de oportunidad: el tiempo
del empresario, aplicado a esas
acciones, resulta mucho mas
caro y genera mayores costos
ocultos”.

Dicho esto, Felsenstein sugie-
re algunas medidas para reducir
costos de personal: “Por ejem-
plo algun tipo de reduccion de
jornadas laborales o semanas
de trabajo mds cortas. También
recortar bonos extra, postergar
aumentos de sueldo, adelantar
vacaciones y otras opciones que
puedan inclusive aportarlos pro-
pios empleados, para colaborar
en mantener las actividades de
la firma y conservar las fuentes
de trabajo”.

Otros dos renglones apunta
la experta, para racionalizar las
actividades. Primero en marke-
ting. Aconseja no bajar su inten-
sidad, sino cambiar de canales:
“Se debe aprovechar la gran po-
sibilidad que nos brindan hoy
las herramientas digitales (re-
des sociales, mailings y otras),
reemplazando los antiguos folle-
tos o los costosisimos anuncios
por TV o via publica. Un buen
plan de comunicaciéon llamara
laatencién de clientes propiosy
de otros usuarios de productos
similares. Lo importante es no
abandonar la comunicacion y
los esfuerzos de posicionamien-
to, sino fortalecerlos, aunque de
forma efectivay abajo costo”. Su
siguiente eje es la innovacién,
“que suele pensarse como una
gran inversion y solo apta para
empresas grandes. Pero también
pasa por encontrar soluciones
alternativas, que muchas veces
genera importantes ahorros”,
explica.

Por ultimo Felsenstein enfren-
ta una pregunta en apariencia
fueradelugarytiempo: jse pue-
de pensar en invertir al tiempo
que se busca achicar costos?
“Hay que diferenciar ambas co-
sas”, aclara. “Costos son gastos
en cada ejercicio, mientras que
unainversién supone una mejo-
ra que dara sus frutos. Por ejem-
plo, invertir en maquinas mas
eficientes. De todas formas, es
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importante invertir sin generar
inconvenientes financieros”. Asi,
se puede apelar a créditos, “pero
siempre investigando a fondo,
para considerar bien los requisi-
tos, los gastos asociados que pu-
dieran existir, comparar las tasas
de interés, pero sobre todo, si lo
que se ofrece se ajusta a sus ne-
cesidadesyasucapacidad de pa-
go. Poco tiempo atrés, un cliente
de la industria de alimentos or-
géanicos, para quien estdbamos
trabajando en un proyecto que
contemplaba justamente la re-
duccidén de costos, decidié inver-
tir en lacompra de una maquina
empaquetadoracon prestaciones
muy superioresalaquetenianen
ese momento”. El final fue feliz,
explica, porque “al poco tiempo
de supuestaen marchadisminu-
yeron notablemente las devolu-
ciones de mercaderia por fallas.
Claramente, la inversién en este
caso mejord notablemente los
costos mensuales”.

TASAS MALDITAS

El costo financiero, todos lo sa-
ben, se ha disparado en los ulti-
mos meses. Pero hay algunas otras
opciones al momento de fondear
laempresa, seguin Carlos Diaz Del-
fino, socio con Daniel Romano y

SUBASTAS INDUSTRIALES ABAJO PRECIO

© Responde JuanPabloArdo-
hain, gerente general de Nar-
vaez Superbid.

Nos dedicamos al diagndstico
y venta de activos corporativos
mediante un sistema de subas-
tas.

Por un lado, las empresas
compradoras pueden acceder
a bienes de segunda mano que
aun cuentan con vida util, pero
que no pueden ya ser usadas en
otras firmas. Por caso, en el rubro
minero es comun la renovacion
obligada de equipos.

Por otro lado, las empresas
vendedoras reducen gastos
asociados al almacenamiento,

LauraFioccaenla consultoraque
lleva sus apellidos, y especializa-
daen fusionesyadquisiciones asi
como en asesoramiento estraté-
gico, planificacién y control para
empresas de tamafio mediano.
Primero, Diaz Delfino acerca una
herramienta parael autodiagnos-
tico: “Si una empresa cuenta con
un nivel tal de endeudamiento
que los servicios de interés equi-
valen a la mayor parte de las
utilidades operativas, el riesgo fi-
nanciero es altisimo. Porque ante

seguro e impuestos de sus equi-
pos, que pueden representar un
gastode hastaun35%anualdela
inversiéon. También tenemos un
importante caudal de productos
en estado nuevo, como vehicu-

cualquier imprevisto (reducciéon
del volumen de actividad, dismi-
nucién de los margenes brutos,
etc.), la empresa no podria hacer
frente al pago de los servicios de
deuda. En esa circunstancia, es
preferible ofrecer descuentos o
bonificaciones pararecibirlos pa-
gosdelosclientesaun menor pla-
70, aunque esta herramienta debe
utilizarse con sumo cuidado. A su
vez, debe minimizar las ventas a
clientes con plazos de pago muy
extensos, o priorizarlascomprasa

los a patentar, o maquinaria,
con modelos discontinuados y
sinuso por excedente de stock. El
formato de subasta permite que
lasempresas vendedoras puedan
generar liquidez en el corto pla-
zo, a diferencia de los canales de
venta habituales, donde el tiem-
po de exposicion de un activo
parasu venta es mucho mayor.

