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Semana a semana (o incluso
diariamente) el empresario pyme
debe tomar decisiones...

Dar indicaciones, pautas de trabajo,
operativas y tdcticas, Definir
prioridades, organizar recursos,

Por el contrario, obligé a repensar
estrategias y a tomar decisiones con
un entendimiento diferente:

UNA VISION LOGICA Y

Afrontar pagos, compras. etc RACIONAL QUE PLANTEE UN
Mientras Analiza Productividad - ENFOQUE INTEGRADO Y
Rendimiento - Eficiencia - Competitividad SISTEMICO

- Evalua Costos fijos, variables — Calcula
Madrgenes - Utilidades - Rentabilidad -
Proyecta Inversion y Riesgo

Su vision se transforma en una
perspectiva ESTILO PANAL de multiples
planos simultdneos que interactian con
el desafio de entender la manera en que
cada una de esas partes se relaciona

Pensar el negocio antes de

actuar

Un modelo estratégico es un sistema
mucho mds amplio que analizar
variables de un local o punto de venta
(fisicoo digital ) detras de cualquier

entre si.

( E COMUNICACION
} ESTRATEGICA .
A= empresa existe una estructura
conceptual, un esquema pensado para

O I En una coyuntura que apremia se generar ingresos, que busca alcanzar
7Z| TACTICA requiere inteligencia estratégica que rentabilidad y sostenerse en el tiempo
apuntale cada negocio. guiado por un plan de negocios que
permita su desarrollo.

EMPRESAS El contexto (situacion social,

econOmica, politica) acorrala

Antes de decidir una inversién, abrir una
sucursal, incorporar una nueva linea de
productos o desarrollar un servicio
diferente, resulta fundamental
comprender como funciona el negocio
en su conjunto.

E\ LIDERAZGO
L\ Y CARRERA Se modificaron las reglas de juego.
Esta a la vista que durante los ultimos 36
meses, el escenario econémico
comenzd a mostrar sefales diferentes a
la de periodos anteriores. La
desaceleracion de la inflacién, mayor
estabilidad en algunas variables macro,
aperturas comerciales, volatilidad del

consumo, cambios de habito, etc...

Porque antes de preguntarse como
vender mas, muchas veces conviene
responder una pregunta todavia mas
importante: como funciona realmente
mi negocio y hacia donde quiero crecer.

Sin embargo, ese nuevo contexto no

simplifico la gestion de las empresas. Lic. Marcelo Martinez
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Vinculos productivos:
cuando crecer también
depende de trabajar en red

Ninguna empresa crece
completamente sola. Detras de
cada PyME hay proveedores,
clientes, profesionales,
instituciones y otras empresas
que, de una u otra forma, forman
parte de su desarrollo. Pero mas
alla de esa red de contactos,
existe un aspecto que muchas
veces pasa desapercibido: la
capacidad de construir relaciones
gue generen beneficios
compartidos y crean valor para
todos los actores involucrados.
Cuando se habla de vinculos
productivos no se hace referencia
Unicamente al proceso de fabricar
un producto o prestar un servicio.
También forman parte de ese
concepto las relaciones que
permiten intercambiar
conocimientos, abrir nuevos
canales comerciales, generar
referencias entre empresas,
compartir experiencias, impulsar
innovaciones o acceder a
oportunidades que dificilmente
surgirian de manera aislada.

En ese sentido, trabajar en red
deja de ser una cuestion
exclusivamente comercial para
convertirse en una forma de
potenciar el desarrollo
empresarial. Una recomendacion
de otra empresa, una alianza
estratégica, un proyecto
desarrollado en conjunto o
simplemente el intercambio de
experiencias pueden
transformarse en el punto de

r

partida de nuevos negocios o en
la solucion a desafios comunes.
Esta I6égica adquiere un valor
especial en ciudades como Lanus,
donde la cercania entre
industrias, comercios, empresas
de servicios, universidades,
instituciones educativas, cdmaras
empresarias y parques
industriales favorece el contacto
permanente entre quienes
forman parte del entramado
productivo local. Muchas
oportunidades nacen
precisamente de esa interaccion
cotidiana y no de una busqueda
comercial tradicional.

Los vinculos entre empresas
también permiten acceder a
informacion valiosa. Conocer
cOmo otra organizacién resolvié

un problema, qué tecnologia
incorpord, qué proveedor le dio
mejores resultados o qué
estrategia comercial implementé
puede ahorrar tiempo, reducir
costos y minimizar riesgos. La
experiencia compartida se
transforma asi en un recurso tan
valioso como cualquier inversién
economica.

Otro aspecto importante es la
posibilidad de abrir nuevas
puertas comerciales. Una
empresa puede convertirse en la
referencia de otra, recomendar
proveedores confiables, presentar
potenciales clientes o
complementar sus servicios para
desarrollar proyectos de mayor
envergadura. En muchos casos, el
crecimiento llega mas por la



calidad de esas relaciones que por
una inversion publicitaria.

La colaboracién también fortalece
la capacidad de innovacioén.
Compartir ideas, analizar
tendencias del mercado o
intercambiar conocimientos con
otras empresas permite detectar
oportunidades que muchas veces
pasan inadvertidas cuando el
analisis se realiza unicamente
desde la realidad de una
organizacion. Lejos de representar
una competencia permanente, el
ecosistema empresarial puede
convertirse en un espacio donde
el aprendizaje colectivo genera
ventajas para todos.

En Lanus existen distintos ambitos
donde estos vinculos pueden
desarrollarse: cAmaras
empresarias, centros comerciales,
parques industriales,
universidades, rondas de negocios
y encuentros organizados por
instituciones publicas y privadas.
Estos espacios facilitan el
intercambio entre empresarios,
emprendedores y profesionales,
promoviendo relaciones que con
frecuencia terminan
transformandose en nuevos
proyectos o alianzas comerciales.

Construir este tipo de relaciones
requiere tiempo, conflanza y una
mirada de largo plazo. No se trata
Unicamente de intercambiar
tarjetas o sumar contactos, sino
de generar vinculos basados en la
credibilidad, el compromisoy la
cooperacion. Las empresas que
logran integrarse activamente al
entramado productivo suelen
acceder con mayor facilidad a
informacion estratégica, nuevas
oportunidades de negocio y
soluciones compartidas para
desafios comunes.

En definitiva, los vinculos

productivos forman parte de uno
de los activos menos visibles, pero
mas valiosos, que puede
desarrollar una PyME. Porque
crecer no siempre depende
unicamente de vender o producir
mas. Muchas veces también
depende de la capacidad de
integrarse a una verdadera
comunidad PyME, donde las
relaciones, la colaboraciény el
intercambio de experiencias
terminan generando
oportunidades que ninguna
empresa podria construir
completamente sola.

Ml

i

“los vinculos productivos forman parte

de uno de los activos menos visibles,

pero mas valiosos, basados en la credibilidad,
el compromiso y la cooperacion”.
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Cambid la musica:
por qué las empresas
necesitan cambiar el paso

Durante los ultimos meses, el
escenario econéomico argentino
comenzé a mostrar sefales
diferentes a las de afos anteriores.
La desaceleracion de la inflacion,
una mayor estabilidad en algunas
variables macroeconémicasy la
apertura de nuevos esquemas
comerciales modificaron las reglas
de juego. Sin embargo, ese nuevo
contexto no necesariamente
simplificé la gestion de las
empresas. Por el contrario, obligd
a repensar estrategias y a tomar
decisiones con una légica distinta.
Para las PyMEs, el desafio ya no
pasa Unicamente por crecer.

El escenario actual también
implica preservar la rentabilidad,
administrar con mayor precisiéon
los recursos y adaptarse a un
mercado donde el consumidor
compra menos, compara mas 'y
exige mayor valor por cada peso
que gasta.

En ese escenario, muchas de las
recetas que funcionaban hace
algunos anos dejaron de ser
suficientes. La gestion cotidiana
comenzo a depender cada vez
mas de la planificacién, del andlisis
de informacion y de la capacidad
para anticiparse a los cambios.
Una nueva forma de administrar
La transformacion se refleja en
decisiones que impactan todos los
dias dentro de una empresa. La
definicién de precios, el manejo
del stock, la compra de insumos,
las inversiones o la contratacién
de personal dejaron de responder
Unicamente a la intuicién para
apoyarse en datos concretos,
indicadores y proyecciones
financieras. En un contexto como
el actual, donde las variables
economicas cambian con rapidez,
administrar dejo de ser una tarea
rutinaria para convertirse en un
ejercicio permanente de analisis y
adaptacion.

Las empresas también
comenzaron a revisar con mayor
detalle sus estructuras de costos.
El objetivo ya no es simplemente
vender mas, sino hacerlo de
manera mas eficiente. Mejorar la
productividad, optimizar procesos,
reducir tiempos improductivos y

evaluar permanentemente la
relacién entre costos y resultados
pasaron a ocupar un lugar central
dentro de la gestion.

Hoy resulta imprescindible
analizar cada decisién desde
distintos indicadores. La
productividad permite medir
cuanto produce una organizacion;
la eficiencia analiza si los
resultados se alcanzan utilizando
la menor cantidad posible de
recursos; la eficacia evalua si
realmente se cumplen los
objetivos propuestos, mientras
que el andlisis permanente de
costos economicos, operativos y
de tiempo se transformé en una
herramienta indispensable para
sostener la competitividad.
Adaptarse antes que reaccionar
Uno de los principales cambios
que dejo este nuevo escenario es
la necesidad de anticiparse.
Esperar a que aparezcan los
problemas para recién tomar
decisiones suele resultar mucho
mas costoso que prevenirlos. En
muchas organizaciones, el
verdadero costo no surge
Unicamente de una mala decisién,
sino de la demora en tomarla. Ese
tiempo perdido suele convertirse
en un costo oculto que puede
afectar la rentabilidad, deteriorar
la relacion con los clientes o
incluso comprometer la



continuidad de determinados
proyectos.

Por ese motivo, cada vez mas
empresas incorporan
herramientas digitales para
controlar inventarios, automatizar
procesos administrativos, integrar
la informacion financiera y
obtener indicadores en tiempo
real. La inteligencia artificial, los
sistemas de gestiony la
automatizacioén dejaron de ser
tecnologias reservadas para las
grandes companias y comenzaron
a convertirse en recursos

accesibles también para las PyMEs.

El objetivo no consiste en
reemplazar personas, sino en
liberar a los equipos de tareas
repetitivas para que puedan
concentrarse en aquello que
realmente agrega valor: analizar
informacion, interpretar escenarios
y tomar decisiones estratégicas. La
tecnologia aporta velocidad y
precision, pero continua siendo la
capacidad de quienes dirigen la
organizacion la que define el
rumbo del negocio.

