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DE LA FACULTAD A LAS INSTITUCIONES PROFESIONALES

Desde 2015 el Consejo Profesional en Ciencias
Econdmicas de la Provincia de Santa Fe Camara
I1, el Colegio de Graduados en Ciencias Econd-
micas de Rosario y la Facultad de Ciencias Eco-
noémicas y Estadistica de la Universidad Nacional
de Rosario tomaron la iniciativa de habilitar este
espacio que posibilita la publicacién de tesinas de
grado y trabajos finales de las licenciaturas que
integran la Facultad, con el fin de incentivar la
investigacion y establecer un vinculo entre la vida
académica y la profesional.

Convencidos que la formacién y desarrollo técni-
co comienza y sienta sus bases en la facultad pero
que debe continuar a lo largo de la vida profesio-
nal, para lograr su jerarquizacién y actualizacion
permanente, es que el Consejo y el Colegio junto a
la Facultad desarrollan multiples actividades para

acompanar a estudiantes avanzados y a recien-
tes graduados, en esta importante etapa de sus
carreras.

Ante contextos tan cambiantes; desde lo tecno-
légico hasta los modos de relacionarse, impartir
conocimiento y aprender; las instituciones si-
guen apostando a construir y sostener alternati-
vas de intercambio que agreguen valor y poten-
cien a la comunidad educativa y profesional.

En ese marco, tiene lugar este proyecto de revis-
tas digitales, iniciado con Dissertatio Economia
en 2015, hoy en su octava edicidn; e incorpo-
rando en 2017 a Dissertatio Estadistica y en
2018 a Dissertatio Administracion, que ya cum-
plen su sexta y quinta edicidn respectivamente.
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INTRODUCCION

La tesina titulada “Bajas crecientes de afiliados en importante empresa
de medicina prepaga de Argentina, durante los ultimos 4 afios: 2016 a 2019”
permite al lector introducirse en el sistema de salud de la Republica Argentina
y mas especificamente en el subsistema de medicina privada, proponiendo
estudiar las bajas crecientes de los afiliados de las empresas de medicina
prepaga observadas en una empresa del rubro denominada en el informe
como “Salud-A”. La empresa es nombrada de esta forma ya que se
establecieron condiciones de confidencialidad por recurrir en ciertas
ocasiones a la muestra de datos reales del desempefio organizacional.

Antes de comenzar con el desarrollo de la problematica planteada,
parece interesante introducir a quien corresponda en el sistema de salud de la
Republica Argentina. Este estd compuesto por tres sectores: publico, de
seguridad social y privado. El sector publico esta integrado por los ministerios
nacional y provincial de salud y la red de hospitales y centros de salud
publicos que prestan atencion gratuita a toda persona que la requiera. El
sector del seguro social obligatorio esta organizado en torno a las Obras
Sociales, que aseguran y prestan servicio a trabajadores y sus grupos
familiares. Las Obras Sociales se financian con contribuciones de los
trabajadores y patronales. El Sistema de Medicina Privada esta conformado
por profesionales de la salud y establecimientos que atienden a solicitantes
individuales, a beneficiarios de las Obras Sociales y de los seguros privados.
Este sector incluye también entidades de seguro voluntario llamadas

empresas de medicina prepaga. La clientela de las prepagas proviene de los



particulares que se asocian individual y voluntariamente, del personal
jerarquico de empresas, y de grupos de empleados suscriptos por empresas
privadas; o de las obras sociales que contratan la cobertura para sus afiliados.

En cuanto a la normativa legal vigente que rige a las empresas de
medicina prepaga en Argentina, nos encontramos con la Ley 26.682 y el
decreto N° 1993/11, a partir de la cual se delega a la Superintendencia de
Servicios de Salud la facultad de control de estas.

La ley contiene un apartado acerca de la normativa de las obligaciones
sobre las prestaciones: los sujetos comprendidos deben cubrir, como minimo
en sus planes de cobertura médico asistencial, el Programa Médico
Obligatorio vigente segun Resolucién del Ministerio de Salud de la Nacién y el
Sistema de Prestaciones Basicas para personas con discapacidad previsto en
la ley 24.901 y sus modificatorias. Ademas, la ley permite a los sujetos
comprendidos ofrecer planes parciales.

Como antecedentes del informe, fueron encontrados una serie de
articulos en diarios y paginas web, que ayudaron a dar soporte en el
comienzo del estudio de la problematica despertada en un principio. Los
articulos encontrados, tenian todos relacion con el aumento de bajas de
afiliados de las empresas de medicina prepaga, tanto a nivel nacional como
en diferentes provincias. También, tenian relacion con el aumento de afiliados

a Obras Sociales sindicales.

PROBLEMATICA

Con relacién a la problematica propiamente dicha, se puede decir que

la base principal radica en el incremento de bajas de afiliados visto en la



empresa de medicina prepaga “Salud-A” a lo largo de los ultimos 4 afios ya
mencionados.

Se sabe que, en los ultimos afos, la situacion en Argentina se ha
tornado dificil econdmicamente. Por esta situacion y la estructura del sistema
de salud, las empresas de medicina prepaga en su mayoria se han visto
inmersas en situaciones criticas en relacion con la caida de afiliados. Decir
que la situacion econdémica fue y es dificil, se refiere a el peso que con su
abrupta depreciacion respecto al doélar desestructuré muchas finanzas de
empresas y de hogares, pero fundamentalmente de instituciones de salud
privadas que, como se sabe, son muy tecnologia-dependientes. Ademas, la
volatilidad de la inflacion, los salarios, el resto de los costos médicos vy la
realidad en si misma. Esto implica que los afiliados a las empresas de
medicina privada son en su mayoria trabajadores asalariados formales del
sector privado, que también estan atravesando un tiempo dificil con pérdidas
de empleo y salarios que se desvalorizan respecto a la inflacion. Enfrentar
ajustes de los planes de salud suma complicaciones a los presupuestos
familiares.

A partir de los datos que pueden ser observados en la actualidad, se
llega a ver claramente como las bajas de los afiliados fueron creciendo a lo

largo del tiempo, en los ultimos afios y se distribuyen de la siguiente manera:

Afo Bajas de afillados
2016 18.065
2017 19.581
2018 23,186
2019 26,140
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HIPOTESIS

Las bajas de afiliados de “Salud-A” durante los ultimos afos fueron en
su mayoria debido a imposibilidad de pago u otras causas economicas.
Afirmacion que tendra sustento si de las encuestas surge que gran parte de

los encuestados responde que el motivo de su baja fue econdémico.

OBIJETIVOS

Objetivo general:

Analizar el sistema de medicina prepaga de la Republica Argentina y la
situacion econdmica del pais en los ultimos afios, a fin de detectar las
principales causas de bajas de afiliados de “Salud-A”.

Objetivos especificos:
° Analizar el sistema de medicina prepaga en Argentina, con el fin de

describir su composicién y funcionamiento.

° Dar a conocer las Fortalezas, Debilidades, Amenazas y Oportunidades

de la empresa de medicina prepaga bajo analisis (FODA).

° Conocer los motivos principales de las bajas de los afiliados.

° Determinar qué porcentaje de los afiliados se dan de baja por

cuestiones econdmicas.

° Realizar un analisis de la evolucion de las bajas de afiliados a lo largo
del tiempo.
° Relacionar las bajas de afiliados con distintas variables

macroeconomicas, tales como evolucidon de la cotizacion de dolar, inflacion,



paritarias y aumento de cuota de prepagas, a fin de detectar si existe una

posible relacion entre dichas variables y las bajas de afiliados.