Esta optimizacion en el plazo
representaunamejoraen el valor
final paralos compradores, y de-
mocratiza el acceso a bienes que
antes se vendian de forma direc-
ta. Ademas, permite que sean los
compradores quienes fijen cuan-
to estdn dispuestos a pagar.

14%

Crecidelindicede
PreciosMayoristasde
sep./17asep./18.Entre
ellos, laluzsubio 85%,y
elpetroleo +gaslohizo
145%.

proveedores que ofrezcan mejores
plazos de pago”, advierte.

Como alternativas para finan-
ciarse, Diaz Delfino sugiere recu-
rrir al mercado de capitales, “con
la emisidon de instrumentos co-
mo una ON (obligacién negocia-
ble) pyme o, inclusive, analizar la
apertura del capital al mercado.
No es tan sencillo el acceso en
momentos de turbulencia finan-
ciera como el actual y, ademas,
no todas las pymes estan prepa-
radas administrativamente para
estos procesos, porquelasociedad
comenzard aestar sujeta aimpor-
tantes requisitos de presentacién
de informaciones contables y fi-
nancieras”.

Otra opcion, dice, seria sumar
un socio “que aporte capital a la
empresa, emitiendo en contrapar-
tida nuevas acciones o cuotas™. Y
adicionalmente se puede recurrir
apréstamos garantizados por una
Sociedad de Garantia Reciproca
(SGR), accediendo asi a tasas de
interés mdas convenientes. Asi-
mismo, en momentos donde las
tasas de mercado son mayores a
las tasas de financiacién de deu-
das impositivas (AFIP y otras),
algunas firmas deciden ingresar
en moratoriaso planesde pagode
impuestos.
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= PIDOLAPALABRA

Mujeresyvarones, desiguales
tambiénenloecondm

CO

EL70% entre los mas pobres del pais son mujeres, y 70% entre los mas ricos son varones. Este desbalance
por género se repite en desempleo, informalidad e ingresos. La recesion actual acenttia el sesgo regresivo.

Candelaria Botto (*)

© Laeconomiafeminista revelala
importanciadeatravesarlavariable
de género en los andlisis economi-
cos y politicos. Porque mujeres y
varones mantenemos posiciones
diferenciadas en la estructura so-
cial, algo que se ve en las cuentas
nacionales de Argentina. La femi-
nizacién de la pobreza se observa
en los informes del INDEC: mas
de 7 de cada 10 personas del grupo
poblacional con menores ingresos
son mujeres. No es casual quelare-
lacion se invierta para el grupo de
mayores ingresos, donde mas del
70% son varones.

Unafuente central deladesigual-
dad de géneroesel trabajo domésti-
conoremunerado, estoes, todaslas
tareas que quedan invisibilizadas
en los hogares y que a pesar de no
tener paga, conllevan tiempo y es-
fuerzo. En nuestro pais las mujeres
realizan casi el 75% del trabajo do-
meésticono pago, quedemandauna
media de 6,4 horas al dia. Esto deja
alas mujeres con menos horas dis-
ponibles para destinar al mercado
de trabajo remunerado y repercute
en sus oportunidades reales.

En el mismo sentido, el hecho de
que las mujeres tengan una licen-
cia por maternidad de tres meses
mientras que los varones, a nivel
nacional, mantengan una de dos
dias demuestra que para el Esta-
do argentino la crianza y cuidado

de los hijos e hijas es responsabili-
dad plena de las madres. Ademas,
aunque la licencia sea pagada por
ANSES, paraelempleador se vuelve
un diferencial, ya que supone que
una mujer en edad fértil quedard
embarazaday no podra contar con
ella por al menos 3 meses.

Estas desigualdades muestran
sus implicancias en el mercado
laboral, donde las mujeres se en-
cuentran en unaposicién de mayor
vulnerabilidad. Si vemos el infor-
me del INDEC del 2° trimestre de
2018, la tasa de desocupacion su-
bid a 9,6%. Casi en dos digitos, es
el peor resultado en los ultimos 12
aflos. Pero es auin peor para las tra-
bajadoras: las mujeres tenemos un
10,8% de desempleo, mientras los
varones mantienen un 8,7%. La si-

LECTURAS UTILES

Especializado en motiva-
cion, Sinek se centra en
tres dimensiones: el Qué,
el Cémoy el Por Qué. Este
Ultimo factor resulta clave,
porque permite desarro-
llar valor, pertenenciay
sentido dentroy fuera de
las firmas. Tomando como
ejemplos momentosy
lideres bien diferentes, la
obra contrasta su evolu-
cidn segun la actitud que
tengan frente a aquellos
pardmetros; $1.035