En este contexto, la informacion
adquiere un valor estratégico.
Obtener datos en tiempo real
permite ajustar acciones tacticas
casi de inmediato y, al mismo
tiempo, reafirmar la estrategia
general de la empresa. Cada
decision cotidiana alimenta el
proceso de planificaciéon y ayuda a
mantener el horizonte definido
por la organizacion.

Las expectativas empresarias
reflejan un escenario de mayor
cautela

La realidad también aparece
reflejada en distintos

“Comercios, industrias y
empresas de servicios
atraviesan una etapa
donde administrar
correctamente resulta
tan importante como
generar nuevas ventas”.

relevamientos realizados durante
los ultimos meses. Las expectativas
del sector PyME muestran un
cambio respecto del optimismo
que predominaba tiempo atras.
Encuestas elaboradas por
diferentes entidades empresariales
indican que muchas empresas
revisaron sus planes de inversién
para priorizar el equilibrio
financiero. La presién sobre los
costos, la desaceleracion del
consumo Yy la necesidad de
preservar margenes positivos
llevaron a numerosas
organizaciones a adoptar una
postura mas prudentey, si se
quiere, mas conservadora al
momento de planificar el futuro.
Uno de los datos que mejor refleja
este escenario surge de un
relevamiento del IAE Business
School, donde una parte
importante de las PyMEs
manifesté estar evaluando ajustes
en sus estructuras durante los
proximos meses. Mas que una
sefal de retraccion definitiva, estos



resultados reflejan la cautela con la
que hoy se analizan las decisiones
de largo plazo.

Al mismo tiempo, otras encuestas
coinciden en sefialar que muchas
companias priorizan mantener sus
equipos de trabajo, postergar
inversiones de gran magnitud y
concentrar los recursos disponibles
en aquellas acciones que mejoren
la productividad, la eficiencia y la
competitividad.

Lanus también enfrenta el
desafio de adaptarse

El entramado productivo de Lanus
No permanece ajeno a este
contexto. Comercios, industrias y
empresas de servicios atraviesan
una etapa donde administrar
correctamente resulta tan
importante como generar nuevas
ventas. Mientras algunos sectores
mantienen niveles de actividad
relativamente estables, otros
sienten con mayor intensidad el
impacto de un mercado interno
mas retraido. Las actividades
vinculadas a la salud, la logistica, la
alimentacién y algunos servicios
tecnoldgicos contindan mostrando
oportunidades de crecimiento,
mientras que buena parte del
comercio minorista, la
gastronomia, la construccién y
determinados rubros industriales
enfrentan mayores desafios para
sostener sus niveles de actividad.
Frente a esta realidad, también
comenzaron a cobrar mayor
importancia los espacios de

articulacion empresarial. Las
rondas de negocios, las camaras
empresarias y las iniciativas
impulsadas por distintas
instituciones permiten generar
nuevos contactos, fortalecer
cadenas de valory abrir
oportunidades comerciales dentro
del propio entramado productivo
del distrito.

Cambiar el paso también
significa cambiar la forma de
decidir

Toda coyuntura econémica obliga
a revisar habitos que durante afnos
parecian inalterables. Hoy
administrar una empresa implica
trabajar con informacion
actualizada, construir escenarios
posibles y tomar decisiones con
rapidez. En ese proceso cobra
especial importancia una
herramienta clasica de la
planificacion estratégica: la
elaboracion de hipoétesis de

conflicto. Aunque su nombre
pueda tener una connotacion
negativa, su objetivo no es
anticipar crisis inevitables, sino
imaginar posibles escenarios
problematicos para preparar
respuestas antes de que ocurran.
Analizar qué sucederia frente a una
caida de ventas, un aumento de
costos, un cambio regulatorio o la
pérdida de un proveedor
estratégico permite reducir la
incertidumbre y mejorar la
capacidad de reaccion.

Las organizaciones que mejor
atraviesan estos procesos no
siempre son las de mayor tamario,
sino aquellas que logran adaptarse
con mayor velocidad. Digitalizar
procesos, controlar los costos en
tiempo real, incorporar nuevas
herramientas tecnoldgicas y
fortalecer la planificacion
estratégica forman parte de una
misma logica: construir empresas
mas preparadas para
desenvolverse en un contexto que
cambia de manera permanente.

El contexto seguirad evolucionando
y las variables econémicas
continuaran planteando nuevos
desafios. Por eso, mas que esperar
el regreso de un escenario
conocido, las PyMEs necesitan
desarrollar la capacidad de
adaptarse.

Porque cuando cambian las reglas
del juego, no alcanza con seguir
haciendo lo mismo. Cambi¢ la
musica y, para seguir bailando,
también hay que cambiar el paso.
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ENTREVISTA
Gonzalo Almeida
de Kuttercraft

Soy Gonzalo Almeida, tengo 38 afios, En 2015 fundé
Kuttercraft junto con mi hermano Orlando, empresa
dedicada al desarrollo, fabricacién y
comercializacion de impresoras 3D y a brindar
servicios vinculados con esta tecnologia.

1) El contexto macroeconomico, la apertura de
las importaciones y el ingreso de productos
extranjeros hicieron que muchos negocios
tuvieran que ajustar o modificar su modelo. ;Qué
ocurrio con el tuyo?

Cuando comenzamos a fabricar impresoras 3D, los
productos desarrollados localmente tenian una
ventaja técnica importante frente a la competencia
china. En Argentina existian buenos conocimientos
de electrdénica, mecanica y programacion, y ademas
podiamos brindar cercania, asesoramiento y servicio
posventa.

Sin embargo, China contaba con ventajas
estructurales muy dificiles de igualar: fabricacion
local y a gran escala de componentes electrénicos y
mecanicos, menores costos, mayor desarrollo de
packaging, logistica internacional mas econémicay
una economia orientada a la exportacion.

Nosotros dependiamos de China para conseguir
muchos de nuestros insumos, pero al mismo tiempo
debiamos enfrentar trabas aduaneras, burocracia,
una alta carga impositiva, volatilidad cambiaria 'y
dificultades para contratar y planificar. La apertura
de las importaciones no creé ese problema, sino que
dejé mas expuesta una diferencia de competitividad
que ya existia.

Eso nos llevé a revisar nuestro modelo. En el
segmento de las impresoras estandarizadas
entendimos que ya no era sustentable competir
unicamente desde la fabricacién local. Por eso nos
reconvertimos: comenzamos a comercializar
impresoras importadas y reforzamos las areas en las
gue nuestra experiencia realmente agrega valor,
como el asesoramiento, el servicio técnico, la
impresion 3D y el desarrollo de soluciones
especiales.

2) ;Por qué es necesario entender el juego y
adaptarse a las nuevas reglas?

Hay un proverbio japonés que dice que “el bambu
que se dobla sin quebrarse ensefia que la verdadera
fuerza estd en la flexibilidad y la resiliencia”. Con las
empresas sucede algo parecido: cuando una
organizacion pierde su capacidad de adaptacion, se
vuelve vulnerable.

Las reglas cambian constantemente. Aparecen
nuevas tecnologias, competidores, habitos de
consumo, regulaciones y modelos comerciales.
Entender esos cambios permite reaccionar antes de
que el mercado nos obligue a hacerlo.

En Argentina desarrollamos una capacidad de
adaptacion muy particular porque crecimos en un
contexto de enorme volatilidad. Personalmente,
atravesé devaluaciones en las que el capital de
trabajo perdié mas de la mitad de su poder
adquisitivo practicamente de un dia para otro. Para
alguien que vive en una economia estable, una
situacion asi puede resultar extraordinaria; para
nosotros, lamentablemente, forma parte de la
experiencia empresarial.

Esa experiencia genera resiliencia, pero no alcanza
solamente con resistir. También es necesario
comprender qué cambid, abandonar a tiempo lo
que dejé de funcionar y encontrar dénde podemos
volver a generar valor.

3) ;Cuanto valor tiene para tu empresa hacer una
lectura entre lineas del escenario?
La vision estratégica es fundamental. Personalmente



hago el ejercicio de imaginar cémo puede ser el
mundo dentro de tres, cinco y diez afios. Eso me
ayuda a observar hacia dénde se dirige la
tecnologia, como pueden modificarse los mercados
y de qué manera esos cambios pueden afectar
nuestro rubro.

Leer entre lineas no significa adivinar el futuro, sino
detectar sefales y prepararse para distintos
escenarios. Cuanto antes se identifica una tendencia,
mas tiempo tiene la empresa para reconvertirse. Si
uno espera hasta que el cambio sea evidente para
todos, generalmente ya estd llegando tarde.

4) Contanos sobre la importancia estratégica de
contar con un plan de negocios, algo poco
habitual en muchas pymes.

Ademas de empresario, soy navegante. Cuando
aprendemos a navegar nos ensefan a utilizar una
brujula y una carta nautica para determinar nuestra
posicion y definir un rumbo.

Sabemos que esa posicidn no es estatica porque
estamos sobre el agua y las corrientes nos desplazan
permanentemente. También sabemos que existen
peligros que no siempre podemos ver, porque
pueden estar ocultos debajo de la superficie. Por eso
necesitamos comprobar constantemente dénde
estamos, hacia donde nos dirigimos y qué
obstaculos podemos encontrar.

Una empresa funciona de una manera muy parecida.
El plan de negocios es nuestra carta de navegacion:
nos permite conocer el punto de partida, identificar
riesgos, establecer objetivos y definir un rumbo. No
significa que el recorrido vaya a cumplirse
exactamente como fue escrito, pero si evita que
avancemos sin saber hacia donde.

Muchas veces, después de que ocurre un cambio o
aparece un problema, al mirar hacia atras parece que
todo hubiera sido evidente. Sin embargo, lo dificil es
identificar esas sefales mientras los acontecimientos
estan sucediendo. Para eso hay que dedicar tiempo
al andlisis y a la planificacién, porque detectar un
cambio a tiempo puede permitirnos evitar un
problema o, incluso, transformarlo en una
oportunidad.

Un barco sin rumbo puede quedar a la deriva, chocar
contra un obstaculo o terminar encallado. En una
empresa, la falta de planificacion puede producir
exactamente lo mismo.

5) {Por qué ese documento cobra tanta
importancia?

Porque permite transformar ideas e intuiciones en
hipétesis, objetivos y nUmeros concretos.
Herramientas basicas, como un flujo de fondos, nos
permiten observar rapidamente qué sucede con el

Emprender es sacar lo mejor
: de nosotros mismos
para transformar la vida de otras personas

l

dinero de la empresa durante un periodo
determinado.

