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®, Cada vez mds empresarios
‘.‘ se deciden a invertir, ya sea

porque advierten que sus
firmas estin trabajando al limite
de su capacidad instalada, o, co-
mo dice Fernando Delle Donne,
consultor en Desarrollo de Pro-
yectos de Inversién para Pymes,
por "las buenas expectativas a
mediano plazo para las ventas lo-
cales y externas”,

En Ingratta, el fabricante de las
suelas Febo y las gomas de bo-
rrar Dos Banderas, 1a crisis los
habia llevado a trabajar sélo tres
dias por semana, hasta que la de-
valuacion frend las importacio-
nes. La nueva situacion aumento
la demanda interna, lo que los
impulsd a encarar inversiones
para mejorar la productividad.

“Primero reacondicionamaos
miquinas que no se usaban des-
de hacia afios. Luego instalamos
una mezcladora de caucho y ad-
quirimos cuatro prensas hidrdu-
licas. Hace unos meses incorpo-

ramos cuatro prensas para la vul-
canizacion del caucho y preve-
mos la compra de un nuevo auto-
levador”, enumera el presidente
de la firma, Carlos Ingratta,

El afio pazado la empresa invir-
1i6 otros USS 50.000 en la am-
pliaciém y modernizacién de ofi-
cinas. En total, durante los dos
ultimos afios, han invertido alre-
dedor de un millén de délares. Y
esto se ve reflejado en las cifras:
la produccidn y las ventas au-
mentaron un 20% el afio pasado
y la empresa se apresta a recupe-
rar mercados del exterior,

Ayuda oficial

El Laboratorio Frasca, una fir-
ma nacida en 1992, con 30 em-
pleados, dedicada a la elabora-
cidn de productos medicinales
sblidos para tercercs, viene invir-
tendo gracias a instrumentos de
asistencia del sector piblico.

“La actividad empezo a recupe-
rarse con la devaluacidn y la Ley
de Genéricos. Después de diez
afios volvimos al crédito bancario
y obtuvimos algunos subsidios
que nos permitieren hacer inver-
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22 “No hay que olvidarse de
calcular la capacidad de re-
pago de las obligaciones

al B

dice el consultor Fernando
Delle Donne. El medio mas
apto es una proy
flujo de fondos por el perio-
do que abarque el financia-
miento. “Es muy distinto el

caso de una inversion que

siones para mejorar los volime-
nes y calidad de produceion”, di-
ce Pablo Frasca.

Hace unos afios, la empresa
compré dos miquinas que le cos-
taron § 100.000. S6lo desem-
bolsd $ 60.000 y el resto provine
de un subsidio no reembolsable
del Programa de Apoye a la Mo-

genere ingresos al cabo del
segundo ano, que otra que
lo haga en los primeros seis
meses”, aclara el experto.
Hay que prestar atencion a
la amortizacién de la inver-
sidn: sl se sigue un criterio
de caja, la inversion debe |
desfasarse con cada pago.
Delle Donne sugiera trabajar
con “el supuesto del ingreso
total de los fondos de la in-
verslon Inicial, prescindiendo
de su forma de pago. Un pro-
yecto debe ser bueno por si
mismo y su financiamlento
aumentara o disminuira su
valor”. =

dernizacién de Procesos Produc-
tivos del gobierno de la Ciudad
de Buenos ﬁil’ES‘;‘%; firma, que
provee a grandes laboratorios,
estd prepardndose para solicitar
al ANMAT (Administracion Na-
cional de Medicamentos, Ali-
mentos y Tecnologia), el certifica-
do de titularidad de productos

medicinales que podria facilitar
sus ventas al exterior.
Apoyindose en el PRE (Pro-
grama de Recuperacién Empre-
saria) de la subsecretaria Pyme,
el laboratorio logrd financiar los
trabajos de investigacién corres-
pondientes a unos 20 productos,
cada uno de los cuales insume
mis de dos afios y una inversién
promedio de § 15.000. La firma
también =acd un crédito del Pro-
mipyme del Banco Ciudad, para
ampliar y remodelar el sector de,

depésitos.