METODOLOGIA

La investigacion tiene un enfoque tanto cualitativo como cuantitativo.
Para probar o refutar la hipotesis, se recolectaran datos y posteriormente se
procede al analisis estadistico de los mismos. El analisis sera cualitativo en
cuanto se recopilen y analicen datos del entorno macro y microeconémico y a
través de la realizacion de entrevistas en profundidad.

La investigacién es de tipo descriptiva, ya que se recolecta informacion
sobre determinadas variables, para asi describir lo que se esta investigando,

qgue en este caso son las bajas de afiliados.

La investigacién es no experimental de tipo transversal. Que sea no

experimental, implica que “se realiza sin manipular deliberadamente variables.
Lo que se realiza es observar fendmenos tal como se dan en su contexto
natural, para posteriormente analizarlos.” Que la investigaciéon sea transversal,
implica que “se recolectan datos en un solo momento, en un tiempo unico. Su
proposito es describir variables y analizar su incidencia e interrelacién en un
momento dado.” Para este caso, se recolectaran datos a través de encuestas
a familias que se dieron de baja de la prepaga en el ultimo afo, siendo ésta la
fuente principal de informacion. A su vez, se utilizaran fuentes secundarias y
complementarias, observando la evolucidn a lo largo de los ultimos 4 afos de

las variables ya mencionadas.

Las técnicas de recoleccion de datos que se utilizan son: encuestas a

los afiliados de baja, entrevistas a gerentes de la Organizacién y consultas

11
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bibliograficas en internet para relevar datos macro y microecondémicos y
normativas vigentes. Para la realizacion de encuestas, se selecciona una
muestra de tipo no probabilistica por conveniencia entre aquellos individuos
que voluntariamente acepten participar del estudio. “Aqui el proceso no es con
base en formulas de probabilidad, y las muestras seleccionadas obedecen a
otros criterios de investigacion”. Se encuesta telefébnicamente a afiliados de
baja de todo el pais y los criterios de inclusion para realizacién de encuestas
son: grupos familiares que hayan estado afiliados bajo la modalidad de
voluntarios directos y que su baja haya sido en el afio 2019. El total de grupos
con estas caracteristicas es de 5033. La muestra por encuestar se acota a

100 participantes debido a la limitacién temporal.

Las entrevistas seran realizadas de forma presencial a gerentes de la
organizacion “Salud-A” informando desde el inicio los objetivos perseguidos
con la investigacion, con el fin de determinar la percepcion que tienen los
mismos sobre la situaciéon de la medicina prepaga en la actualidad, en los

ultimos afos y como esperan que sea en el futuro.

DESARROLLO

Respecto a las variables econdmicas, se muestra su evolucion a traves
de los anos 2016 a 2019 en Argentina y la relacion existente de las mismas a
través de un analisis de correlacion.

P sdio de Premedio de Promediode Promedic de P fio de

Indice Salud  Incremento Incremento Promedio de
Al ;:;b:nf‘:m"ﬁ Base 100 Paritarias Salud DOLAR Base '"""'“B:';?ED“"“‘ " Baiss
1272016 Base 100 100
2016 100 100 116 108 124 1505
2017 113 115 153 1 163 1632
2018 152 153 192 213 217 1932

2019 233 252 2068 358 323 2178
Como primer indicio, se puede observar como todas las variables

tomadas para el analisis van en crecimiento a través de los afos.



Para terminar de demostrar la relacion existente entre las variables
macro y microeconomicas y las bajas de asociados, se realizé un analisis de

correlacion entre las mismas, que dieron los siguientes resultados:

Incremento Délar  Indice Salarial Indice Inflacion
de prepagas oficial personal de salud General
0.99 0.999 0.983 0.996

A través del analisis FODA se plasman buenas situaciones en general
referidas a Fortalezas y Oportunidades, tales como buena calidad en servicio,
servicio tanto nacional como internacional, plan ambicioso de crecimiento,
bajas observadas en todas las empresas de medicina prepaga por igual,
posibilidades de lograr alianzas estratégicas, posibilidad de reduccién de
precios en planes. Respecto a los aspectos negativos, es decir Debilidades y
Amenazas, algunas de las situaciones encontradas son: estructura mas
pequefna que los principales competidores, aumentos de cuota controlados

por Superintendencia de Servicios de Salud.

En las entrevistas realizadas a los gerentes de la Organizacion, se
devela que la situacidn de las prepagas viene siendo complicada en los
ultimos afos referida al desbalance en la ecuacion de aumento de costos y
por otro lado el aumento de la cuota regulada, sumada a la economia
inflacionaria. Ambos entrevistados afirman que el principal motivo de las bajas
es econdmico por la situacion mencionada y que para que esas bajas no sean
una real preocupacion, es necesario retenerlas y ademas compensarlas con
nuevos asociados. Ambos destacan que la salud comienza a tomar
importancia tanto a nivel social como estatal, pero alertan que la tension entre
aumento de costos, inflacidon y cuotas seguira y seran necesarios cambios en

el sistema.

13
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Por ultimo, de las encuestas realizadas a los afiliados de baja surge
que el 71% de los encuestados se dio de baja por motivos econémicos. Los
grupos entrevistados resultaron muy variados en cuanto a localidades de
residencia y a la composicion del grupo familiar. La mayoria de las bajas
fueron del grupo familiar entero y tenian mas de 3 afios de antigiedad como
afiliados. Finalmente, se les consulta si volverian a contratar el servicio de una
prepaga en caso de que mejorara su situacion economica, y la mayoria afirma

rotundamente que si.

CONCLUSIONES

Como conclusion principal se confirma la hipotesis ya que se
demuestra a través de los distintos métodos de recoleccion de datos, que el

motivo principal de la baja de asociados es econdmico.

Es importante darle importancia a las bajas de asociados ya sea a
través de retencion de las bajas, como a través de la compensacion de estas

con nuevos asociados.

Por ultimo, se revela un buen escenario en general para la empresa
bajo estudio tanto en la actualidad como para el futuro, sumado a que se

comienza a dar importancia a la salud a nivel social y politico.

PROPUESTAS

Las propuestas de soluciones a la problematica planteada pretenden

ser utiles tanto para la empresa de medicina prepaga que sufre bajas de sus



afiliados, como para los afiliados que deben acudir a un sistema de cobertura

diferente al privado.

Se plantea idear un plan joven, a partir del cual se dé cobertura a las
personas de edades jovenes, siendo éstas atractivas por ser las que menos
utilizan el servicio. Seria interesante atraerlos con planes econémicos y que
se adapten a sus limitadas necesidades, con algun beneficio atractivo como:

descuentos en estética, peluquerias, gimnasios, indumentaria.

Aprovechando que desde 2019 la ley permite a las prepagas ofrecer

planes parciales, se recomienda disefar planes con prestaciones parciales

en: internaciones, consultas y algunos estudios basicos, medicamentos,

logrando que los planes sean mas econdmicos que los actuales.

Se recomienda realizar alianzas estratégicas con otras empresas de

estructura similar, con el fin de lograr reduccion de costos prestacionales,

cuidar la rentabilidad, alcanzando sostenibilidad a lo largo del tiempo.