Podemos analizar si estamos ganando o perdiendo,
anticipar necesidades financieras, detectar gastos
innecesarios, conocer qué areas son mas rentables y
evaluar si una inversion puede sostenerse en el
tiempo. Hoy, por ejemplo, veo muchas empresas
que venden sus productos en plataformas de
comercio digital a precios que, al menos desde
afuera, parecen estar por debajo de sus costos
reales. Cuando se suman las comisiones, los
impuestos, la logistica, la financiacion, las
devoluciones y la publicidad, posiblemente estén
vendiendo a pérdida.

Entonces me pregunto si se trata de una estrategia
de marketing deliberada para captar clientes o ganar
participacién de mercado, o si recién a fin de afno
van a descubrir que estuvieron perdiendo dinero
con cada venta. El plan de negocios y el seguimiento
de los nimeros permiten conocer esa diferencia.
También ayudan a comparar lo que esperabamos
que sucediera con lo que realmente ocurrid y a
corregir el rumbo antes de que sea demasiado tarde.
La intuicién empresarial es importante, pero no
deberia actuar sola. Una decision respaldada por
informacion es una decision estratégica; una
decision sin informacién es solamente intuicién.
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Canvas:

la herramienta

gue ayuda a ordenar
un negocio antes de
tomar decisiones

Hablar de un negocio no es hablar
solamente de un local comercial.
Tampoco de una tienda online,
una oficina o un espacio donde se
realizan las ventas. Todos esos
elementos forman parte de una
empresa, pero representan apenas
una porcién de un sistema mucho
mas amplio. Un local fisico o una
plataforma digital son
simplemente puntos de venta; el
negocio es el modelo estratégico
que permite que todo funcione.
Detras de cualquier empresa
existe una estructura pensada
para generar ingresos, alcanzar
rentabilidad y sostenerse en el
tiempo. Ese modelo incluye la
propuesta de valor, los clientes, la
forma de comercializar los
productos o servicios, la
organizacion interna, los recursos
disponibles, las inversiones
necesarias y la manera en que
cada una de esas partes se
relaciona entre si.

Antes de decidir una inversion,
abrir una sucursal, incorporar una
nueva linea de productos o
desarrollar un servicio diferente,
resulta fundamental comprender
como funciona el negocio en su
conjunto. Para eso existe una de
las herramientas mas utilizada en
la planificacion estratégica: el

Business Model Canvas.

Una vision integral del negocio
El Canvas permite representar en
una sola hoja la l6gica de
funcionamiento de una empresa.
Su objetivo no es Unicamente
describir qué hace una
organizacion, sino mostrar de qué
manera crea valor, cémo genera
ingresos y cudles son los factores
que hacen posible su crecimiento.
Ademas de identificar clientes,
propuesta de valor, canales
comerciales o recursos clave, el
Canvas invita a observar el
negocio desde una perspectiva
mucho mas amplia.

Por ejemplo, permite analizar la
estructura fisica de la
organizacion. Oficinas
administrativas, plantas
industriales, depdsitos, locales de
venta, showrooms, sucursales o
franquicias forman parte de una
misma estructura empresarial y
cumplen funciones diferentes
dentro del modelo de negocio.
También ayuda a identificar las
distintas unidades de negocio.
Muchas empresas generan
ingresos a través de diferentes
lineas de productos o servicios
que funcionan de manera
independiente, aunque
compartan recursos o clientes.

Comprender como interactdan
permite asignar mejor las
inversiones y definir prioridades.

Analizar antes de decidir

Uno de los principales aportes del
Canvas es que obliga a observar
variables que muchas veces
quedan fuera del analisis
cotidiano.

La estructura de costos es una de
ellas. No se trata solamente de
conocer cuanto cuesta producir,
sino de entender cudl es la
capacidad operativa disponible,
qué inversiones seran necesarias
para crecer y cdmo impactan esas
decisiones sobre la rentabilidad.
El modelo también permite revisar
los canales de comercializacién.
Algunas empresas llegan al
consumidor mediante venta
directa; otras utilizan
distribuidores, representantes
comerciales, franquicias o
plataformas digitales. Elegir
correctamente esos canales puede
modificar tanto los costos como el
alcance comercial del negocio.
Otro aspecto importante es la
ubicacién que ocupa la empresa
dentro de la cadena de valor.
Conocer el lugar que ocupa frente
a proveedores, distribuidores y
clientes permite comprender )
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mejor su capacidad de
negociacion y detectar
oportunidades para fortalecer
vinculos comerciales o generar
alianzas estratégicas.

El andlisis también incorpora el
concepto de plaza, entendido
como el area de influencia donde
opera la empresa. Definir
correctamente ese territorio ayuda
a evaluar posibilidades de
expansion, identificar nuevos
mercados y planificar el
crecimiento con mayor precision.

Una herramienta que
evoluciona junto con la empresa
Lejos de ser un documento
estatico, el Canvas debe
actualizarse cada vez que cambian
las condiciones del negocio.

La incorporacion de nuevas
tecnologias, modificaciones en los
habitos de consumo, cambios en
la competencia o la apertura de
nuevos mercados pueden hacer
necesario revisar el modelo para
verificar que continte

respondiendo a los objetivos de la
empresa. Actualmente, ademas,
las plataformas digitales y las
herramientas basadas en
inteligencia artificial permiten
trabajar sobre el Canvas de forma
colaborativa, analizar escenarios,
validar ideas y simular distintos
modelos de negocio antes de
realizar inversiones importantes.

Pensar el negocio

antes de actuar

Muchas PyMEs concentran gran
parte de su tiempo en resolver la
operacion diaria. Sin embargo,
dedicar un momento a revisar el
modelo de negocio puede evitar
errores costosos y facilitar la toma
de decisiones.El Business Model
Canvas no reemplaza al plan de
negocios, pero si ayuda a construir
una vision estratégica de la
empresa. Permite entender como
se relacionan la estructura, los
recursos, los costos, las
inversiones, los canales de
comercializacion y las

oportunidades de crecimiento.
Porque antes de preguntarse
cdmo vender mas, muchas veces
conviene responder una pregunta
todavia mas importante: como
funciona realmente el negocio y
hacia donde quiere crecer.

BUSINESS
MODEL

CANVAS
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En un escenario donde las condiciones del mercado
cambian con rapidez, las empresas necesitan
mucho mas que experiencia o intuicién para definir
su rumbo. Las condiciones del marco econémico,
las nuevas tecnologias, los cambios en los habitos
de consumo y una competencia cada vez mas
dindmica obligan a revisar permanentemente las
estrategias de negocio. En ese contexto, el andlisis
FODA continua siendo una de las herramientas mas
utilizadas por las PyMEs para ordenar ideas,
detectar oportunidades y tomar decisiones con
mayor seguridad.

Aunque fue desarrollado hace varias décadas, el
modelo mantiene plena vigencia porque propone
una mirada integral del negocio. En lugar de

FODA: una herramienta que
ayuda a tomar mejores decisiones
en tiempos de cambio

enfocarse Unicamente en lo que ocurre dentro de la
empresa o solamente en el mercado, permite
relacionar ambos aspectos para construir
estrategias mas sélidas.

Un diagnéstico antes de tomar decisiones

El andlisis FODA parte de cuatro variables
fundamentales: fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas. Las dos primeras
corresponden a factores internos, es decir, aspectos
que la empresa puede gestionar directamente,
como su equipo de trabajo, su capacidad
productiva, la calidad de sus productos o su
situacion financiera. Las oportunidades y amenazas,
en cambio, provienen del entorno: cambios

s %
“El verdadero valor de esta herramienta

|. aparece cuando esas variables se
analizan de manera conjunta”..
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econodmicos, nuevas tendencias de consumo,
avances tecnolégicos o el ingreso de nuevos
competidores.

El verdadero valor de esta herramienta aparece
cuando esas variables se analizan de manera
conjunta. Una empresa que conoce sus fortalezas
puede aprovechar mejor las oportunidades que
ofrece el mercado, mientras que identificar
debilidades permite trabajar sobre ellas antes de
gue se conviertan en un problema mayor.

Para las PyMEs, donde los recursos suelen ser mas
limitados y cada decisién tiene un impacto
importante, este diagnoéstico previo ayuda a asignar
mejor el presupuesto, establecer prioridades y
reducir el margen de error.

Una guia para adaptarse a nuevos escenarios

El contexto econdmico actual exige una capacidad
de adaptacién constante. En muchas ocasiones, las
empresas deben redefinir inversiones, revisar costos
o replantear su oferta comercial en poco tiempo. En
ese proceso, el andlisis FODA funciona como

una guia para evaluar diferentes

alternativas antes de actuar.

Por ejemplo, una empresa que

cuenta con una logistica eficiente D

puede utilizar esa fortaleza para

afrontar un escenario de aumento

de costos o dificultades de

abastecimiento. Del mismo modo,

un negocio que detecta una nueva

oportunidad de mercado puede decidir

invertir en digitalizacion o desarrollar una

nueva linea de productos si previamente

identificd qué aspectos internos necesita fortalecer.
Este tipo de analisis permite dejar de lado las
decisiones impulsivas y construir estrategias mas
alineadas con la realidad del negocio y del mercado.

Un error frecuente: hacer el FODA y guardarlo
Uno de los principales errores consiste en elaborar la
matriz FODA como un requisito administrativo y no
volver a revisarla. Sin embargo, los mercados
evolucionan constantemente y un diagnoéstico
realizado hace un ano puede haber quedado
completamente desactualizado.

También es habitual encontrar analisis demasiado
generales o basados Unicamente en percepciones.
Expresiones como "tenemos un buen servicio" o "la
competencia es fuerte" aportan poco si no estan
respaldadas por informacién concreta. Un FODA
efectivo requiere datos, observaciéon de campo,
datos del mercado y una evaluacion objetiva.

Un negocio puede incorporar nuevos
productos, ampliar su cartera de
clientes, sumar tecnologia o modificar
su estructura de costos. Cada uno de
esos movimientos transforma sus
fortalezas y debilidades.

La tecnologia transformo la forma de analizar el
negocio
La digitalizaciéon también modificé la manera en que
las empresas realizan este tipo de diagnésticos. Si
antes el analisis se apoyaba principalmente en
reuniones internas y experiencia personal, hoy
puede complementarse con informacién obtenida
en tiempo real.
Las herramientas de inteligencia artificial permiten
analizar grandes volumenes de datos, detectar
tendencias de consumo, monitorear a la
competencia e incluso identificar cambios en la
percepcion que los clientes tienen sobre una
marca. Plataformas de analisis de datos,
asistentes basados en IA y aplicaciones
colaborativas facilitan la construccion
de matrices mas objetivas y
actualizadas.
Esto no significa que la tecnologia

0 ' reemplace el criterio del empresario,

sino que aporta informacién de valor
para tomar decisiones con mayor
respaldo.

