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lem%aclnnados con el comier-
cio extetior, como el marketir Ig in-
onal, management, envases
y embalajes, logistica y costos que
dictamos anualmente”, detalla
¢l director de la iniciativa, Pablo
Furnari. “Tanto los servicios de
asesoria como las capacitaciones
son gratuitos, gracias a los acuer-
dog de colaboracion que tenemos
con una veintena de municipios,
cimaras, uniones industriales y
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universidades”, aclara, Segin
los datos compilados por Ia
entidad, desde mayo de 2001,
cuando comenzd a funcionar el
programa, ya padticiparon unas
20,000 empresas, entre Pymes
unipersonales, familiares y
firmas de mayor envergadura,
Si se las clasifica por el sector
econdmico al que pertenecen,
se comprueba que un 30% de
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ellas se encuentra dentro de la in-
dustria metalmecinica; un 20%
son fibricas de alimentos; un 18%
estin en el rubro textll y de ffudu-
mentaria; un 15% en la electrome-
cinica, y un 10% en los servicios.
Segim Fumar, “de ese universo,
exportaran por primera vez unas
650 empresas, por un monto total
de aproximadamente 75 millones
de enros”,

Modelos para armar
Las iniciativas del programa de la
Fundacion Gas Natural se comple-
mentan con hecas ~ya otorgadas a
ejeculivos de 45 Pymes— para par-
ticipar de cursos deposgrado en
la Universidad Pompeu Fabra de
Barcelona, ademis de agendas de
negocios disefiadas a medida para
el mercado espafiol,

A este beneficio se hizo acreedo-
ra la agencia portena de modelos

« Las compa-
fiias que sos~
tuvieron estos
planes logra-
ron resultados
concretos y las

Pymes pudie-
ron co r
muchos deficits

importantes.»

y actores Freak Models y Jos re-
sultadas fueron elocuentes, “Ni
bien regresé del vigje a Barcelona,
pude generar dos posibilidades de
traliajo, y una de cllas se concrett:
por unos LIS$ 8.000, realizamos
una campaiia para Telefonica de
Espania”, explics Nicolas Baldo, su
director,

La empresi, creada en 1999,
bien podria haberse encargade del
casting para [a legendaria pelicula
lendmenos, de Tod Browning, ya
que provee a los dmbitos 1pnhliri-
tarin, cinematoprafico y televisivo,
madelos gue recorren un extenso
y slngular abanica; desde vodettes
liasta Befcoculturistas, desde 1o
grers hasta punks y desde abuelos
hasta recién nacidos: Orientada
a este mercado, la firma cuenta
con tnz oficina y dos estudios de
casting y (otoprafia, en los que se
desempafian siele personas, tres
de ellas como freclance. Su fac-
turacidn ronda los $ 30.000 men-
sunles

“Pretendemos llegar a mis pai-
ses de la Union Furopea”, apurita
Baldo. “Por eso, la beca de una se-
mana en Espafia, ademas de per-
mitirme acceder a informacion es-
\ralégica en materia de relaciones
comerciales y laborales, también
me ayudd a observar log negocios
de otra manera y a mejorar los
formatos de la emnpresa Gracias
al programa, ademds. logramos
alianzas con otras agencias de mo-

delos y actores, para wnir fuerzas y
trahajo,”

Alimentes for export

Muy distinta es,_ par ciertd, Ta his
toria que puede contar Fainating,
una Yyme productora de harina
de garbanzos para elahorar faind,
tartas, panificados y platos tipicos
thes lass gastronomiag de raigambee
armeria, judia y sivia, camo los
clisicos hummus y falifel Creada
o1 1934 porinmigriantes italianos,
la empresa euenta con una planta
industrial en el barrio portefio de

Mids
| benaficios

o Segin Mariela Balbo,
coordinadora del Centro
de Apoyo y Desarrollo a Em-
presas (Cayde) de la Univer-
| sidad Nacional de San Martin,

1 "participar en programas de

asistencia de grandes empre-

sas genera mas beneficios

que riesgos polenciales para
Pymes",

En ese sentido, afirma gue

La Paternal, provista de molinos
artesanales \ﬂ piedra), que da traba-
joa 18 empleados. Su factiracion
anal vonda los § 2.5 millomes,

A pabtirdefa dnieiativa de 1t Fun.
dacion Gas Natural, los diisiios de
la firma adoptaron una politica de
expansién y apertura hacia mer-
cados externos como los del Mer-
cosut, junto con Bspana, Francia,
Estados Unidos e lirael. "La pro-
yeceion de la empresa en estos
amhilos fiene como prapdeita in-
ternacionalizar Ia maces, median-
te v iypartante inversion el

a través da estas Iniciativas |as
firmas pequeitas y medianas
“puaden disponer de harramien-
tas de apoyo y metodologins

que les permitan mejorar si
productividad y cormpetitivi-
dad, conseguir contactos de
negocios, lograr una integracion
vertical suficiente para acceder a
mercados internacionales como
expartadoras indirectas, y apro-
vechar el flijo de conocimiento y
latransferencia tecnoldgica de la
empresa lider”,

También, segiin la especialista,
la relacion les ofrece la posibili-
dad de “contar con un cliente o
un proveedor estable. Pero esto
mismo puede resultar un riesgo,
en caso de que se llegue a um
alto gradlo de concentracian de

difusion del producto”, explica su
perente comercial, favier Moreno
Y afiade: “El progeama nos ayud6 a
teter ot vision del comerdo exte-
fior ¥ del i en general”