La ultima propuesta es lograr economia en planes nuevos a través de
la reduccion de costos. Esto podria lograrse disefiando planes que integren
prestadores econdmicos, pero que aun asi siguen siendo de excelente
calidad, ya que se ha relevado informacion sobre algunos prestadores que
cuestan aproximadamente un 30% mas que otros. Esto implicaria un
tratamiento mas personalizado a nivel regional, pero es altamente factible de

lograr.
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Dentro del actual régimen de produccion capitalista las industrias tienen un
papel destacado por ser la pieza fundamental para el crecimiento de las
economias de los paises en los cuales se encuentran instaladas o con los que
tienen vinculaciones. Mediante lo que producen satisfacen las necesidades de
bienes y servicios de sociedades en constante evolucion.

Pero producir implica no solo colocar bienes en el mercado como
mercancia, sino que también en muchos casos significa contaminar.

Se pueden destacar ejemplos de contaminacion generados por la actividad
industrial descontrolada, tales como el volcado de los desechos industriales a rios
y mares, la disposicion final de desechos téxicos de manera inadecuada, la
deforestacién, la sobreexplotacion de especies animales y vegetales, la
destruccion de su habitat, la quema de combustibles fosiles superando la
capacidad de absorcién natural por parte de la tierra, la sobrepesca, y el derrame
de hidrocarburos, como algunos de los factores detonantes del cambio climatico,
con consecuencias irreversibles como son la afectacién de la capa de ozono, la
pérdida de la biodiversidad ecologica, la degradacion de los suelos vy
desertificacion, y el calentamiento global.

Y todas estas problematicas no pudieron pasar desapercibas para la
sociedad, es por ello que en la década del sesenta comenzaron a organizarse
conferencias en diferentes partes del mundo conformadas por distintas
organizaciones y representantes de los paises con el objeto de hallar la forma de

detener el deterioro del medio ambiente.

"PEREZ BUSTAMANTE, Laura. “Los derechos de la sustentabilidad’. Ediciones Coihue. Buenos
Aires, Argentina, 2007. P. 24-27.
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Y es en el ano 1987 que se expone en el reporte presentado por Gro
Harlem Brundtland “Nuestro futuro comun”, durante la comision Mundial para el
Medio Ambiente y el Desarrollo de la ONU uno de los conceptos mas trabajados
sobre la sustentabilidad: se lo presenta como un modo de desarrollo que implica
que la toma de recursos para la satisfaccion de las necesidades actuales no

comprometa la satisfaccion de necesidades de generaciones futuras.?

¢, Como integrar el modelo de sustentabilidad a las empresas industriales?
Para que cambien y se mantengan los comportamientos que deseen incorporar
las empresas, es necesario integrar esos comportamientos a las estrategias de
cada organizacion, con procesos formales e institucionalizados. Si los cambios
son unicamente superficiales, ya sean con el objeto de mejorar la imagen frente a
los consumidores y asi incrementar sus ventas, u obtener una posicion
diferenciada en el mercado, acreditacion, certificacion o registro, no podran
generar valor en el tiempo y el camino hacia un modelo sustentable no
prosperara.

¢Y comercialmente porque es importante integrar el modelo de
sustentabilidad a las empresas?

La sociedad no estando ajena a las perspectivas ambientales y el deterioro
del medio, comenzd a convertirse en un actor con un rol pujante a la hora de
decidir sus consumos: se han ido transformando en consumidores mas
informados y exigentes, reclamando a las empresas que ademas de cumplir con

sus obligaciones, le devuelvan al medio parte de lo que toman de él. Pero

2NACIONES UNIDAS: “Informe de la Comisién Mundial sobre el Medio Ambiente y el Desarrollo”.
[En lineal. Nairobi, Africa. Junio, 1987. Disponible en:
http://www.ecominga.ugam.ca/PDF/BIBLIOGRAPHIE/GUIDE_LECTURE_1/CMMAD-Informe-
Comision-Brundtland-sobre-Medio-Ambiente-Desarrollo.pdf. (Ultimo ingreso: 07/04/2020).

19



20

¢ es posible que en las empresas los objetivos de indole ético se ubiquen a
la par de los objetivos econdmicos? Es en atencion a esas demandas que con el
transcurso de los afos, se conformaron nuevos vinculos entre empresa y
sociedad, mediante los cuales se les exige a las corporaciones que tengan un rol
mas activo a la hora de promover cambios y mejoras sociales, econdémicas y
ambientales; compromiso social y personalizacién, es decir, que las empresas se
hagan cargo de las consecuencias generadas por el impacto de sus actividades, y
que a su vez, tengan una fluida comunicacion sobre la responsabilidad de sus
acciones con el entorno.

Bajo este contexto, es de esperar que existan empresas que lleven a cabo
acciones sustentables unicamente con el objeto de obtener una mejor imagen
corporativa, acrecentar sus ingresos, o simplemente para obtener un registro,
premio, emblema, acreditacion y/o subsidio, para participar en nuevos mercados.

Por lo tanto, es importante conocer cuales son los objetivos que impulsan a
las empresas industriales a llevar a cabo practicas sustentables y qué nivel de
conocimiento hay sobre la materia. Si implican un cambio duradero, y si este
cambio es transversal a toda la organizacion, o si son solo practicas sustentables
implementadas de manera aislada sin estar formalmente integradas a la estrategia
de la empresa.

Es imperante que sean quienes toman las decisiones tanto en instituciones

publicas como en privadas, los que creen y desarrollen politicas claras a corto,



mediano y largo plazo y promuevan cambios hacia una sociedad mas
sustentable.

Bajo este marco se realizé la investigaciéon, la cual comenzé con una
hipdtesis: “Las industrias ubicadas en la ciudad de Coldén, Buenos Aires, que
implementan practicas sustentables no integran dichas practicas en el disefio de
su estrategia corporativa”, teniendo diversos objetivos como conocer la
importancia asignada por parte de los directivos de las industrias hacia las
cuestiones relacionadas con la sustentabilidad, y sobre las ventajas que
manifestaron quienes efectivamente llevaron a cabo acciones sustentables en el
corriente afio, como las desarrollaron, y finalmente si planifican llevar a cabo mas
practicas sustentables en el futuro. Con estos objetivos se llevd a cabo una
investigacion de tipo descriptiva sobre 22 industrias que se encuentran ubicadas
en la Ciudad de Colon, Buenos Aires.

Los datos fueron obtenidos mediante un unico cuestionario conformado por
17 preguntas, el cual estuvo dirigido a duefos y gerentes de las industrias objeto
de estudio. El cuestionario llegdé a ellos por diferentes vias: correo electrénico,
telefénica o personalmente. Una vez recolectados los datos fueron procesados
mediante planillas de Excel para poder concretar el analisis de los mismos. De
este modo se pudo comprobar la validez de la hipdtesis, dejando en evidencia
ante todo una falta de informacién al respecto de cuestiones sustentables, no solo
del concepto, sino también de los beneficios que la ejecucion de este modelo
puede aportar. Se asocia a la sustentabilidad prioritariamente con el cuidado del

medioambiente, y no se la vincula con oportunidades y creacién de valor.
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Se reconocieron acciones sustentables como el manejo responsable de
residuos y materia primas, la utilizacion de materiales reciclables en diferentes
areas, el uso responsable de la energia y la incorporacion de tecnologias vy
maquinarias acordes con el modelo sustentable, pero se dejé entrever que se
manejaron como cuestiones aisladas, con el objeto de satisfacer alguna necesidad
puntual, no haciendo parte de estas actividades a toda la organizacién y
principalmente comunicando estas acciones hacia el sector externo. Es decir, se
manifestaron como determinados actos realizados con el objeto de cubrir algun
tipo de necesidad, absorbidas por las actividades diarias y burocraticas, y no con
un enfoque en el posicionamiento estratégico de largo plazo.