Una herramienta que evoluciona con la
empresa
Asi como cambian los mercados, también cambian
las empresas. Un negocio puede incorporar nuevos
productos, ampliar su cartera de clientes, sumar
tecnologia o modificar su estructura de costos. Cada
uno de esos movimientos transforma sus fortalezas
y debilidades.
Por ese motivo, el analisis FODA no deberia
entenderse como un documento definitivo, sino
como una herramienta de gestidon que acompana la
evolucion de la empresa. Revisarlo periédicamente
permite detectar nuevas oportunidades, anticipar
amenazas y corregir el rumbo antes de que
aparezcan dificultades mayores. En un contexto
donde la velocidad del cambio obliga a reaccionar
con rapidez, disponer de un diagnoéstico actualizado
puede marcar la diferencia entre limitarse a
responder a los problemas o planificar con
anticipacion el proximo paso del negocio.
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Marketing directo:
cuando un obsequio
genera valor

Conseguir un cliente nuevo suele
requerir tiempo, inversion y
mucha insistencia comercial.
Lograr que ese cliente vuelva a
elegir a la empresa, en cambio,
depende de algo mucho mas
dificil de construir: la relacién.

En ese terreno, las PyMEs tienen
una ventaja que muchas veces no
aprovechan del todo. Conocen a
sus clientes, saben cémo trabajan,
qué valoran y cuales son sus
necesidades. Esa cercania permite
generar vinculos que van mucho
mas alla de una operacién
comercial.

El marketing directo apunta
justamente a eso: crear relaciones
mas personales y memorables. No
siempre hace falta una gran
campana. Un saludo por el
aniversario de la empresa cliente,
una llamada para agradecer la
confianza o un detalle inesperado
después de una compra pueden
tener un impacto mucho mas
fuerte que una accion publicitaria
tradicional.

Durante anos, muchas empresas
utilizaron el merchandising como
principal herramienta de
fidelizacién. Lapiceras,
almanaques, llaveros o tazas con el
logotipo de la marca eran casi un
estandar. El problema es que, con
el tiempo, esos objetos perdieron
capacidad de sorpresa y hoy
suelen percibirse como publicidad
mas que Como un reconocimiento.
La diferencia aparece cuando el
obsequio tiene un valor real para
quien lo recibe. No se trata

necesariamente de gastar mas,
sino de elegir mejor. Un detalle
alineado con la actividad del
cliente, con sus intereses
personales o con el vinculo que
existe con la empresa, transmite
un mensaje distinto: “esto fue
pensado para vos”.

Ahi estd la clave. Un obsequio de
valor no necesita llevar el logotipo
de la empresa para cumplir su
funcion. De hecho, muchas veces
genera mas impacto justamente
porque no parece una accion
promocional. Una atencion
personalizada, una invitacion
especial o un reconocimiento por
la trayectoria compartida suelen
recordarse durante mucho mas
tiempo que cualquier objeto con
fines publicitarios.

Por supuesto, este tipo de
acciones no puede aplicarse de
manera indiscriminada. Una
empresa puede tener miles de
clientes registrados, pero
normalmente existe un segmento
reducido que concentra una parte
importante de la facturacién,
genera recomendaciones o tiene
influencia dentro de su sector.

Identificar a esos clientes
estratégicos es fundamental para
destinar mejor los recursos.

Por eso la gestion profesional de la
base de datos deja de ser un tema
administrativo y se convierte en
una herramienta comercial.
Conocer fechas importantes,
registrar preferencias y entender el
rol que cada cliente ocupa dentro
del ecosistema del negocio
permite disefiar acciones mucho
mas efectivas. El mapeo de actores
también ayuda a detectar quiénes
son esos clientes que, ademas de
comprar, funcionan como
referentes o influenciadores. En
muchos casos, una
recomendacién de una persona
reconocida dentro de una
industria puede abrir mas puertas
que una campana de publicidad.
La atencién cotidiana forma parte
de la misma ldgica. Escuchar antes
de ofrecer una solucién, responder
con rapidez y acompanar al cliente
después de la venta son gestos
gue construyen confianza. Y esa
confianza, acumulada en el
tiempo, termina teniendo un valor
econémico concreto.

El error aparece cuando se busca
unicamente vender. Promociones
permanentes, mensajes
automaticos todos los dias o
descuentos constantes terminan
desgastando la relacién y hacen
que el cliente perciba solo
publicidad. El marketing directo
funciona cuando aporta valor y
fortalece el vinculo, no cuando
invade.En un contexto donde
muchos productos se pareceny
competir solo por precio es cada
vez mas dificil, la experienciay la
relacion con el cliente se
transforman en un diferencial. A
veces, un obsequio bien pensado,
una atencién personalizada o un
simple gesto de reconocimiento
pueden generar mas recordacion,
mas recomendaciones y mas
negocios futuros que una
campana mucho mas costosa.
Porque, al final, las personas
suelen olvidar una promocion,
pero rara vez olvidan cémo las
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El conocimiento también
hace crecer una empresa

En muchas pequefias y medianas empresas hay
una escena que se repite. Entra una persona nueva,
alguien le explica cdmo hacer el trabajo durante un
par de dias y, después, aprende "sobre la marcha"
Mientras tanto, los errores se corrigen a medida
que aparecen y los procesos dependen, muchas
veces, de la experiencia de quienes llevan afos en
la empresa.

Durante mucho tiempo esa forma de trabajar fue
suficiente. Pero hoy las reglas cambiaron. Los
clientes son mas exigentes, las herramientas
evolucionan constantemente y la competencia
obliga a mejorar cada aspecto del negocio. En ese
contexto, capacitar al personal dejé de ser un
beneficio extra para convertirse en una necesidad.
No se trata Unicamente de enviar a un empleado a
hacer un curso. La capacitacion también implica
ensenar procesos internos, compartir
conocimientos dentro del equipo e incorporar
nuevas formas de trabajar que permitan ganar
tiempo, reducir errores y mejorar la experiencia del
cliente.

Muchas veces las PyMEs creen que formar a sus
colaboradores es algo reservado para las grandes
empresas, con departamentos de Recursos
Humanos y presupuestos especificos. Sin embargo,
la realidad demuestra que, justamente por tener
equipos mas pequenos, una capacitacién puede
generar un impacto mucho mayor.

Cuando una persona conoce mejor su trabajo
necesita menos supervision, resuelve problemas
con mayor rapidez y puede tomar decisiones con
mas seguridad. Eso libera tiempo para quienes
dirigen la empresa y permite que el negocio
funcione de manera mas ordenada.

Ademas, capacitar también ayuda a conservar el
talento. Hoy muchas personas valoran trabajar en
lugares donde sienten que pueden aprendery
crecer. No siempre buscan Unicamente un mejor
sueldo; también esperan desarrollarse

profesionalmente. Una empresa que ofrece
oportunidades de aprendizaje suele generar mayor
compromiso y menor rotacion del personal.

Claro que no todas las capacitaciones requieren
grandes inversiones. En muchos casos, el
conocimiento ya esta dentro de la propia empresa.
Un colaborador con experiencia puede ensefar un
proceso al resto del equipo, documentar una tarea
o explicar como resolver situaciones frecuentes con
los clientes. Ese intercambio evita que el
conocimiento quede concentrado en una sola
persona y fortalece el funcionamiento general del
negocio. También existen numerosas alternativas
virtuales que permiten capacitarse sin alterar la
rutina diaria. Plataformas de formacion online,
cursos gratuitos e incluso contenidos elaborados
por camaras empresarias o universidades ofrecen
herramientas practicas que pueden incorporarse de
manera gradual. La ventaja es que cada empresa
puede elegir los temas que realmente necesita y
avanzar a su propio ritmo.

Las areas de formacién también cambiaron. Hace
algunos afnos era habitual enfocarse Unicamente en
cuestiones técnicas. Hoy, ademas de aprender a
utilizar nuevas herramientas digitales o sistemas de
gestidn, las empresas buscan fortalecer habilidades
como la comunicacion, el liderazgo, la atencién al
cliente, la resolucion de conflictos o la organizacion
del trabajo. Son competencias que terminan
influyendo directamente en la productividad y en
el clima laboral.La inteligencia artificial también
comenzo a ocupar un lugar importante dentro de
este proceso. Cada vez mas empresas capacitan a
sus equipos para utilizar herramientas que
permiten automatizar tareas, redactar documentos,
analizar informacion o agilizar procesos cotidianos.
El objetivo no es reemplazar a las personas, sino
aprovechar la tecnologia para trabajar de forma
mas eficiente y dedicar mas tiempo a las tareas que
realmente generan valor.



Sin embargo, no todas las capacitaciones
producen buenos resultados. Uno de los
errores mas frecuentes es organizar cursos
simplemente porque estan de moda, sin
preguntarse antes qué necesita realmente el
equipo. En esos casos, la formacién termina
siendo una obligacién mas que una
oportunidad de mejora.

“la pregunta ya no es si una empresa

puede darse el lujo de capacitar a su

equipo. La verdadera pregunta es si
puede permitirse no hacerlo”

Antes de invertir tiempo y dinero conviene hacerse
algunas preguntas sencillas. ;Qué tareas generan mas
errores? ;Qué procesos demoran mas de lo necesario?
;Donde aparecen las mayores dificultades? Las
respuestas suelen indicar con bastante claridad cudles
son los conocimientos que hace falta reforzar. También
es importante que el aprendizaje tenga continuidad.
Una capacitacion aislada puede ser util, pero
dificilmente transforme la forma de trabajar de una
organizacién. En cambio, cuando aprender forma parte
de la cultura de la empresa, las mejoras empiezan a
acumularse con el tiempo y terminan marcando una
diferencia.

Incluso el Estado ofrece herramientas para acompanar
este proceso. Existen programas destinados a PyMEs
que permiten recuperar parte de la inversion realizada
en capacitaciéon o acceder a propuestas de formacion
con costos reducidos. Muchas veces estos beneficios
no se aprovechan simplemente por desconocimiento.
Al final, la pregunta ya no es si una empresa puede
darse el lujo de capacitar a su equipo. La verdadera
pregunta es si puede permitirse no hacerlo. En un
mercado donde todo cambia con rapidez, las
organizaciones que aprenden son las que mejor logran
adaptarse.

Porque las maquinas, los programas y las tecnologias
seguiran evolucionando. Lo que realmente marcara la
diferencia sera la capacidad que tenga cada empresa
para acompanar el crecimiento de las personas que la
hacen funcionar todos los dias.