Los planes de Fainaling, preci-
smmente, s¢ orientan en ese senti
do. *Eetamog taabajando en la in-
novacion del praceso productivo,
para atender a la nueva demanda
del exteriar, pero sin sacrificar 4
premisa de mantener la calidad
dlel producto gractas .l malienda
attesanal, Adems, estomos bos
ando compradores en mercados

|av cartera, conel peligro que
representa depender de un
solo actor”

Debido a ese halance positive
entre utiidades y peligros,
Ralba eree que o desarrolle
de este tipo de programas en
la Argentina no se detendid,
“Con los aiios, se visualiza
cada vez mayor cantidad de
iniciativas, tanto desde el
dmbito privado como desde e
gubernamental y el del tercer
sector. Esto seda en virtud de
la creciente necesidad de ser
competitivos en un mercado
cada vez mis exigente, al mis-
mo tiempo que se reluerza la
importancia de la respansa-
hilidad social empresarial”,
sostiene.
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no tradicionalés, para o guek
corporamos pefsonal espeeialif
do en comercio exterior 4 nuesy
planta permanetite y participani
on las rondas dé negocios y fer
quenos permitgn camplir cong
aljetive”, completa.

Un poco mie atrds, pero prid
eamenle con ¢l mismo rumbo, {
enenentea la productora de mi
Artoyo Fresco, yue participa d
Piograma Wal-Mart Pyme, Ubir
¢l en una chacra solve 14 rmita 4[
en Villa Mascardi, provincia de i
Negro, a 25 kilarpatros de San 4
laz e Bariloche, dispone de
plsnt de extraceion y finerionad
Junto con dos gabpones de almal
hauniento, en 1og que traliajan §
laactualidad seis piersonde. |

“Somos apicultores desde 199
y comenzamos a vander iiel fia
cioradda n partic de 2003, Nuesty
productos pueden encontran
en supermercados de difereny
cadenas, desde Newguén has
Comodore Rivadavia, y uestro o
fiserzo permanente estd puesho
sumar nitevos clientes en ef rest
del pais. Por otra parte, realizami
exportaciones periodicas a Estade
Unidos, con destino a la cindad &
Nuwva York", relats so titular, Ma
tin Sfnchez Calyete,

Sin embargo, dl acceso al pro
yeelo de Wal-Maft, 1a cadena &
hipermercados mas grande dd
rnndo, le puede darotro seitidod
ese accionar, “Estm presentes cof




nuestros productos en algnnas su-
cursales de Wal-Mart fue de gran
ayuda, no tanto por el volumen de
ventas, sino por la posibilidad de
demostrar niestros buenos niveles
de rotacion frente a marcas de pri-
mera linea. Lo mismo ocurre con
la oportunidad de negocios que
representa trabajar con una em-
presa de gran prestigio”, sostiene
el representante de Arroyo Fresco.
Y anticipa sus expectativas: “Que-
Temos (ile nuestra merca-

deria llegue, primero, a
todas las sucursales
de Wal-Mart en el
pais . luego, a las
ile] exterior”,

Se trata de uno
de log 170 ejem-
plos que forman
parte de este pro-
grama, iniciado en
junio de 2004, Segin
la informacian difundi-
da por la cadena minorista,
el 87% de los proveedaores partici-
pantes en esta iniciativa produce
alimentos y bebidas; el 1196, sus-
tancias quimicas, y el resto, auto-

rtes y cosmeéticos. En cuanto a
?:luca!izaciﬁn peogrifica, el 27%
esth radicado en Cuyo; el 24%,
en la regién Centro; el 23%, en el

Noroeste; el 16%, en el Noreste, y
¢l resto se divide en partes iguales
entre la Palagonia y la provinda de
Buenos Aires.

“Wal-Mart les permite a las Py-
mes argentinas exhibir sus pro-
ductos en una gondola especial
por 45 dias, lo que se potencia con
herramientas de comunicacion
especfica, que tienden a destacar
el componente local. A las firmas
con mejores resultados también se
les ofrece capacitacion en el
manejo de sistemas de
gestion del negocio
minorista, y accio-

nes de degustacitn.

Al mismo tiempo,

las empresas que

forman parte de
este grupo confor-
man una base de
datos inica, lo que
les permite comercia-
lizar sus productos masi-
vamente”, explica Alejandro
Giudice, coordinador de Asuntos
Pliblicos de la filial avgentina de la
cadena.

Para participar en esta iniciativa
hay que cumplir con ciertos requi-
sitos, “Se solicita que las Pymes es-
tén en condiciones de abastecer en
tiempo y forma al menos a unade
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nuestras tiendas, que exhiban una
ecuacion atractiva entre el précio y
la ealidad de sus productos, s que
operen eu la formalidad, taito en
materia fiscal como en el tefreno
de los controles bromatologicos”,
indica el vacero.

Segln la empresa, un indicador
del crecimiento de sus proveedores
se advierte en aquellos que comen-
zaron abasteciendn 2 una sutursal
y en la actualidad atienden a tinco
0 seis. “Prevemos realizar rondas
de negocios en nuevas cindades
y regiones del pais para brindar
la oportunidad de incorporarse a
nuestro pmﬁ'ra ma, acada vezr mis

Pymes. Iin ¢l corto plam lo vamos
a hacer en Bariloche”, anticipa
Giudice, -
Compre regional

Aungue empezo a capacitar Py-
mes jujefias en 2003, la compaiiia
Ledesma lanzd su Programa de
Desarrollo de Proveedores Locales
dos anins después, Segin Ediado
Noupués, gerente de Asuntas [ns-
titucionales, el plan “se ingerta en
un objetive mas amplio: nuestra
responsabilidad sodial empresarial,
que es potenciar el desarrollo de
la provincia. Las metas especificas
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