Por otra parte, pudo observarse una marcada tendencia a comunicar
mayormente las acciones sustentables hacia el sector externo de la organizacion,
y las modificaciones estratégicas hacia el sector interno.

Ante la falta de apropiacion por parte del empresariado del concepto de
sustentabilidad es sumamente necesaria la integracién y el desarrollo de éste
dentro de cada industria en especifico de forma tal que estas iniciativas le puedan
proveer determinadas ventajas competitivas en el mercado, y que a su vez
contribuyan con una mirada mas responsable hacia el medio ambiente.

Y, ¢como lograrlo? Si se reconoce a la sustentabilidad como una
oportunidad y no como un costo, es fundamental el desarrollo de un plan de
accion para introducir el modelo sustentable a la estrategia de la organizacion, ya
que, si las acciones sustentables son integradas correctamente en la estrategia,

podrian ,



ser una fuente de ventajas competitivas. Por lo tanto, es importante que las
empresas.

La correcta vinculacion entre ecologia, ambiente y empresa, en principio,
puede exigir de algunos esfuerzos adicionales como hacer un diagnostico y
elaborar un plan de accion, contar con la fuente necesaria de recursos para
invertir, realizar un presupuesto acorde, efectuar el analisis de la estructura
organizacional, planificar capacitaciones, y/o contar con el asesoramiento de
alguien experto en el tema. Ejecutar el monitoreo constante de lo realizado v,
sobre todo, mantener una comunicacion fluida con el entorno.

Si bien no hay receta que indique la manera de llevar adelante en cada
industria el modelo sustentable, ya que cada caso es un ambito de analisis en
particular, hay procedimientos necesarios y elementos comunes a abordar con el
objeto de lograr el maximo aprovechamiento de las ventajas que la aplicacion del
modelo sustentable a cada una le puede aportar.

En primera instancia y de acuerdo a lo previamente desarrollado, es
sustancial la busqueda de informacién, y esta busqueda debe estar orientada a
recolectar datos del contexto en general, que permitiran determinar los intereses
de los stakeholders, asi como también sobre los posibles elementos constitutivos
de la sustentabilidad que podrian ser utilizados por la propia industria con el objeto
de lograr ubicarse en una posicién en la cual se puedan extraer las mayores
contribuciones del modelo, es decir, las posibilidades y ventajas que le puede
aportar.

En este punto resulta interesante para la organizacion poder informarse
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modelo sustentable, asi como también de las decisiones y experiencias de
consumo de los clientes, con el objeto de elaborar con los datos obtenidos un
analisis de los habitos de consumo.

Esta busqueda de informacién en el entorno debe ser complementada con
la observacion y analisis acerca de la propia organizacion y los diferentes
elementos constituyentes, de modo de poder contemplar tanto los mecanismos
actuales involucrados con la utilizacion de recursos, asi como también lo
planificado. Elementos multiples y diversos tales como la utilizaciéon de energia
dentro de la industria, la promocién de la innovacion y desarrollo, el desechado y/o
procesamiento de los residuos, las expectativas de los trabajadores, y hasta el
estilo de direccion, van a contribuir a realizar un diagnostico de la situacion actual
de la industria, con el objeto de encarar las acciones necesarias para iniciar los
cambios que impliquen el acoplamiento del modelo sustentable a la propia
organizacion.

El analisis de la informacion obtenida también debera orientarse hacia la
exploraciéon de nuevas oportunidades con el objeto de obtener ventajas tales
como la construccién de vinculos intersectoriales, ya que la nueva coyuntura en la
economia no dejara a ninguna empresa exenta, para poder mantenerse en el
mercado deberan evolucionar con los cambios de la sociedad y sus expectativas.
Lograr comprender a la sustentabilidad como una oportunidad es el primer paso
en la busqueda de la obtencion de ventajas competitivas en el mercado, siendo
implicita la necesidad de comprometerse con el modelo, incorporandolo a todos

los procesos y a las partes vinculadas con la industria, y esto solo sera posible si



se lo integra a la propia estrategia corporativa, manteniendo el modelo
como un eje que la oriente en el futuro y que esté presente en la toma de

decisiones y el establecimiento de objetivos.

Esto sera alcanzado si se desarrolla un plan de accion minucioso y acorde
a las caracteristicas propias analizadas de cada industria.

Para finalizar se desarrollaron una serie de propuestas, tendientes a
desarrollar un plan de accion para lograr la adaptacion y el acoplamiento del
modelo sustentable, con las practicas, la cultura, los valores, y la estrategia
corporativa de la industria

El enfoque de sustentabilidad promueve la utilizacion de los recursos de
modo tal que no comprometan la utilizacion futura de los mismos. El reto para las
industrias es dejar de pensar a las cuestiones de indole medioambiental y de
sostenibilidad como un costo mas y comenzar a incorporarlas como una fuente de
ventajas competitivas, estas herramientas provenientes del modelo sustentable
deben ser incorporadas como una fuente de oportunidad para el crecimiento y la

diferenciacion.
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Introduccién

La economia de la Republica Argentina se encuentra vinculada a las
MiPyMEs. Estas representan la mayoria de las empresas existentes en el pais y
dentro del sector privado generan mas de dos tercios de puestos de trabajo. Estas
empresas cuentan con varias caracteristicas que dificultan al momento de su
gestion, entre ellas, las condiciones financieras, ya que se encuentran peor
posicionadas a comparacion de las grandes compafiias a la hora de captar
financiamiento para cubrir su capital de trabajo o planificar inversiones.

Debido a esto, desde hace mas de 20 afos existen las Sociedades de
Garantia Reciproca (SGR), cuyo objetivo es abaratar los costos de financiamiento a
MiPyMEs tanto en el sector bancario como en el mercado de capitales, otorgando
un aval que garantice el pago del crédito a pesar de las imposibilidades que tengan
para cancelar las deudas contraidas.

Segun datos de la direccion del régimen de sociedades de garantia
reciproca, junto a la Camara Argentina de Sociedades y Fondos de Garantia, a
noviembre de 2020, aproximadamente, solamente el 3% de las empresas utilizan
esta herramienta y la capacidad del sistema para otorgar avales se encuentra en un
260% sobre un maximo de 400%.

A pesar de la existencia por varios afios de la herramienta, es importante
saber cuales son las razones que llevan a las empresas a no utilizarla. Es por ello,
que la intencién de este informe es conocer los motivos por los cuales las MiPyMEs
industriales de Rosario no utilizan a las SGR para poder acceder a mas opciones de

financiacion.
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Problematica

La problematica del presente trabajo es la identificaciéon de los motivos por

los cuales las MiPyMEs industriales de la ciudad de Rosario no acceden al

financiamiento en los mercados financieros mediante avales emitidos por SGR.

Las SGR otorgan mayores facilidades para el acceso crediticio, mediante las

garantias preferidas tipo A del BCRA y por su analisis previo (tanto en aspectos

cualitativos como cuantitativos) de la MiPyME ahorrando costos a los analistas de

riesgo de bancos e inversores institucionales.