& Aok 4udh
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IAS
BILINGUE
“OFICIAL"

del aula al
mundo real

Mucho mas que una escuela,
UN MODELO EDUCATIVO
de Formacién Profesional

En el sistema educativo de Lanus, sobresalen
modelos de enseflanza que proponen formacién
integral con programas un paso por delante en

propuestas pedagdgicas.
Mas alla de la base programatica, (oficial y basica), a

través de acuerdos y vinculaciones con empresas
del sector privado e instituciones de estudios
superiores, los alumnos del IAS adquieren
herramientas diferenciales para desplegar su
potencial y habilidades en un futuro real que ya
esta entre nosotros.

Asi es como la propuesta de valor se optimiza
pensando la insercion de los egresados en una
realidad compleja, donde el mercado laboral
profesional es exigente y cada vez, mas competitivo

UN MODELO A LA VANGUARDIA DE LOS

DESAFIOS REALES
El modelo IAS ofrece una propuesta de valor,

orientada hacia el futuro de cada nifo y joven. Esta
pensado como una formacién educativa de nivel

profesional y enfoque sanamente competitivo
Con un diseino basado en desafios del mundo

real, La propuesta educativa, cuenta con
programas de avanzada y una serie de proyectos
complementarios pensados como habilidades del
futuro.

En el marco estructural de un entorno educativo
real, con dedicacion personalizada, un ambito
seguro y enfocado en los valores... cada alumno es
un proyecto en si mismo.

Formacion Bilingue oficial, Respaldo académico

de nivel (CONAE, UNLA, UTN, CAI)
Certificaciones Internacionales (HARVARD)
Programas de liderazgo y desarrollo de

habilidades sociales.
Aprendizajes activos con practicas verdaderas
Innovacion tecnoldgica, programacion

informatica, robética e inteligencia artificial

HARVARD

UNIVERSITY
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NUEVOS PROYECTOS
Entendiendo los nuevos modelos de consumo de

medios, se lanzo el taller de STREAMING IAS, con
dominio técnico de nivel, ética de contenidos,
proposito y responsabilidad.

Por otro lado vale destacar, que el modelo
educativo IAS ha integrado Educacién financiera
convirtiéndose oficialmente en la primera
institucion educativa del pais en implementar el
programa internacional BUSINESS KIDS/TEEN
que, como eje de la propuesta, potencia el perfil
emprendedor de cada alumno.

“UNA INVERSION CAPITAL”
El perfil selectivo del instituto se basa en comunicar

la propuesta de valor a un segmento de publico
particular, “ los papas que consideran que la
educacion es una inversion capital para el
proyecto de vida de cada joven”. Mas alla de
enmarcarse en igualar las oportunidades de cada
nino, la propuesta de valor del modelo IAS ofrece

primera institucién educativa

destacar diferenciales y atributos década joven, del pais en implementar el
convirtiéndose para los padres en una eleccién “Programa Internacional
con sentido ... una decision enfocada en BUSINESS KIDS / TEEN”

potenciar aprendizajes . Una formacion de nivel ala
altura de las expectativas.


https://www.instagram.com/iaslanus/
https://www.instagram.com/iaslanus/

COMUNICACION
ESTRATEGICA

Imagen de marca:
el activo que

define cdmo te
percibe el mercado

En un mercado donde cada vez
hay mas competencia y los
consumidores cuentan con mas
informacién para elegir, tener un
buen producto o brindar un
servicio de calidad ya no siempre
alcanza. Las personas compran a
empresas en las que confian, con
las que se sienten identificadas y
que les generan una buena
experiencia. Todo eso forma parte
de laimagen de marca.

Para una PyME, la imagen de
marca es uno de los activos mas
importantes que puede construir.
Aunque no figure en un balance
contable, tiene un impacto directo
sobre las ventas, la posibilidad de
atraer nuevos clientes, generar
recomendaciones y sostener el
crecimiento a largo plazo. No se
trata Unicamente de "verse bien’,
sino de lograr que el mercado
perciba a la empresa de la manera
en que realmente quiere ser
reconocida.

Muchas veces se asocia la imagen
de marca Unicamente con el

logotipo o los colores corporativos.

Sin embargo, esos elementos
representan solo una parte de un
concepto mucho mas amplio. La
imagen que una empresa proyecta
es el resultado de distintos
factores que interactuan entre siy
gue, en conjunto, construyen la
percepcion que clientes,
proveedores y la comunidad
tienen sobre ella.

En términos generales, esa
percepcién se apoya sobre cuatro
grandes dimensiones: el
posicionamiento, la identidad
visual, las experiencias que genera
la marca y el prestigio que logra
construir con el paso del tiempo.
Ninguna funciona de manera
aislada. Todas se relacionan y
terminan definiendo el valor que
una empresa ocupa en la mente
de las personas.

Posicionamiento: el lugar que
ocupa una marca

El posicionamiento responde a
una pregunta sencilla: ;qué piensa
una persona cuando escucha el
nombre de una empresa?

Ese lugar en la mente del
consumidor no se construye por
casualidad. Se forma a partir del
discurso que utiliza la marca, los
mensajes que comunica, su
propuesta de valor, el tono con el
que se expresa e incluso su
eslogan. Todo eso influye en la
percepcion que el publico
desarrolla con el tiempo.

Una empresa puede querer
posicionarse como cercana,
innovadora, econdémica,
especializada o premium.

Lo importante es que exista
coherencia entre lo que comunica
y lo que realmente ofrece. De poco
sirve prometer rapidez si luego los
tiempos de respuesta son lentos, o
hablar de atenciéon personalizada
cuando el cliente recibe un trato
impersonal. El posicionamiento
comienza con la comunicacion,
pero se consolida cuando las
acciones respaldan ese mensaje.
Identidad visual: mucho mas
que un logo

La identidad visual es el aspecto
mas visible de una marcay,
probablemente, el primero con el
que las personas toman contacto.
Incluye el logotipo o isologo, la
paleta de colores, las tipografias, el
estilo de las imagenes y todos
aquellos recursos graficos que
permiten reconocer rapidamente a
una empresa.

Cuando estos elementos se
utilizan de manera consistente
generan identificacion y
profesionalismo. En cambio,
cuando una empresa cambia
constantemente su estética o
utiliza distintos estilos segun el
canal donde se comunica,
transmite desorganizacion y
debilita su presencia.

La identidad visual no reemplaza a
una buena gestion, pero si ayuda a
gue una empresa sea recordada 'y
diferenciada dentro de un
mercado cada vez mas
competitivo.
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Las experiencias: donde la
imagen realmente se pone a
prueba

Muchas empresas invierten
tiempo y dinero en comunicar una
determinada imagen, pero olvidan
que son las experiencias las que
finalmente validan esa promesa.
Cada contacto con un cliente deja
una impresion. La atencién
recibida, la calidad del producto, el
cumplimiento de los plazos, la
resolucién de un inconveniente o
incluso la manera en que se
gestiona un conflicto influyen
directamente sobre la imagen de
marca.

Una excelente campana
publicitaria pierde valor si la
experiencia de compra resulta
negativa. Del mismo modo, una
pequefa empresa puede construir
una imagen muy sélida
simplemente ofreciendo un
servicio confiable, resolviendo
problemas rapidamente y
brindando una atencién cercana.
Por eso, la experiencia del cliente
dejé de ser un aspecto operativo
para convertirse en uno de los
principales componentes de la
comunicacion de una empresa.

Prestigio: el resultado de hacer
las cosas bien durante mucho
tiempo

El prestigio no se crea con una
campafa ni con una publicacion
viral. Es una construccion que lleva
tiempo y que surge como
consecuencia de la coherencia
entre lo que la empresa dice y lo
que realmente hace.

La reputacién, la confiabilidad, el
reconocimiento simbdlicoy la
trayectoria forman parte de este
capital intangible que muchas
veces termina siendo mas valioso
que cualquier activo material.
Una empresa con prestigio genera
menos dudas al momento de
comprar, consigue
recomendaciones con mayor
facilidad y suele establecer

relaciones comerciales mas soélidas.

Incluso puede acceder a nuevas
oportunidades de negocio
simplemente porque el mercado
reconoce su seriedad y su forma
de trabajar. En las PyMEs, donde
muchas decisiones de compra
todavia se apoyan en el boca a
boca, este aspecto adquiere un
valor todavia mayor.

Todos los elementos estan
conectados

La imagen de marca no depende
de una Unica accion. Es el
resultado de la relacién
permanente entre el
posicionamiento, la identidad
visual, las experiencias y el
prestigio.

Una identidad visual moderna
pierde fuerza si las experiencias
son negativas. Del mismo modo,
una excelente atencion puede
verse perjudicada si la
comunicacion genera expectativas
que luego no se cumplen.

Por eso resulta importante
observar la marca como un
sistema completo y no como
acciones aisladas. Cada decision,
desde el disefio de una pieza
gréfica hasta la forma de
responder un reclamo, contribuye
a construir la percepcion que el
mercado tendra de la empresa.

La tecnologia cambio la forma
en que se construye laimagen
Hoy una persona puede formarse
una opinioén sobre una empresa

antes incluso de hablar con ella.
Las busquedas en internet, las
resefas de otros clientes y las
redes sociales organizan gran
parte de la informacién disponible
y condicionan esa primera
impresion. Esto obliga a las
empresas a prestar mayor atencion
a su presencia digital y a su
reputacion online. Una respuesta
tardia, comentarios negativos sin
atender o informacién
desactualizada pueden afectar la
percepcion de la marca con la
misma rapidez con la que una
buena experiencia puede
fortalecerla. Al mismo tiempo, la
tecnologia ofrece nuevas
posibilidades para conocer cémo
es percibida una empresa.

Un activo que también impacta
en los resultados

Muchas veces se piensa que
trabajar la imagen de marca es una
tarea reservada para grandes
empresas. Sin embargo, las PyMEs
también construyen una imagen
todos los dias, incluso cuando no
lo hacen de manera planificada.
La forma en que atienden un
llamado, cdmo presentan un
presupuesto, el estilo con el que se
comunican, la calidad del servicio,
la experiencia que ofreceny la
reputacién que generan son
elementos que terminan
influyendo directamente en la
decision de compra.

En definitiva, laimagen de marca
no depende Unicamente de un
logotipo atractivo o de una buena
campafa de comunicacion. Es la
suma del posicionamiento que la
empresa busca ocupar, la
identidad visual con la que se
presenta, las experiencias que
ofrece y el prestigio que logra
construir a lo largo del tiempo.
Cuando esos cuatro pilares
funcionan de manera coherente, la
marca deja de ser solamente un
nombre para convertirse en uno
de los principales activos
estratégicos de cualquier PyME.
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EMPRESAS

ENTREVISTA

Sr. Jose Luis Merlo

Vicepresidente 2
de ADE

“José Luis Merlo, edad 72 anos. Toda mi
actividad, estudios y capacitacion fue
en el drea de ventas, marketing y
desarrollos de planes estratégicos.
Actualmente VICEPRESIDENTE 2° de
ADE - ASOCIACION de DIRIGENTES

DE EMPRESA DE LANUS".

