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El Poder Ejecutivo ha propuesto un
cambio profundo en los diferentes
sectores de la sociedad, fundamental-
mente en el sector industrial, y dentro
de éste, en el sector de las Pequefias y
Medianas Industrias (PyMls).

Este cambio se relaciona con el
apoyo a los nuevos emprendimientos,
favoreciendo el derecho a la iniciativa
cconémica privada de las PyMEs o de
Nuevos Emprendedores Particulares,
es decir aquellos individuos que bus-
can a través del criterio de la diferen-
ciacién en el mercado laboral de en-
frentar los riesgos del fracaso o el
triunfo de sus propias empresas.

La principal motivacion que im-
pulsa a la gente a convertirse en pe-
quefios empresarios es la frustracién
que ofrece la relacién de dependencia,
la necesidad de controlar la propia
vida; sentimientos mucho més fucrtes
que el innegable deseo de ganar mu-
cho dinero.

Hoy vivenciamos como sociedad,
que el haber reprimido por anos este
derecho, ha dado origen en algunos
individuos 4 una gran pasividad, de-
pendencia y sumnisién al aparato buro-
cratico del Estado. Consecuentemen-
te, s¢ provoca en los trabajadores un
fuerte sentido de frustracién o deses-
peracién por no poder alcanzar los
logros y expectativas personales, fa-
miliares y sociales depositadas enellos.

RESPONSABILIDAD PRIVADA

Anle estos hechos el sector privado
empresarial, principalmente el de las
Pequefias y Medianas Empresas; de-
berd asumir una mayor responsabili-
dad moral, cultural y polilica en nues-
tra sociedad. Significa que deberi te-
ner una mds activa participacién en
este irreversible cambio por el que
alraviesa nuestro pais, ya gue adquiri-
rina lo largo de la presente década un
rol protagénico en la generacién de
riqueza.
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Esle cambio requiere que la clase
dirigente del sector de las PyMEs rea-
lice una profunda reflexién del rol
productivo que les tocaré jugar; invo-
lucrando un constante ajuste en el me-
joramiento de sus producios o servi-
cios.

La innovacién y la crealividad se-
ranlos elementos esenciales del creci-
miento y desarrollo empresario en es-
te nuevo orden mundial, convirtién-
dose estos conceplos en parte de la
vida empresaria, y no como agregado
temporario. Hoy vemos c6mo las em-
presas més conservadoras se esldn
ahogando en un mar de cambios, abru-
madas por los nuevos designios de un
mercado que nunca conocieron o al
que no les inleresd escuchar; porque
vivieron protegidas por estructuras
oligopélicas que en ¢l largo plazo lo-
graron como resullado coartarel desa-
rrollo de su creatividad, convirliéndo-
las tecnolégica y gerencialmente en
estructuras dependientes de los desig-

nios del lider. Era mejor seguir sus
pasos que ir descubriendo, a Lravés de
investigaciones comerciales, nuevos
segmenlos de compradores que le per-
mitan una mayor diferenciacién. Pero
hoy en Argentina mantener el concep-
to que “la oferta crea su propia deman-
da” es un principio de autodestruc-
cién.

Esle cambio exige generar a la ma-
yor brevedad un marco juridico ade-
cuado que permita regular los créditos
para concretar los nuevos emprendi-
mientos; protegiendosu iniciativacon
un sistema polilico y cultural que per-
mila ese florecimiento.

INCENTIVAR

LA INNOVACION

Nuestros empresarios con estabili-
dad, legislaciones comerciales y labo-
rales adecuadas se podrin comprome-
ter profundamente con ¢l mejora-
miento del tejido social. Ha quedado
esclarecido que para los hombres de
negocios el éxito depende en gran
medida de la creciente prosperidad de
la sociedad en su conjunto.

Cuanto mayor sea la actividad eco-
némica, méds grande serd ¢l mercado
interno; cnlendiendo que nuestra libe-
racion como pais depende mas que de
ningin otro factorde la crealividad del
sector privado, ya que una de las ma-
yores responsabilidades de los lideres
empresarios PyMEs de hoy, se en-
cuentra en el mundo de las ideas.

Comprender este Glimo conceplo,
esentenderque el seclor PyME, puede
basar su crecimicnto en la creacion de
nuevas riquezas por invencién, inno-
vacion y nuevos emprendimientos,
pudiendo de esta manera acceder a
crear junto a la sociedad mejores con-
diciones de libertad, lanto en el siste-
ma polftico como en el cultural.