A pesar de esta alternativa vigente en nuestro pais, solamente un 3%

aproximado de las MiPyMEs son atendidas por SGR y es por ello que se generan

los siguientes interrogantes:

¢, Conocen los empresarios esta alternativa?

Si es afirmativo, ¢las SGR pondran muchas exigencias para que una pyme
se integre a su estructura?

¢, Coémo planifican la situacion financiera las MiPyMEs?

¢, Qué instrumentos utilizan para financiar sus operaciones e inversiones?

¢, Como responden los mercados financieros ante las demandas de las
MiPyMEs?

Y, por ultimo, ¢ qué fomentos existen para incrementar la utilizacion de estas
sociedades? ¢Hay apoyos adicionales por parte del estado o camaras

empresariales?



Hipétesis
Alcance: MiPyMEs del sector industrial de la ciudad de Rosario. Afio 2020.
Hipotesis: el principal factor que provoca la falta de vinculacion de las
MiPyMEs con las SGR’'s, se debe al desconocimiento de dicha figura como

instrumento de financiacion por parte de los directivos de las empresas.

Objetivos

Objetivo general

e Conocer las razones por las cuales las MiPyMEs rosarinas no acceden a

financiamiento a través de Sociedades de Garantia Reciproca.

Objetivos especificos

e Identificar como se financian las Pymes industriales de Rosario.

e Analizar los costos de dichos medios de financiamiento.

e Relevar requisitos de ingreso para ser socio participe y qué beneficios les
otorgan a sus miembros.

e Estudiar los motivos de ingreso a financiamiento Pyme y determinar las

principales razones.
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Metodologia

La investigacion tuvo un enfoque mixto, debido a que una parte del informe
contd con aspectos de indole cuantitativo y las otras caracteristicas de enfoque
cualitativo. Esto pudo desarrollarse asi mediante encuestas a personas encargadas
de la administracion financiera de las MiPyMEs y mediante entrevistas a
responsables de las sociedades de garantia reciproca y consultores financieros.

El estudio contd con las siguientes caracteristicas:

e Fue descriptivo: ya que se pretendié medir o recoger informaciéon de manera
independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se
refieren.

e Tuvo un desarrollo retrospectivo: se tomé como periodo de analisis el afio
2020.

e Muestreo autoseleccionado: quienes participaron decidieron por voluntad
propia formar parte de ésta.

e Fue del tipo no experimental: debido a que no hubo intervenciones del campo
de estudio.

e Dimensién temporal sincrénica: debido a que la informacién evaluada es la
obtenida en un periodo dado.

e Alcance concluyente: ya que se concentré especificamente en aquellas
MiPyMEs del sector industrial de la ciudad de Rosario durante el afio 2020
que no han utilizado a las SGR para financiarse.

e Instrumentos de recoleccion: encuestas a encargados financieros de las
MiPyMEs y entrevistas a responsables de SGR y consultores financieros de

la ciudad de Rosario.



Analisis de datos

A través el relevamiento de los datos a las empresas, las entrevistas
realizadas a responsables de las SGR y a consultores financieros se puede validar
que existen dos grandes barreras en el manejo de las finanzas: por un lado, el
desconocimiento de los diversos instrumentos de financiacion y su funcionamiento,
y por el otro, la gestién en las finanzas de las empresas.

La hipotesis planteada se refuta ya que, a pesar de ser un numero bastante
elevado la cantidad de empresas que no conocen a las Sociedades de Garantia
Reciproca (el 44% respondid que no las conoce) no es motivo suficiente para
aclarar que sea el principal factor por el cual no utilizan a las SGR. En cambio, se
pudo observar que la gestion financiera de las empresas si es un factor
preponderante, ya que, por la informacién obtenida de las encuestas, las empresas
en su mayoria buscan oportunidades de financiamiento a través de arreglos con los
proveedores, con la cobranza que recibe en sus ventas efectuadas y muy por
debajo mediante financiamiento en el sector bancario. Para las MiPyMEs que
realizaron inversiones en el 2020, se financiaron principalmente con aportes de
capital y financiamiento bancario como segunda alternativa.

Los plazos de cobro son mayores a los cuales pagan y en los medios de
pago y cobro que utilizan predominan los cheques, las transferencias y el efectivo.
El primero cuenta con la posibilidad de adelantar su cobro y no parece ser explotada
por las empresas. Muy pocas empresas poseen cuentas comitentes en sociedades
de Bolsa y casi la mitad analizan en forma regular a nula las posibles alternativas
que pueden recibir. Tampoco fue aprovechado por las MiPyMEs el financiamiento

estatal durante el ano de la pandemia (2020).
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Ademas, por lo mencionado en las entrevistas a los consultores financieros,
las MiPyMES no toman las mejores decisiones al plantear su financiamiento, dando
a entender que utilizan instrumentos caros y a plazos no compatibles con lo que
desean obtener.

Con esta informacién relevada, se puede interpretar que no estan
gestionando adecuadamente en lo que se refiere a busqueda de oportunidades para
financiarse, siendo reacias al apalancamiento y mejores oportunidades que las
tradicionales.

En cuanto al modo de cémo obtienen recursos financieros las MiPyMEs, no
hay una gran diferenciacién sobre el medio que eligen para financiarse, ya que cada
MiPyME tiene su panorama diferente, pero por la informacién obtenida, tienden a
manejarse dentro de la cadena de valor con una tasa de interés que se incluye en
forma directa sobre el precio de la factura que se provee. Ademas, trata de
administrar los flujos de ingresos que va recibiendo para que pueda calzarlo con sus
operaciones. Aquellas MiPyMEs que utilizaron el sistema financiero las mejores
alternativas fueron los descuentos de documentos en el segmento avalado dentro
del mercado de capitales y en el sistema bancario, con tasas nominales anuales del
27% y 28% aproximadamente. Los préstamos prendarios fueron una buena opcion
también para las MiPyMEs con tasas del 24,99% promedio. Sin embargo, en cuanto
a plazos las mejores alternativas se encuentran en el mercado de capitales, dando
mayores plazos para descontar documentos.

Segun la informacién provista de las entrevistas a representantes de diversas
SGR, ya no es mas obligatorio formar parte de la sociedad para obtener un aval.
Ese cambio ocurri6 en 2018, donde dejo de ser exigible. A pesar de esta

modificacion, primero debe reformularse en el estatuto de cada entidad. Por lo tanto,



el unico requisito que solicitan aquellas que no reformaron sus estatutos es que
suscriban una accién de la SGR.

Segun las entrevistas realizadas, se conoce que las empresas se acercan a
las entidades financieras y consultoras a través de un intermediario (como por
ejemplo una concesionaria deriva a un banco). Esto quiere decir que generalmente
tienen en claro lo que desean obtener, pero no conocen todas las herramientas para
obtener la financiacién adecuada y por eso no logran tomar decisiones acertadas.
Las MiPyMEs cuentan con beneficios en las tasas bancarias ya que desde el Estado
se bonifica a los bancos y obliga a que den cupos para que puedan utilizarla para

inversiones productivas o de capital de trabajo.

Conclusion

Contar con la disponibilidad de una herramienta como son las SGR, que
ayuden a apaliar la dificultad de acceso al crédito y permitir que acomparnen el
crecimiento de las empresas, es fundamental. Sin embargo, si no se acompafia en
la profesionalizacién de la gestion de las finanzas de las empresas, acercando las
oportunidades que existen (tanto de programas estatales de competitividad, como
de los bancos) y no se modifica el paradigma de la gestion financiera, dificilmente se
alcance a lograr la inclusion tan necesaria.