1) Porque importa asociar y
representar intereses colectivos del sector
empresario?

En Lanus existen distintos ambitos donde estos
vinculos pueden desarrollarse: camaras
empresarias, centros comerciales, parques
industriales, universidades, rondas de negocios y
encuentros organizados por instituciones publicas
y privadas. Estos espacios facilitan el intercambio
entre empresarios, emprendedores y profesionales,
promoviendo relaciones que con frecuencia
terminan transformandose en nuevos proyectos o
alianzas comerciales.

Considero que las instituciones intermedias o
asociaciones entre profesionales o sectores
productivos son fundamentales para gestionar o
representar ante las autoridades y para colaborar
con instituciones educativas para intercambiar
opiniones, conocimientos o experiencias.

Las cdAmaras empresarias, los encuentros
sectoriales, las rondas de negocios y las ferias
comerciales siguen siendo espacios donde muchas
empresas encuentran nuevos clientes, proveedores
y aliados estratégicos.

En distritos con un fuerte entramado productivo
como Lanus, donde conviven industrias, comercios
y empresas de servicios, estos espacios también
favorecen la generacién de vinculos entre actores

locales que muchas veces
desconocen las oportunidades de
trabajar juntos.
2) Vision colectiva vs la individual?
Done esta el punto de equilibrio que
unifica criterios?

Se debe partir desde los intereses individuales o
sectoriales para llegar a una visién colectiva de
cada sector, esto se nuclea en las instituciones,
ninguna persona o industria crece sin tener en
cuenta una vision colectiva. El individualismo no
crea ni crecimiento ni desarrollo. La colaboracion
también fortalece la capacidad de innovacién.
Compartir ideas, analizar tendencias del mercado o
intercambiar conocimientos con otras empresas
permite detectar oportunidades que muchas veces
pasan inadvertidas cuando el andlisis se realiza
unicamente desde la realidad de una organizacion.
Lejos de representar una competencia permanente,
el ecosistema empresarial puede convertirse en un
espacio donde el aprendizaje colectivo genera
ventajas para todos.

3) Mas alla de lo particular en cada caso... la
asociacion de dirigentes tiene valor.... se
potencian experiencias, se comparten
perspectivas... que importancia tiene esto en
las relaciones b2b?

El intercambiar conocimientos y experiencia entre
pares siempre beneficia la relacion b2b evitando
intermediarios.

Aunque la tecnologia transformé la manera de
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hacer negocios, el contacto personal continta
teniendo un enorme valor en el mundo B2B.

Para una PyME, establecer relaciones comerciales
dentro de su propia comunidad puede representar
ventajas importantes: menores costos logisticos,
respuestas mas rapidas, mayor conocimiento del
mercado y la posibilidad de construir relaciones
basadas en la cercania.

4) Uds. brindan asesoramiento profesional en
seguros, contable, inmobiliario, marketing,
juridico, etc.?

Si. Hay un conjunto de socios y no socios que
ponen a disposicion de los socios asesoramiento en
forma gratuita.

5) ADE Lanus tiene una voz frente al resto de los
actores institucionales (municipio, otras
camaras, etc.), ;aspiran a posicionarse como

representacion gremial empresaria?
Si de hecho pertenecemos a UIPBA y entre las
instituciones de nuestro distrito tenemos vinculos

con los cuales intercambiamos ideas y experiencias.

Con autoridades politicas también tenemos
conversaciones.

Aniversario 46 de la
Camara de Comercio,
Servicios e Industria
de Valentin Alsina

Corria el afo 1980, cuando un grupo de
comerciantes y amigos, a instancias del Sr.
Héctor Centurién, contemplaron el
proyecto de realizar una institucion que
promoviera las ventas en Valentin Alsina y
adyacencias.

Luego de confirmar ampliamente la
importancia de aquello y la factibilidad de
concretar esa magnifica idea y ademas
haber efectuado exitosamente algunas
promociones, para conocer el interés
general, el 26 de Agosto de1980, se fundé
la Cdmara de Comercio de Valentin Alsina.
Se realizaron en estos afnos muchas
promociones de venta, innumerables y
fueron cambiando con las distintas épocas.
Corsos, festivales, bailes, cenas, sorteos de
O0Km entre el publico, peticiones ante las
autoridades siempre en bien del comercio
y el publico en general de nuestro barrio.
Se fomentd un clasico, el Maratdon Ciudad
de Valentin Alsina que se realizaba todos
los fines de afio con gran éxito, y que
lamentablemente por razones conocidas
dejo de realizarse hace unos anos.

Es necesario que la juventud del
sector comercial se involucre mas
con la institucion e intervenga el las
comisiones directivas, que participe,
gue proponga y que ejecute.

oL

"C.CV.A.
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EMPRESAS

El valor
estratégico de
contar con un

productor de
seguros con

trayectoriay
confiabilidad

Vivimos rodeados de ideas y premisas equivocadas,
y el mundo de los seguros no es la excepcion.
Muchas veces, las confusiones y mitos nos impiden
tomar decisiones informadas e inteligentes.

Un ejemplo muy comun “Si me choca un auto sin
seguro, no tengo cobertura”

Este “relato” depende de las aseguradoras. La
mayoria de las compafias no cubren accidentes con
autos sin seguro. Pero aqui hay algo que no todos
saben: companias como La Segunda ofrecen
coberturas Doble Proteccion, jUna opcién genial
para evitar sorpresas desagradables!

Contratar un seguro es mucho mas que una pdliza,
no tiene que ser un dolor de cabeza. Si hay dudas o
no se sabe por dénde empezar, siempre es mejor
contar con un asesor profesional que guie la
gestion. Con su ayuda, se
podra encontrar el seguro
adecuado jsin perder tiempo
ni dinero!

Muchos “misterios” que
damos por entendidos “por
sentido comun” nos impiden
dar el paso adecuado al
momento de iniciar o
proteger bienes personales 'y
proyectos profesionales. Los
peligros imprevistos y

F fes e iy

situaciones adversas nos inquietan y nos invade la
preocupaciéon y la angustia.

Podemos evitar estas Incertidumbres por riesgos
inesperados cuando aplicamos légica y racionalidad
contando con la ayuda y asistencia de un asesor
consultor de seguros experto con trayectoria en
el mercado asegurador, que conoce de forma
amplia aspectos que desconocemos y contamos
con su asistencia profesional que nos dala
confiabilidad necesaria para cuidar el patrimonio
mas preciado.

Cuando se contrata un seguro, se adquiere
tranquilidad, la confianza de contar con respaldo
y proteccion.

Sin dudas, dejar la gestion integral en manos de un
especialista en la materia es el mejor de los caminos
para entender cada paso de forma sencilla, evitando
desconfianza y sospechas por “letras chicas”y
asegurarnos de contratar la cobertura y proteccion
que realmente necesitamos.

Rubén A. Estévez
Asesor Consultor de Seguros
50 ainos en el mercado asegurador

DESDE 1975
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EVENTOS
SOCIALES Y EMPRESARIALES

AGASAJOS
PERSONALES Y PROFESIONALES

REUNIONES CORPORATIVAS
DESAYUNOS, ALMUERZOS Y COCTELES

INSTITUCIONES

COLEGIOS - CLUBES - SINDICATOS
ORGANIZACIONES

CREMAS HELADAS

ELABORADAS CON CALIDAD
FRESCURAY MUCHO SABOR
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EMPRESAS

ENTREVISTA

Jonatan Bilcic

Soy Jonatan Bilcic, egresado del
Colegio Avellaneda/Lanus, 2da
Generacion en Gestion
Inmobiliaria,

Mat. N°559. Mas de 20 afos de
experiencia en la profesion.
Especialista en propiedades
destinadas a vivienda,
designacion Certificada CRS
otorgada por la NAR (Asociacion
de Corredores de Estados Unidos).

{Porque alguien decide vender
una propiedad?

En el marco de los motivos
comunes, lo principal suele ser la
necesidad, es decir, la de un
ambiente mas o menos o de
sentirse con mayor seguridad. Si
bien eso suele ser lo mas
corriente, también existe la
necesidad de dividir el dinero ya
gue muchas veces se trata de una
sucesion o divorcio.

{Para tasar una propiedad, es
necesario dejar de lado lo
emocional? ;el propietario le
asigna un aspecto simbdlico?
Totalmente, es muy dificil hacerle
comprender eso al propietario
vendedor, pero realmente lo
emocional o el aspecto simbdlico
no puede tomarse en cuenta
jamas, si uno tiene la verdadera
intencion de vender.

Respecto al precio, jcual es la
diferencia entre “el precio légico
de mercado” y “el valor de una
propiedad”?

El valor es el que uno le da, lo cual
es muy subjetivo. Por otro lado,
estd el mercado que es quien

marca el precio, analizar la oferta 'y
la demanda es muy importante al
tasar, si es que uno quiere vender
realmente y hacerlo en un corto o
mediano plazo, para ello es
necesario ubicarse dentro de los
precios l6gicos de mercado. Es
decir, estar bien posicionado con
relacién a la competencia.

{Como elige una inmobiliaria un
propietario vendedor...?

Yo creo que en primera etapa por
conocimiento o referenciay en
segunda instancia por “nombre de
marca”.

Que crees que pesamasala
hora de la eleccion ;los
resultados efectivos = concretar
la operacion? o que le pongan
el precio que quiere o cree que
tiene su casa?

Sin ninguna duda los resultados
efectivos, poder vender el
inmueble es nuestro objetivo,
siempre pero poder hacerlo en un
tiempo razonable creo que es lo
mas satisfactorio. Si el precio de la
propiedad no es acorde con los
precios de mercado la propiedad
no se va a vender, o se va a vender
cuando pase mucho tiempoy el
precio se acomode al mercado de
ese momento.

Hoy en el mercado te encontras
con colegas vendedores que son
agentes comerciales, sin
formacion de corredor
inmobiliario. ;Se genera
sinergia?

Si, la relacion siempre es buena,
pero es verdad que hoy y manana
estimo que seran mas, hay mucha
gente trabajando en el sector que

no tiene preparacion ni
experiencia, ese quiza no es el
problema, si no que detras de esa
gente no hay un corredor publico
que los guie y respalde el trabajo.

En un mercado donde la
confianza tiene peso...Que
tanto significa la trayectoria de
una inmobiliaria?...