Para alianzar este cambio las enti-
dades empresariales de todo orden de-
bern replantearse cudl es el nuevo rol
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que tendrdn que desempeiiar entre sus
asociados. Quizés deban comenzar por
articular politicas de orden sectorial
que se adelanten a sus tiempos; ya que
lo que se toleraba hace dos décadas,
hoy puede calegorizarse como una
locura peligrosa.

Reflexionar sobre este nuevo rol
significard que hoy en dia sus asocia-
dos, para compeliren igualdad de con-
diciones con el mundo, necesilan:

* Una mayor variedad de servicios
e informacién.

* Generar ambitos de formacion
dirigencial, centros de actualizaciony
capacilacion.

* Ser &mbilos politicos que aporten
hombres, ideas y politicas sectoriales
que luego sean sumadas a la Politica
Nacional.

* Ser el nexo fundamental ¢n los
contactos vinculados al Comercio In-
ternacional.

* Entender que este cambio nece-
sario en la cullura empresaria, solo
podrd lograrse por medio de un proce-
so de educacién diferente, donde las
universidades como centros de exce-
lencia, jugardn un papel fundamental,
ayudando a optimizar el esfuerzo pm—
ductivo.

CLAVES PARA MEJORAR

Pensar que el recurso natural es la
fuente de creacidn de riqueza es un
crror que estamos pagando muy caro,
ya que el mayor causal de riqueza de
un pais ¢s el ser humano, y es la
estabilidad politica-instilucional la que
le permitird definir su rol dentro de la
sociedad.

El empresario PyME deberi:

* Rever los procesos de inlerrela-
cién grupal dentro de su empresa.

* Replantcarse su sistcma de valo-
res, creencias, ideas, normas y pricti-
cas cmpresarias.

* Alinearen conjunto convicciones
de los integrantes de eslas organiza-
ciones con las necesidades de los dife-
rentes mercados que abastecen con
sus realidades tecnoldgicas, sociales,
econdmicas y politicas del pais.

* Entender, como principio bésico
y fundamental de supervivencia, que
la diferenciacién es la csencia de la
competencia (Principio bdsico del
Marketing).

* Comprobar que cada vez son mis
importantes las compras quc hacenlos
consumidores basadas en los aspectos
simbélicos de los productos o servi-
cios.

* Conocer la imporlancia del
vinculo que se produce entre ¢l pro-
ducto y el consumidor, a través del
descubrimiento de sus deseos; enten-
diéndolo como una multiplicidad de
sujetos de compra en funcién de los
diferentes roles que diariamente le to-
ca vivir.

HERRAMIENTAS
PARA CRECER

Por lo cxpuesto, surge como una
condicién indispensable para que la
PyME pueda diferenciarse en el mer-
cado donde compite, que logre una
adecuada imagen de marca de sus pro-
duclos o servicios. Las herramicnlas
bisicas que permiten esta conceptua-
lizacién son: la investigacién de mer-
cados, lasegmentacion y ¢l posiciona-
micnto de los productos o servicios
que la empresa comercializa.

Sin una adecuada investigacion de
las necesidades de los actuales o po-
tenciales clientes es muy dificil detec-
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lar oportunidades dc negocios renta-
bles para la cmpresa. No se podrin
lograr las economias de escala necesa-
rias que ayuden a disminuir los costos,
si no se conocen los mercados de con-
sumo donde se opera o se prelende
operar.

Asimismo, tener emprendedores
con buen 4nimo, con coraje y perseve-
rancia no basta. Si cllos no tienen en
claro quitnes serédn los destinatarios
de su esfuerzo; quiénes le comprardn
sus productos; como sicnten y piensan
estos compradores; cudles son sus ca-
raclerislicas de comportamiento de
compra referidas a sus aspectos psico-
l6gicos, culturales, personales y socia-
les; cudles son las dimensiones del
mercado al que quieren llegar; elc.,
dificilmente puedan permanecer en el
negocio por mucho tiempo; ya que la
presién de la competencia se hard sen-
tir.

En esta Argentina [ulura de los mi-
croemprendimientos, hombres y mu-
jeres se lanzardn a fundar sus propias
empresas, probablemente de servicios
(como sucedié en BEstados Unidos a
principios de la década pasada, par-
tiendo del descubrimicnto de las nece-
sidades de consumo). Es asi como sur-
gieron videoclubes al paso, canchas de
golf cubiertas, mecandgrafas que tra-
bajan en vehiculos utilitarios, etc.

Por lo lanto, es imprescindible que
para la concrecion de nuevas oportuni-
dades de negocios tanio en el mercado
interno como en el externo, el Pyme o
¢l Nuevo Emprendedor (Entrepreneur)
investigue primero el mercado con el
objetivo de minimizar los riesgos de su
inversién y ponga en préctica las técni-
cas que pone a su disposicion el Mar-
keling. ¢
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