Maquinas para crecer
Gustavo Tondi, director del
Centro de Estudios de la Pe-
quefia vy Mediana Empresa, de-
pendiente de la Universidad de
Buenos Aires, dice que "atin hay
mucho por hacer para abrir el ac-
ceso al financiamiento de las in-
versiones. Hay que tener en
cuenta, por ejemplo, la cantidad
de informacion que piden algu-
nos bancos ¥ también la escasa
difusion de instrumentos que
son desconocidos en muchas
partes del pais”.Una de estas he-
rramientas es el leasing, el alqui-
ler con opcidn a compra, con be-
neficios que la convierten en
una alternativa a medida de las

P\:l;};ga mejorar la productividad
teniamos que invertir en tecno-
logia. A través de diversas opera-
ciones de leasing en Banco Cre-
dicoop incorporamos maquinaria
que costd USS 400.000", relata
Eduardo Lespiaucq, director de
Terlizzi, un fabricante de envases
flexibles y accesorios de moda pa-
ra ropa interior femenina, A
través de esta operatoria, la em-
presa desembaolsa 60 mensuali-|
dades, al cabo de las cuales pud-
de optar por la compra definiti
de los bienes en cuestion, pagan
do una cuota adicional de un v4-
lor similar a las anteriores.

La firma Bertotto-Boglione,
su parte, fabrica tanques de ace
y polietilenc en la lecalidad cog-
dobesa de Marcos Judrez. Esta e
el proceso de adquirir bienes
capital para reducir costo
aumentar la preduccion y cu
plir con normativas internacion
les. "En el drea del acero, fina
clamos nuestra inversion de US
150.000 a través de Siderar, y
que participamos de su caden
de valor, y con un aporte del
FONTAR. En el caso del plisti-
€0, Nos proponemos invertir una
cifra similar, que seguramente
vendrd del sistema financiera”,
asegura Eduardo Borrd, presiden-
te de la firma.

El valor de los intangibles

La inversiém en capacitacion de
los recursos humanos es consi-
derada por muchos expertos tan
importante como la compra de
magquinarias. 5in embargo, los
especialistas advierten que ésta
no es una practica muy exlendida
entre las empresas mis chicas,
que suelen privilegiar la invers|
gidn en aspectos mis vinculado
al resultado del negocio,

No es éste el caso de Distribu
dora Fitopharma, representan
del Laboratorio Biokosma, d
San Luis, que con una dotacién




de 80 empleados ha invertido de
un afio a esta parte $ 15.000 en
capacitacion.

Paula Scuzarello, gerente de
ventas de la empresa, asegura
que la decision de encarar planes
de capacitacién obedecid a la ne-
cesidad de sostener el rapido cre-
cimiento que exhibia la empresa
en los filtimos afios. “5i bien las
dreas técnicas del laboratorio
siempre tuvieron una rutina de
capacitacion y actualizacitn per-
manente, el crecimiento nos
llewt a ampliar la formacién pro-
fesional a otras secciones, comao
yenta y promocién, y a los jefes
de todos los sectores. La capacita-
cién se ha enfocado en técnicas
de venta, motivacion y liderazgo,
a partir de charlas de especialis-
tas, cursos y videos provistos por
la Escuela Argentina de Nego-
cios”, dice Scuzarello.

La ejecutiva destaca, entre los
resultados, 1a toma de conciencia
por parte del personal de la im-
portancia que tiene la educacion
v la capacitacién para el desarro-
llo de la organizacidn, Y agrega
que el entrenamiento permitio,
por ejemplo, que “los agentes de
venta sean ahora negociadores
profesionales y que los lideres ca-
da vez se destaquen mis por su
eficiencia”.

En marketing también
El marketing es otro de los ru-

LAS CLAVES

@ ® EL ENTORNO

&% COMPETITIVO

Hay que tratar de saber qué
estd pasando en el mercado.
Qué estan haciendo los com-
petidores, como se mueven
los proveedores y, sobre todo,
hacia dénde va la demanda.