Creo que es muy importante, pero
de todas maneras no es lo Unico,
uno tiene que dedicarse, no solo
en el tiempo de trabajo si no en
estar atento a nuevos métodos y
formas de trabajo, la tecnologia va
creciendo a pasos agigantados y
uno tiene que estar capacitandose
permanentemente.

Que podés decir del prestigio
¢brinda respaldo de marca?

Si bien somos una inmobiliaria
con mas de 50 afnos en el
mercado, uno tiene que
capacitarse permanentemente y
mantenerse activo, el prestigio y la
confiabilidad se construye a diario.

En funcion del escenario ;Qué
perspectivas de mercado se
prevé, para el ultimo trimestre
del ano?

Si en este Ultimo trimestre el
crédito comienza a ser
protagonista, algo que estamos
esperando desde comienzo de
ano, el mercado comenzara a
moverse y mucho.

Por lo pronto, ha sido un buen
ano, aunque con altibajos, como
siempre.

Los inmuebles en el valor correcto
de mercado se venden.
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TACTICA

O COMUNICACION

Relaciones publicas:
la confianza también se construye

Cuando una empresa piensa en comunicacion,
muchas veces lo primero que aparece es la
publicidad. Sin embargo, existe otra herramienta
que, aunque suele tener menos visibilidad, resulta
fundamental para el crecimiento de cualquier
organizacion: las relaciones publicas.

Su funcién principal no es vender un producto, sino
construir confianza. A través de una comunicacién
planificada, las relaciones publicas trabajan para
que clientes, proveedores, empleados, medios de
comunicacion y la comunidad tengan una
percepcién positiva de la empresa. En otras
palabras, buscan que la reputacién se construya dia
a diay no solamente cuando aparece un problema.
Esa es una de las principales diferencias con la
publicidad. Mientras una campana publicitaria
paga por un espacio para difundir un mensaje
comercial, las relaciones publicas buscan generar
interés genuino. Una entrevista, una nota
periodistica, la participacién en un evento o una
accion solidaria pueden tener un impacto mucho
mayor en la imagen de una marca porque el
publico lo percibe como un hechoy no como un
anuncio. Para las PyMEs, este trabajo suele
representar una gran oportunidad. No siempre
cuentan con grandes presupuestos para invertir en
publicidad, pero si pueden generar vinculos con
instituciones, participar en actividades locales,
comunicar sus proyectos o convertirse en
referentes dentro de su rubro. Muchas veces una
buena reputacion termina abriendo mas puertas
que una campana publicitaria costosa.

Las acciones de relaciones publicas pueden ser muy
variadas. Algunas empresas organizan eventos,
otras realizan campanas de responsabilidad social,
generan alianzas con organizaciones o mantienen
una relacién constante con periodistas y medios de
comunicacion. También forman parte de esta
disciplina la comunicacién interna con los
empleados y la manera en que la empresa
responde frente a situaciones de crisis.

En los ultimos anos el trabajo de las relaciones

publicas cambié de manera significativa. Las redes
sociales hicieron que cualquier comentario pudiera
difundirse en cuestion de minutos y la reputacién
pasara a construirse también en el entorno digital.
Hoy las empresas necesitan escuchar
permanentemente lo que se dice sobre ellas y
responder con rapidez cuando surge algun
conflicto.

Al mismo tiempo, herramientas de inteligencia
artificial y andlisis de datos permiten monitorear
conversaciones, detectar tendencias y medir el
impacto de las acciones de comunicacién. Sin
embargo, la tecnologia no reemplaza el criterio
profesional. La estrategia, la transparenciay la
capacidad para generar vinculos auténticos siguen
siendo aspectos exclusivamente humanos.

Uno de los errores mas comunes es creer que las
relaciones publicas solo sirven cuando aparece una
crisis. En realidad, funcionan mejor cuando forman
parte de una estrategia permanente. Una empresa
gue comunica de manera constante, mantiene
relaciones con sus publicos y construye credibilidad
durante anos tendra muchas mas herramientas
para enfrentar cualquier situacion dificil.

En definitiva, las relaciones publicas ayudan a que
una empresa no solo sea conocida, sino también
valorada. En un contexto donde la confianza influye
cada vez mds en las decisiones de compra,
gestionar correctamente la reputacion puede
convertirse en una de las ventajas competitivas mas
importantes para cualquier organizacion.



TACTICA

O COMUNICACION

Sponsoreo deportivo:
cuando una marca también
juega para el equipo

En Lanus, los clubes son mucho mds que un lugar
para practicar deporte. Son espacios donde se
forman amistades, se transmiten valores y se relne
buena parte de la vida social de cada barrio. Cada
fin de semana, cientos de familias acompanan
entrenamientos, torneos y competencias, mientras
alrededor de esa actividad también participan
comercios, emprendedores y empresas que
encuentran en el deporte una forma distinta de
acercarse a la comunidad.

En ese contexto, el sponsoreo deportivo dejoé de ser
una herramienta exclusiva de las grandes marcas.
Cada vez mas PyMEs descubren que acompanar a
un club puede ser una forma inteligente de
fortalecer su imagen, generar vinculos y construir

una presencia sostenida mucho mas alld de una
campaha publicitaria.

Patrocinar una instituciéon deportiva no consiste
solamente en colocar un logotipo sobre una
camiseta o en un cartel. El verdadero valor aparece
cuando la marca logra asociarse con los valores que
representa ese club: el esfuerzo, el compromiso, el
trabajo en equipo, la perseverancia y el sentido de
pertenencia. Esa relacién genera una percepcion
positiva que muchas veces resulta mas fuerte que
cualquier aviso tradicional.

Por eso, antes de avanzar con un sponsoreo,
conviene detenerse a pensar cual es el objetivo que
persigue la empresa. Algunas buscan aumentar su
visibilidad, otras fortalecer su posicionamiento
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institucional, generar nuevas oportunidades
comerciales o reforzar su compromiso con la
comunidad donde desarrollan su actividad. Tener
ese propésito claro permite elegir mejor donde
invertir y como hacerlo.

También resulta importante definir a qué publico se
quiere llegar. No es lo mismo dirigirse a los socios
de un club que a los hinchas, las familias que
acompanan a los chicos cada fin de semana, los
deportistas o incluso otras empresas que forman
parte de la vida institucional. Cada uno de esos
publicos ofrece oportunidades diferentes y requiere
una estrategia distinta.

La disciplina elegida también comunica. Asociarse
al futbol no transmite exactamente lo mismo que
hacerlo al hockey, al tenis, al futsal, a la natacion o
al judo. Cada deporte reune perfiles distintos de
participantes y espectadores, ademds de proyectar
determinados valores que pueden coincidir, o no,
con la identidad que la empresa busca construir.
Otro aspecto que suele pasar desapercibido es que
no siempre el club con mayor exposicién es la
mejor opcién. En Lanus conviven instituciones de
gran convocatoria, como el Club Atlético Lanus,
Talleres de Escalada o El Porvenir, con una extensa
red de clubes barriales que cumplen un rol
fundamental dentro de cada comunidad, como
Villegas, Pampero, Sportivo Alsina, Quintana y
muchas otras entidades deportivas de la ciudad.
Para numerosas PyMEs, estos clubes representan
una oportunidad muy valiosa porque permiten
construir relaciones mucho mas cercanas con
vecinos, familias y comerciantes de la zona. En
muchos casos, ese contacto directo termina
generando un impacto mayor que una accién de
comunicacion de alcance masivo.

La presencia de una marca tampoco tiene por qué
limitarse a un espacio en la camiseta. Existen

multiples formas de participar en la vida del club:
acompanar torneos, colaborar con escuelas
deportivas, apoyar actividades sociales, organizar
acciones para socios o formar parte de jornadas
especiales. Cuanto mds genuina sea esa
participacién, mayor sera el vinculo que la empresa
logre construir.

El sponsoreo deportivo también ofrece beneficios
gue muchas veces no aparecen en una planilla de
costos. Ayuda a fortalecer la relacién con la
comunidad, mejora la reputacién de la empresa,
genera cercania con potenciales clientes y permite
que la marca esté presente en momentos asociados
al esfuerzo, la celebracion y los logros colectivos.
Esa asociacion positiva suele permanecer mucho
tiempo después de que finaliza un campeonato.
Como toda accion de comunicacioén, el patrocinio
también debe evaluarse. No alcanza con medir
cuantas personas vieron el logo de la empresa.
Conviene analizar si aumento el reconocimiento de
la marca, si se fortalecié su posicionamiento, si
surgieron nuevos contactos comerciales o si el
sponsoreo permitié consolidar relaciones con
clientes y otras organizaciones.

En definitiva, el sponsoreo deportivo dejé de ser
simplemente una herramienta de visibilidad. Para
muchas PyMEs de Lanus representa una
oportunidad para integrarse a la vida de la ciudad,
acompanar instituciones que cumplen un
importante rol social y construir una marca
vinculada con valores que las personas reconocen 'y
valoran. Cuando existe una estrategia claray la
eleccién del club responde a los objetivos del
negocio, el patrocinio deja de ser un gasto para
convertirse en una inversiéon que genera beneficios
mucho mas alla del dmbito deportivo.



Innovar también es
crear oportunidades

Durante mucho tiempo, la innovacion estuvo
asociada casi exclusivamente a la tecnologia. Hablar
de innovar era pensar robots, automatizacion o
grandes desarrollos digitales. Sin embargo, para la
mayoria de las PyMEs, la innovacién suele aparecer
de otra manera: en pequenas decisiones que
mejoran la forma de trabajar, reducen costos o
permiten brindar un mejor servicio.

En definitiva, innovar no siempre significa inventar
algo nuevo. Muchas veces consiste en encontrar
una manera mas inteligente de hacer lo que ya se
viene haciendo.

La verdadera pregunta no deberia ser si una
empresa necesita innovar, sino para qué hacerlo.
Porque detras de cada cambio existe un objetivo
concreto: producir mas, trabajar mejor, aprovechar
mejor los recursos o responder con mayor rapidez a
las necesidades del mercado.

En ese sentido, innovar tiene un impacto directo
sobre la productividad. Una mejora en un proceso
puede permitir producir mas en el mismo tiempo.
También puede aumentar el rendimiento de un
equipo, hacer mas eficiente el uso de los recursos o
mejorar la eficacia de una tarea, es decir, lograr el
resultado esperado con mayor precisién. Incluso
puede reducir costos econdmicos, ahorrar horas de
trabajo o evitar errores que antes parecian
inevitables.

Muchas veces estas mejoras pasan desapercibidas

porque no implican incorporar grandes tecnologias.

Sin embargo, reorganizar una linea de produccién,
modificar un circuito administrativo, optimizar la
atencion al cliente o cambiar la forma de planificar
las tareas también son innovaciones que generan
resultados concretos.