Respecto a la hipdtesis planteada ante la problematica del presente trabajo,
la misma se encuentra refutada, ya que a pesar de que un elevado numero de
casos desconocen las SGR (el 44% de los encuestados respondié que no las
conoce), no puede considerarse como el principal factor por el cual no las utilizan.
En cambio, la gestion empresarial es el factor preponderante. Esto se debe a que la

forma en que se financian (tanto para su operatoria diaria como para aquellas que
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han invertido durante 2020), son reticentes al apalancamiento y a la busqueda de
mejores oportunidades. Esto deriva en la falta de utilizacién de las SGR.

En cuanto a los objetivos, el general fue conocer las razones por las cuales
las MiPyMEs rosarinas no acceden a financiamiento a través de SGR. Se observa
que existen a nivel global dos variables: por un lado, la falta de conocimiento de los
instrumentos, y por el otro, la gestién financiera de las empresas.

Luego, se buscé identificar como se financian las Pymes industriales de
Rosario y los costos de dicho financiamiento. Existe una tendencia a utilizar la
cadena de valor para financiarse, con acuerdos de cuenta corriente entre las
empresas. Sin embargo, aquellas que utilizan también el sistema financiero, el
descuento de cheques bajo el segmento avalado en el mercado de capitales y en el
sistema bancario tuvieron tasas nominales anuales de entre 27% y 28%. Respecto a
los plazos, fueron mejores en el segmento avalado por SGR. Ademas, los créditos
prendarios tuvieron una tasa del 24,99%.

En cuanto a los requisitos de ingreso para ser socio participe y los beneficios
otorgados a sus miembros, desde el afio 2018 ya no es mas obligatorio tener que
subscribir una accién para recibir un aval. Sin embargo, esto debe cambiar en el
estatuto de cada SGR, ya que caso contrario si deberan hacerlo.

Por ultimo, se buscé estudiar los motivos de ingreso a financiamiento Pyme y
determinar las principales razones. Las empresas tienen en claro lo que desean
obtener, pero desconocen en general las alternativas financieras para tomar una
decision acertada. Generalmente llegan al sistema financiero por un intermediario.
Los bancos cuentan con lineas especiales (bonificadas por el Estado) para las
MiPyMEs, con tasas mas econdémicas para que puedan utilizarlas en financiamiento

productivo o de capital de trabajo.



Propuestas

Las SGR son una herramienta clave para facilitar el acceso al financiamiento
a las MiPyMEs. A pesar de estos beneficios, la gestion de las empresas para buscar
oportunidades de financiamiento (mediante este formato de garantia o con otros
instrumentos existentes) y lograr apalancarse es escasa, por ello es una brecha
dificil de solucionar en el esquema actual.

Para apaliar esta situacion, es fundamental el rol de los profesionales de
ciencias econdmicas, que son los intermediarios clave, con ayuda de bancos, ALyCs
y camaras empresariales, para que las empresas puedan acceder a este tipo de
financiamiento y a fomentar a inversores (por ejemplo, grandes empresas y
personas fisicas sin poseer una MiPyME que estan alcanzados por el impuesto a las
ganancias) a aportar al fondo de riesgo y asi incrementar la capacidad a avalar.

Respecto al Estado, ademas de estabilizar las variables macroecondémicas,
deberia enfocarse en flexibilizar los aportes a los fondos de riesgo (buscando
incrementarlos) y en fiscalizar la cantidad de empresas que deben atender las SGR,
para garantizar que la herramienta pueda sumar nuevas MiPyMEs atendidas.

Las SGR deberian modificar su estructura, logrando acuerdos con mas
bancos, para mantener la flexibilidad necesaria para poder atender las carpetas de

las empresas y asi facilitar los avales de manera mas sencilla.
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DISCAPACIDAD: DEFINICION

Segun la Ley Provincial de Discapacidad N.° 9325 articulo 2 “Se considera
discapacitado a toda persona que padezca una alteracién permanente o prolongada, fisica o
mental, que en relacion a su edad y medio social implique desventajas considerables para

su integracion familiar, social, educacional o laboral”.
TALLERES PROTEGIDOS: OBJETIVOS, MODALIDADES Y FINANCIACION

Existen muchos obstaculos y prejuicios a la hora de la inclusion de personas con
discapacidad en el ambito laboral, es por ello, que el estado promulga la Ley de Empleo
Protegido para Personas con Discapacidad que promueve la creacion de dispositivos de

capacitacion e insercién laboral para este sector de la poblacion. Ley nacional N. © 26816.
Dicha ley tiene los siguientes objetivos:

1. Promover el desarrollo laboral de las personas con discapacidad mejorando el
acceso al empleo y posibilitar la obtencion, conservaciéon y progreso en un empleo protegido

y/o regular en el ambito publico y/o privado.

2. Impulsar el fortalecimiento técnico y econémico de los Organismos Responsables
para la generacion de condiciones protegidas de empleo y produccién que incluyan a las

personas con discapacidad.
Se habilitan asi, segun el articulo 2 de la ley, tres Modalidades de Empleo protegido:
1. Taller Protegido Especial para el Empleo (TPEE),
2. Taller Protegido de Produccién (TPP) y
3. Grupos Laborales Protegidos (GLP).

De estas tres modalidades, el Taller Protegido de Produccion es la unica modalidad

que funciona como un emprendimiento comercial, siendo el Taller Protegido Especial para el
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Empleo un espacio de Capacitacién Laboral y los Grupos Laborales Protegidos son
secciones o ceélulas de trabajadores con discapacidad que funcionan dentro de una empresa

publica o privada.

Entonces, el Taller Protegido de Produccion es segun el articulo 4 de la ley Nacional
26.816 “aquél que desarrolle actividades productivas, comerciales o de servicio para el
mercado, debiendo brindar a sus trabajadores un empleo remunerado y la prestacion de
servicios de adaptacion laboral y social que requieran. Su estructura y organizacion seran
similares a las que deben adoptar las empresas ordinarias, sin perjuicio de sus particulares

caracteristicas y de la funcion social que cumplen”.

Deberan estar integrados como minimo en un 80% por personas con discapacidad y
sus trabajadores deberan realizar produccion de bienes y/o servicios, participando
regularmente en las operaciones de mercado, con la finalidad de generar ingresos

tendientes a la auto sustentabilidad de este emprendimiento social.

También se prevén diferentes tipos de estimulos y financiacion para las tres
modalidades de empleos protegidos. Los Talleres Protegidos de Produccion (TPP) gozaran

de los siguientes estimulos econdmicos:

- El pago del 100% de los aportes personales.

- El pago del 100% de las contribuciones patronales.

- El pago del 100% de los honorarios del equipo multidisciplinario de apoyo.

- El pago del 100% de la ART.

- Una asignacion estimulo equivalente al cincuenta por ciento (50%) del sueldo basico
mensual del personal de Maestranza y servicio, categoria 5ta., del Convenio Colectivo de
Trabajo N.° 462/06 para instituciones civiles y deportivas, o el que lo reemplace, imputable a

cuenta del sueldo que corresponda a cada beneficiario comprendido en un organismo



responsable con la modalidad de Taller Protegido de Produccion (TPP), el que debera

satisfacer el importe restante para completar la remuneracion.