# ® RECUPERACION

@ @ DE LA INVERSION

Es fundamental preguntarse
cudnto e necesita invertir y
£n cuanto Hempo se recupera
la inversién, lo cual se logra a
E;rﬁr de una actualizacién de

flujos financieros,

®® FUAR METAS Y

@ @& ESTRATEGIAS
Luego, hay que analizar los
objetivos y la estrategia. Los
resultados del andlisis previo
deben ser considerados al mo-
mento de definir las metas y
cémo alcanzarlas,

@@ EXAMINAR TODAS
@& LAS OPCIONES

Vale 1a pena informarse acer-
ca de las ofertas crediticias y
de promocién de inversiones.
Se puede recurrir a una com-
binacién de ahorros o utilida-
des con subsidios y créditos.

bros que suele ser objeto de in-
versiones en cierto tipo de Py-
mes. Més alld de que pueden no
alcanzar los recurses, a veces se
trata de no reconocerle valor y a-
signarle prioridad a esta drea.

Tal como ocurre con la capaci-
tacién, las inversiones en marke-
ling entre las Pymes suelen estar
muy vinculadas a la existencia de
gerencias profesionalizadas.

Interéiptica es el nombre de
una firma dedicada al disefio y
comercializacién de marcas in-
ternacionales de antecjos de sol y

armazones, que hace un par de
meses anuncid una inversion pa-
ra todo el afio de US$ 350,000,
Entre otros objetivos el desem-
bolso estd orientado a algunas ac-
ciones concretas de marketing.
“Yamos a jugar fuerte haciendo
publicidad y patrocinando diver-
sos deportes nduticos, desde de-
portistas hasta actividades como
las escuelas de wind surf, porque
(UEremos ganar NUevas porcio-
nes de mercado: del quinto o sex-
to lugar que ocupamos hoy, que-
remos pasar al segundo pueste

del mercado al terminar el afio ¥
a eso apunta esta inversién”, afir-
ma Carlos Rusansky, director de
Interdptica.

Lo curioso de este caso €3 que
la inversién corre por cuenta de
una empresa controlada, la brasi-
lefia Mormaii, actualmente una
de las principales marcas de an-
teojos para deportes niuticos del
mundo,

Hace va diez afios que Rusans-
ky dejb de tabricar antecjos en su
planta de La Rioja y cruzo la fron-
tera para fundar Mormaii Eye-
wear en Garopaba, Santa Catari-
na. La decision llevé a limitar la
actividad en la Argentina a la dis-
tribucién y el disefio de modelos,
una funcitn en la que ha logrado
trascender a nivel mundial.

La firma desarrolla entre 20 ¥
30 modelos por afio para el mer-
cado interno y unos 150 para los
mercados internacionales, donde
es proveedor de marcas de ex-
tendida fama, como New Balan-
ce: Rossignol, Nasa, Elisabeth Ar-
den y Wilson.

Actualmente, Interoptica es
propietaria del 65% de la empre-
sa brasilefia, que decidid invertir
en su hermana mayor con el fin
de fortalecer la operatoria en el
mercado local. Ademis de lo que
se estd instrurnentando en mate-
ria de marketing, la inversion
contempla la ampliacién de la
planta del barrio portefio de Par-

que Chas, mejorar la estructura
de distribucién y aumentar la
dotacién de personal, revela Ru-
sansky .

*Invertimos porque se nos paso
el espanto y porque llegd el mo-
mento de apostar por el mercado
local”, afirma el empresario, que
por ahora descarta volver a pro-
ducir anteojos en el pais.

La certificacién de normas de
calidad es otro de los rubros in-
tangibles que requiere de inver-
siones y viene ganando adeptos.
Segin el Instituto Argentino de
Normalizacion (IRAM] el 60%
de las empresas que certificaron
1509001 el afio pasado, fueron
Pymes,

Guillermo Massucco, presiden.
te de 3 Way Solutions, una firma
dedicada a la fabricacitn de equi-
pos de grabacién digital para cir-
cuitos cerrados de radio y televi-
sién y para el mercada de brod-
casting, sefiala que “la certifica-
cign 1509001 nos permitit orde-
narnos, ademds de constituir una
accién de marketing, porque no
es lo mismo tener o no la certifi-
cacién. Ademds, nos permitird
entrar al Mercosur, a Chile y
México”. El proceso demand6 al-
go menos de un afo y unos $
20.000. Se financié con utilida-
des propias y un subsidio de la
Direccién General de Tecnologia
del Gobierno de la Ciundad de
Buenos Alres. -

en Clarin Zonal

SAN MARTIN / TRES DE FEBRERO | VICENTE LOPEZ .

ClarinX ZONALES