EMPIEZA

COMO LOS GRANDES LIDERES
MOTIVAN A ACTUAR

CONEL 4
B

Rqu

El titulo del libro de Hatum
-experto en RR.HH.y
profesor en la U. Di Tella- es
superado por el subtitulo:
“Por qué las personas no
renuncian a las empresas
sino a sus jefes”. Imposible
no identificarse con esta
situacidn, y la obra no
decepciona al respecto.
Con miiltiples casos, pero ' Y
ademas con una consisten-

ANTI

LIDER

‘v

te bateria de anélisis, “EL
antilider” es casi imprescin-

dible; $399.

tuacion de mayor emergencia se da
en las mujeres menores de 29 afios,
con 21,5%. A las mujeres les cuesta
mas conseguir trabajo, y el que con-
siguen suele ser de peor calidad. El
36% de las trabajadoras estd en la
informalidad, sin aportes ni obra
social. A su vez, hay una continui-
dad entre el trabajo que realizamos
en los hogares y los que luego con-
seguimosremuneradamente,como
si existieran cualidades natural-
mente femeninas que dispusieran
alas mujeres a concentrarse en los
trabajos de docencia, enfermeria
y servicio doméstico. No es casual
que estos sectores tengan salarios
promedio mds bajos que los secto-
res masculinizados, como logistica
y construccion.

Ladiferencia promedio entre los

ingresos femeninos y masculinos
en Argentina es del 28,2%. Esla ce-
reza del postre de la desigualdad
econdmica,dondelas mujerestene-
mos mayores niveles de desempleo,
precarizacionlaboral y menoresin-
gresos.

Si bien desde 2015 desde EcoFe-
minita trabajamos visibilizando
esta desigualdad, no hemos ates-
tiguado el desarrollo de politicas
proactivas que busquen achicar
las brechas de género. A su vez, la
proyeccion de caida del PBI para
este aflo, que segun el FMI serd del
2,6%, y una inflacion de al menos
el 45% muestra un escenario rece-
sivo e inflacionario para el conjun-
to del pueblo trabajador, que viene
perdiendo poder adquisitivo deva-
luacionadevaluacion consu conse-
cuenteimpactoenelconsumoy por
ende, en todala economia interna.
ElPresupuesto parael proximo afio
mantiene un panorama recesivo
conunacaidaestimadaen 0,5% pa-
ra 2019, aunque el FMI la proyecta
en1,6%. Este presupuesto de ajuste
esincompatible conachicarlasbre-
chas de género. En una estructura
desigual, esté claro que ante los re-
cortesylarecesiéon las mujeres son
quienes mas se ven afectadas.

(*) Economista de Economia Feminista
(economiafeminita.com)

= NOVEDADES EMPRESARIALES

e SanCor Salud sumatecnologia:lanzaapp para
agilizaraltas, acortar plazos y digitalizar procesos

Lacompaiiiade medicina privada SanCor Salud sumg ABACOM, una
aplicaciGn movilque agilizalos tramites de altade asociados. Asimismo, la
app permitereducir fuertemente los plazosde esperayresuelve de modo
digital aspectosclave comolafacturacion, la presentacionde cotizaciones
yelenviodelascredenciales. Ademas de prescindir del uso de papel, los
asesoresde SanCor Saludatravésde estaaplicacion puedenahoraperso-
nalizarlos pedidosy brindarrespuestasinmediatasalosinteresados. Por
caso, laconsultaportarifas especificas demora solamente 20 segundos.
Enlacompafiaexplicanque esteavance apuntaareforzarel factor
estratégicoque cumplentantolatecnologiacomolainnovacion, de modo
deubicarsealavanguardiaenlacalidad de los servicios de atencién.
Ademas, buscanconlaapprenovar sucompromisoen el cuidado del medio

ambiente.
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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

CONSULTA-MAS EN-MICHELIN.COM.AR

PROMOCION MICHELIN VERANO. VALIDA EN LOS PUNTOS DE VENTA/ADHERIDOS EN LA REP. ARGENTINA, DESDE EL 1° DE NOVIEMBRE. DE 2018 HASTA EL 28 DE FEBRERO DE 2019 INCLUSIVE. OBTENGA UN
DESCUENTO DEL 10% DE SU COMPRA DE NEUMATICOS ABONANDO EN un pago contado efectivo, débito o con tarjeta de crédito en unalcuota. PROMO NO ACUMULABLE CON OTRAS PROMOCIONES DE
BANCOS O TARJETAS CONSULTE SIN OBLIGACION DE COMPRA LAS BASES Y CONDICIONES Y LOS PUNTOS DE VENTA ADHERIDOS EN VWMAN.MICHELIN.COM.AR O AL 0800-666-4243 DE L A V DE 08.30 A
17.30 HS. MICHELIN ARGENTINA SAICYF, LASCANO 5130, CABA, CUIT 30-52551488-5

LLEVA TUS NEUMATICOS
CON 70%0 DE DESCUENTO

Y MANEJA TUSVACAC/IONES

MICHELIN

POR M/_i\a@'s DE LO QUE IMAGINASH
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