En el marco de esta ley de Empleo Protegido, de la Ley Provincial de Discapacidad y
sabiendo que la Subsecretaria de Inclusion para Personas con Discapacidad es quien debe
bregar por sus derechos, se crea el Taller Protegido de Produccion de caracter publico
Vivero Agroecolégico Rosario, dependiente de dicha subsecretaria bajo la resolucién N °

1254 de la provincia de Santa Fe.
INVESTIGACION: OBJETIVOS, METODOLOGIA, HIPOTESIS

El presente trabajo toma como objeto de estudio para su investigacion el Taller
Protegido de Produccion de la ciudad de Rosario, Vivero Agroecoldgico Rosario. Este
dispositivo tiene la particularidad de ser el unico de orden publico con que cuenta la ciudad,
esto implica que depende y es subvencionado, en lo que hace a su estructura de
mantenimiento y funcionamiento, por una reparticion estatal , en este caso la Subsecretaria
de Inclusion para Personas con Discapacidad del Ministerio de Salud de la Provincia de
Santa Fe, y lo que se propone investigar como Hipétesis, es si este espacio tiene
contradicciones entre el rol social que cumple y las exigencias econdémicas que le impone el
marco normativo que lo contiene. Para ello, se propusieron los siguientes objetivos: analizar
su mision, sus fortalezas y debilidades, sus estrategias de comercializacion, los habitos de
consumo de sus clientes, asi como también las herramientas que utiliza para la planificacién

estratégica de sus decisiones.

Se utilizé para llevar adelante la investigacion el método hipotético deductivo, es decir
mediante la observacion se cred la hipétesis, antes mencionada, que fue lo que se corroboré

en el desarrollo del trabajo.

La investigacion fue de tipo descriptiva, se busco realizar una descripcidén detallada

del taller protegido del Vivero Agroecolégico Rosario, sus objetivos iniciales, sus
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caracteristicas actuales, los modos de funcionamiento, el perfil de clientes actuales y

potenciales.

Se utilizo la observacion directa y personal de los ambientes de trabajo del Vivero, se
realizaron dos entrevistas a personas responsables del mismo y 100 encuestas a clientes

para analizar sus motivaciones, modos y habitos de consumo.

RESULTADOS OBTENIDOS

En funcion de las entrevistas realizadas y la observacién directa basada en un check

list se pudo realizar una descripcion del funcionamiento y organizacion actual del Vivero.

Funcionamiento, organizacién, produccion

Se pudo identificar que el Vivero se encuentra apoyado en tres pilares: el terapéutico,
el de capacitacion y el de trabajo-produccion, estas tres misiones (capacitacion, produccion,
contencidon) que tiene el espacio muchas veces se contraponen en sus objetivos y no se

sabe a cual darle prioridad.

Actualmente concurren al Vivero 40 jévenes con diferentes discapacidades, los
mismos fueron elegidos arbitrariamente con la unica condicién de ser mayor de edad
(porque es un ambito laboral) y poseer certificado de discapacidad, sin reparar en las
capacidades o motivaciones de las personas para realizar el tipo de tareas planteadas en el

espacio.

El vivero tiene dos puntos de venta, en zona sur donde se encuentra el vivero
productor y un puesto fijo en las intersecciones de Cérdoba y San Martin que es abastecido
desde zona sur. En el vivero productor se trabaja de lunes a viernes de 8 a 13 ya que al ser
un espacio publico sus empleados trabajan un solo turno. Si esta abierto doble turno y dias

sabados el puesto de venta que tiene el Vivero en peatonal Cérdoba y San Martin, pero este



puesto tiene un stock limitado de productos y sin posibilidad de reposicion entre viernes y

sabado.

También participa de las ferias que organiza la Municipalidad de Rosario, los fines de

semana largos y las vacaciones de invierno.

En el Vivero se producen principalmente plantines de flores y aromaticas ya que por
las caracteristicas de la poblacion que trabaja en la produccidén no seria recomendable

intentar incorporar una amplia variedad de especies

Se prestan también servicios de mantenimiento de espacios verdes a domicilios
particulares y/o a instituciones; estos servicios no se promocionan por no contar con
movilidad ni coordinadores suficientes para acompafar a los concurrentes a realizar las
tareas solicitadas, dado que son pocos los jovenes que a la fecha han adquirido la suficiente
capacitacién e independencia para realizar estos trabajos sin asistencia. Por lo tanto, estos
servicios son realizados solo a vecinos del Vivero y por los jovenes que estan preparados

para la tarea requerida.

El Vivero participa también de algunos programas de incentivo laboral para jovenes
que promueve el estado, estos programas capacitan y a la vez proveen de insumos y

herramientas que luego quedan como capital para el espacio.

Los concurrentes cobran un incentivo laboral mensual a través de la Municipalidad de
Rosario por un programa de economia social con que cuenta la misma, y una suma mensual
no remunerativa a través del Ministerio de Trabajo, Empleo y Seguridad Social de la Nacion,

por el programa de talleres protegidos.

También cobran comisiones por venta, pero solo aquellos que participan de esta tarea

o de la de mantenimiento de espacios verdes.
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Luego el saldo que queda de las ganancias, una vez descontadas las comisiones y
todo gasto realizado, que no sea reconocido por la Subsecretaria de Inclusién, se reparte
entre los concurrentes. Estos repartos suelen ser bimestrales y de poco monto, dado que

son muchos concurrentes y no tan abundantes las ganancias

Se debe recordar en este punto que el vivero depende de una reparticion estatal, por
lo tanto, el estado subvenciona todo lo que es insumos de libreria, limpieza, refrigerio, el
personal que coordina, dirige y administra el espacio y tampoco se paga alquiler ni
impuestos dado que el predio donde funciona el vivero es un predio municipal cedido en

comodato a la provincia.

En relacion a los registros y/o procesamiento de datos que se realiza en el Vivero
para la toma de decisiones y la planificacion o el disefio de estrategias, solo existe una
planilla de caja donde se registran ingresos y egresos de dinero, pero incluso alli no se
especifican los productos vendidos. Es decir que por ejemplo la produccion no se planifica
bajo ningun criterio mas que el stock existente, lo cual es un problema porque es un

producto que para salir a la venta necesita un periodo de crecimiento.

Tampoco se lleva a cabo ningun plan de comercializacién y difusién, es decir ni se
hacen campafias publicitarias que den a conocer a la comunidad el espacio y su mision, ni

se disenan promociones por ejemplo para fechas particulares.

Perfil compradores, habitos de consumo

Se realizaron 100 encuestas a personas que estuviesen comprando mercaderia, 50
se hicieron en el vivero productor y otras 50 en el punto de ventas ubicado en el centro de la
ciudad. Las personas fueron elegidas aleatoriamente y fueron hechas entre agosto y octubre

de 2019.

Se puede clasificar la informacion obtenida en cuatro categorias:



1. Perfil socio-demografico del cliente segun lo encuestado (edad, sexo, barrio,

ocupacion):
° Edad: mas de la mitad de los encuestados es mayor de 50 afios.
° Barrio: el 71% de los encuestados declaran vivir en los barrios donde se encuentran

los puntos de venta.

° Sexo: casi exclusivamente el publico es femenino.

° Ocupacion: mayormente declararon ser empleados (publicos o privados).

2, Informacion que tiene el consumidor acerca del vivero

° Poblacion que sabia que el vivero es un espacio de inclusién social: el 66% de los

encuestados conocia la funcidn social del vivero.