Una de las principales confusiones es pensar que
innovar siempre implica realizar grandes
inversiones. En realidad, muchas oportunidades
aparecen cuando la
empresa comienza a
observar su actividad
cotidiana con otros 0jos.

los clientes, detectar procesos que consumen
demasiado tiempo o identificar tareas que podrian
simplificarse suele ser el punto de partida de
cambios muy importantes.

Por eso la innovaciéon puede darse en distintas
dimensiones del negocio. Algunas empresas
desarrollan nuevos productos o incorporan
servicios complementarios. Otras mejoran procesos
internos para trabajar con mayor eficiencia.
También existen organizaciones que innovan en la
forma de vender, de comunicarse con sus clientes o
incluso en la manera de organizar sus equipos de
trabajo.

En muchos casos, las oportunidades no aparecen
creando algo completamente nuevo, sino
aprovechando mejor lo que la empresa ya sabe
hacer. Algunas PyMEs descubren nuevos negocios
ofreciendo servicios asociados a su actividad
principal, otras desarrollan alianzas estratégicas con
empresas complementarias o encuentran nuevos
canales para llegar a clientes que antes estaban
fuera de su alcance.

También existen organizaciones que transforman
su conocimiento en una nueva unidad de negocio.
La experiencia acumulada durante afios puede
convertirse en capacitaciones,
asesoramiento especializado
0 nuevos servicios dirigidos

a otras empresas del sector.
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Innovar también puede ser ampliar la propuesta de
valor sin modificar el producto original.

Claro que innovar implica asumir cierto grado de
incertidumbre. No todas las ideas funcionany no
todos los cambios generan los resultados
esperados. Sin embargo, las empresas que
desarrollan una cultura de mejora continua
entienden que cada experiencia aporta informacion
para tomar mejores decisiones en el futuro.

Las organizaciones mas innovadoras comparten
algunas caracteristicas. Suelen incorporar personas
con capacidad para aportar nuevas ideas,
promueven el intercambio entre distintas areas,
observan permanentemente los cambios del
mercado y entienden la innovacién como un
proceso continuo, no como un proyecto aislado.
Mds que esperar una gran idea, generan
condiciones para que las mejoras aparezcan de
manera permanente.

Ese proceso comienza observando el entorno,
identificando oportunidades y analizando qué
cambios podrian aportar mayor valor. Luego llega
el momento de definir una estrategia, asignar
recursos, implementar las mejoras y, finalmente,
evaluar los resultados para volver a empezar.
Innovar no es un hecho puntual: es un ciclo de
aprendizaje permanente.

Por supuesto, la tecnologia ocupa hoy un lugar
cada vez mas importante dentro de ese proceso.
Herramientas de inteligencia artificial,
automatizacion, analisis de datos o plataformas
colaborativas ofrecen nuevas posibilidades para
mejorar la productividad. Pero siguen siendo
herramientas. La verdadera innovacion continda
estando en la capacidad de las personas para

detectar oportunidades y transformar esas
herramientas en soluciones concretas.

Al mismo tiempo, aparecen nuevas tendencias que
estan modificando la forma de innovar. La
sostenibilidad, la economia circular, la innovacion
abierta junto a universidades, y una cultura que
acepta la experimentacion como parte del
aprendizaje son algunos de los caminos que
muchas organizaciones comienzan a recorrer.
Quizés el mayor desafio para las PyMEs no sea
incorporar la ultima tecnologia disponible, sino
abandonar la idea de que siempre hay que hacer las
cosas de la misma manera. Porque muchas veces la
diferencia competitiva no surge de una inversién
millonaria, sino de una pregunta sencilla: jexiste
una forma mejor de hacerlo?

En un contexto donde los mercados cambian con
rapidez, innovar deja de ser una opcion reservada
para las grandes companias y se convierte en una
necesidad para cualquier empresa que quiera seguir
creciendo. Al final, innovar también es eso:
descubrir nuevas oportunidades donde otros
todavia siguen viendo la rutina.




ACTUALIDAD B2B

Relaciones B2B:
cuando vender es construir
vinculos de largo plazo

En el mundo de los negocios suele hablarse mucho de la
relacion entre las empresas y los consumidores. Sin
embargo, existe otro universo igual de importante,
aunque muchas veces menos visible: el de las relaciones
entre empresas, conocidas como B2B (Business to
Business).

Detras de cada comercio, industria o empresa de
servicios existe una red de proveedores, distribuidores,
fabricantes, operadores logisticos y prestadores
especializados que hacen posible que la actividad
funcione todos los dias. Ninguin negocio crece solo. En
mayor o menor medida, todas las PyMEs dependen de
otras empresas para producir, abastecerse, comercializar
o brindar sus servicios.

A diferencia de una venta al consumidor final, donde
muchas veces la decisién de compra es inmediata, en el
mercado B2B las relaciones suelen construirse con otra
I6gica. Las empresas no buscan Unicamente un buen
precio; buscan proveedores confiables, capaces de
cumplir con lo acordado, responder cuando aparecen
imprevistos y convertirse en socios de largo plazo.

Mucho mas que una operacion comercial
Cuando una empresa elige un proveedor analiza
variables concretas como el precio, la calidad del
producto, los plazos de entrega o las condiciones de
pago. Pero con el paso del tiempo aparecen otros
factores que muchas veces terminan siendo alin mas
importantes.

La capacidad de cumplir siempre con la misma calidad,
responder frente a una urgencia, comunicar con
anticipacién un inconveniente o buscar soluciones
cuando el contexto cambia son aspectos que solo se
conocen a partir de la experiencia. Alli es donde la
confianza comienza a pesar tanto como cualquier
presupuesto.

En un pais como Argentina, donde las condiciones
econdmicas pueden modificarse rapidamente, estas
relaciones adquieren un valor todavia mayor. Cambios
en los costos, dificultades para importar insumos,
problemas logisticos o variaciones en la demanda
obligan a las empresas a trabajar junto a proveedores
capaces de acompanar esas situaciones.

Muchas veces, una buena relacién comercial permite

encontrar soluciones antes que conflictos. Un proveedor
que conoce el negocio de su cliente probablemente
priorice una entrega, ofrezca alternativas cuando falta
mercaderia o busque formas de sostener la operacion
hasta que la situacién se normalice.

La confianza también se construye

Una relacion B2B sélida no depende Unicamente del
proveedor. La confianza es un proceso que involucra a
ambas partes.

Las empresas que compran también deben cumplir con
los plazos de pago, comunicar con claridad sus
necesidades, respetar los acuerdos asumidos y
mantener un didlogo transparente cuando surge algun
inconveniente. Del otro lado, el proveedor debe cumplir
con la calidad comprometida, respetar los tiempos de
entrega y actuar con honestidad cuando aparecen
dificultades.



En muchas PyMEs estas relaciones todavia se sostienen

en gran medida por la palabra y el conocimiento mutuo.

Sin embargo, a medida que el negocio crece, resulta
conveniente formalizar acuerdos, establecer
condiciones claras y definir responsabilidades para
ambas partes. Esto brinda mayor previsibilidad y reduce
posibles conflictos futuros.

Elegir bien también es una decisién

estratégica

Seleccionar un proveedor no significa buscar
Unicamente la propuesta mas econémica. Una
diferencia minima de precio puede terminar siendo
mucho mas costosa si genera demoras, problemas de
calidad o incumplimientos que afectan la operacion.

Entre los aspectos que hoy suelen evaluarse aparecen la
estabilidad financiera de la empresa, su capacidad
logistica, el servicio postventa, la flexibilidad para
adaptarse a cambios, la cercania geogréficay la
posibilidad de sostener una calidad constante a lo largo
del tiempo.

Del mismo modo, depender exclusivamente de un
Unico proveedor también representa un riesgo. Por eso,
muchas empresas trabajan con un proveedor principal
con quien desarrollan una relacion estratégica y
mantienen alternativas que les permitan responder
frente a situaciones imprevistas.

Los errores mas frecuentes en las ventas

entre empresas

Muchas PyMEs que comienzan a vender a otras
organizaciones suelen cometer un error habitual: hablar
Unicamente de su producto.

En el mercado B2B las empresas no compran
caracteristicas; buscan soluciones para sus propios
problemas. Antes de presentar una propuesta, resulta
fundamental comprender cémo trabaja el cliente, cudles
son sus necesidades y qué valor concreto puede aportar
el servicio ofrecido.

También es frecuente enviar presupuestos genéricos,
abandonar el seguimiento demasiado rapido o creer
que la relacion termina cuando se concreta la primera
venta. En realidad, gran parte de las oportunidades
comerciales aparecen después de esa operacion inicial.
La pos tventa, el acompafamiento y la capacidad para
responder consultas contindan siendo herramientas
fundamentales para fortalecer el vinculo y generar
nuevos Negocios.

Los contactos siguen abriendo puertas
Aunque la tecnologia transformé la manera de hacer
negocios, el contacto personal continda teniendo un
enorme valor en el mundo B2B.

Las camaras empresarias, los encuentros sectoriales, las
rondas de negocios y las ferias comerciales siguen
siendo espacios donde muchas empresas encuentran
nuevos clientes, proveedores y aliados estratégicos.

En distritos con un fuerte entramado productivo como
Lanus, donde conviven industrias, comercios y empresas
de servicios, estos espacios también favorecen la
generacion de vinculos entre actores locales que
muchas veces desconocen las oportunidades de
trabajar juntos.

Para una PyME, establecer relaciones comerciales dentro
de su propia comunidad puede representar ventajas
importantes: menores costos logisticos, respuestas mas
rapidas, mayor conocimiento del mercado y la
posibilidad de construir relaciones basadas en la
cercania.

Una oportunidad que muchas

PyMEs todavia pueden aprovechar

Las relaciones B2B no se limitan a grandes industrias o
compafias multinacionales. Muchas pequenas y
medianas empresas tienen oportunidades concretas de
ofrecer productos y servicios a otros comercios, fabricas,
oficinas, instituciones o emprendimientos de su propia
ciudad.

Mantenimiento, tecnologia, logistica, limpieza, insumos,
diseflo, comunicacion, equipamiento, transporte o
servicios profesionales son solo algunos de los rubros
donde la cercania y el conocimiento del cliente pueden
transformarse en una ventaja competitiva frente a
empresas de mayor tamafo.

En definitiva, el mundo B2B demuestra que los negocios
no se construyen Unicamente a partir de una buena
propuesta comercial.

Se sostienen gracias a relaciones de confianza,
comunicacion permanente y compromiso mutuo.
Porque detras de cada operacion exitosa suele haber
algo mucho mas importante que una factura:

una relaciéon entre empresas que decidié apostar

al largo plazo.
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