° Maneras en que la poblacion se enterd del proyecto:

Medios de 16%

comunicacion

Boca en boca 30%
Casualidad 54%
° Medio de comunicacion por el cual se entera el 16%:
TV 8
perso

nas




Radio 1
person
a
Grafico 1
person
a
redes 6
person
as
3. Habitos de consumo
° Personas estaban comparando en el vivero por Primera vez: 47%.
° Periodicidad con la que suele comprar plantas:
Regular 61%
Ocasional 32%
Excepcional 7%
° Qué productos compra (se habilité a seleccionar mas de una opcion):
Plantines de flor 76%
Aromaticas 57%

Plantas 23%




4. Motivaciones de consumo

° Motivo por el que elige comprarle al vivero agroecolégico (se habilité a seleccionar

mas de una opcion):

Calidad 34%
Precio 21%
Apoyo a la 90%
inclusién

Variedad 15%
Por ser 33%
agroecoldégico

ANALISIS DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS

Del procesamiento de las encuestas, surgié que la mayoria de los compradores,
66%, sabian del Vivero y su funcion social; si bien éste es un alto porcentaje hay que tener
en cuenta dos factores: que se encuesto solo a personas que se acercaban a comprar, por
lo cual hay una alta probabilidad de que sea gente que lo conoce, pero que entre las
personas que se acercaron a comprar haya habido un 34% que no conocia el proyecto, no

deja de ser un porcentaje elevado.

También surgio el dato que, entre las personas encuestadas, solo en 16% se anoticio
por los medios de comunicacion, el resto, 30%, boca en boca y el 54%, o sea la mayor parte,
se enterd por casualidad (entre los que se encuentran los que no sabian del proyecto y
encontraron el lugar al pasar). Se profundizé el analisis entre quienes manifestaron haberse
enterado por los medios de comunicacion (16 personas) para saber por qué medio se habia
enterado, de alli surgié que la mitad fue anoticiada por la television, 6 por redes y solo uno

por radio y otro por grafico. Estos resultados muestran claramente la ausencia de campanas
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publicitarias, presencia en las redes y/o estrategias de visibilidad del proyecto. También
estos datos concuerdan con una de las primeras apreciaciones acerca de la edad adulta de
los compradores, ya que hoy en dia la poblacion mas joven se informa y consume a través

de las redes sociales.

Se indago también sobre los habitos de consumo y preferencias de los compradores;
de esta parte de la encuesta surgié que casi la mitad de los encuestados (47%) manifestaron
que era la primera vez que compraban en el Vivero, esto significa que este alto porcentaje

de compradores no es publico cautivo, pero si potencial.

Otro aspecto por el que se pregunté es la periodicidad con que compran plantas de lo
que se infiere un dato muy interesante, ya que el 61% de la poblacion encuestada manifiesta

ser comprador habitual de este producto.

Respecto de las preferencias y gusto se pudo constatar que el producto mas elegido
por los compradores son los plantines de flor, en segundo lugar, se compran plantines de

aromaticas y muy pocos compran plantas grandes.

Estos datos se recolectaron para verificar si el enfoque de producciéon del Vivero es el
correcto, ya que por el tipo de poblacion con que el Vivero trabaja no es posible ni
conveniente introducir gran variedad de productos en su produccién, dado que eso requeriria
un esfuerzo muy arduo de aprendizaje acerca del cuidado y produccion de cada especie. En
este caso el enfoque es correcto pues segun lo manifestado en la entrevista la especialidad

del Vivero son los plantines de flores y aromaticas.

Acerca de la motivacion que haria elegir el vivero inclusivo a la hora de una compra,
sin ser excluyentes entre si los diferentes motivos, por mucha diferencia la razén mas
esgrimida fue el apoyo a la inclusion de personas con discapacidad, en segundo lugar, la

calidad y condicion agroecoldgica, recién en tercer lugar el precio y por ultimo la variedad.



Estos resultados muestran que la ventaja competitiva mas importante del Vivero y
donde se cree que deberian enfocarse sus esfuerzos publicitarios, es la funcién social que

cumple este dispositivo y el motivo mas atractivo a la hora de elegir dbnde comprar.

También deja claro que muy pocas personas han elegido comprar alli por el precio,
por lo que se concluye que esta es una ventaja competitiva no explorada, ya que el Vivero al
ser un espacio de la provincia, es decir que muchos de sus costos son financiados por el
estado, podria ser lider en precios y estas dos ventajas competitivas combinadas pueden

llegar a ser muy atractivas.

La variedad ha sido la ultima de las motivaciones elegidas y esto coincide claramente
con el hecho de que no hay en el Vivero, como ya se habia dicho, una amplia variedad de

produccion.

CONCLUSIONES

Como pudo verse a lo largo de la investigacion este espacio productivo tiene
caracteristicas muy particulares y diferentes a cualquier empresa ordinaria del mercado por
el hecho de estar atravesado por una misién social/terapéutica; estas dos categorias
(produccion /terapéutico) entran en contradiccion de forma permanente, ya que atendiendo a

su funcion terapéutica y social se deja de lado el enfoque productivo y viceversa.

Un ejemplo de ello se manifiesta en el hecho de que el Vivero, priorizando su mision
social/terapéutica tiene pautas de trabajo mucho mas flexibles y contemplativas que
cualquier empresa competitiva. Esto se traduce en el hecho de ser mas condescendiente
con los trabajadores a la hora de las faltas, las tardanzas, las interrupciones o distracciones

en el horario de trabajo, la seleccién de tareas, etc.

También por este motivo es que la seleccidén de trabajadores no atiende, como seria

de esperar en cualquier trabajo formal, a las habilidades y motivaciones de aquellos que se
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postulan, sino que se consideran algunos criterios de ingreso que obedecen a la funcién
social que presta el espacio, y por lo tanto a muchos de los trabajadores del dispositivo no
les gusta la propuesta productiva del Vivero y se les busca otras funciones para poder
incluirlos, mas aun por ser un espacio publico y exclusivo en la ciudad, lo cual hace que no
pueda redirigirse la demanda laboral hacia otro dispositivo similar. De este planteo se

deduce que tampoco es una herramienta facil de incorporar la desvinculacién laboral.

En este mismo sentido de consideracion a la poblacion que habita el espacio, es que
a la hora de elegir la produccion en cuanto a variedad y cantidad se contemplan las
limitaciones de sus trabajadores adaptando asi la produccion a sus niveles de posibilidades

y reduciendo de ese modo la variedad de productos a ofrecer.

En conclusién, todas estas contemplaciones afectan tanto a la eficiencia en la
productividad como a la seleccion del producto que se ofrece al mercado poniendo entonces

al Vivero en desventaja respecto de la competencia.

Por otro lado, al ser un dispositivo del estado, su horario de atencion al publico es
reducido a un turno lo que lo también pone al Vivero claramente en desventaja en relacion a

la competencia.

También en funcion de la entrevista y la observacién pudo advertirse que no existe la
planificacion estratégica ni una gestion profesionalizada de ningun area, que permita tener
informacion para poder tomar decisiones y asi dirigir los esfuerzos de cada area de manera

eficiente.

Por ejemplo, una de las estrategias que resulta imperioso revisar segun los datos que
han arrojado las encuestas, es la del area de comercializacion; como pudo verificarse la
mayoria de los compradores que han manifestado conocer el Vivero y su misién social, son
personas del barrio, que se han enterado del mismo por casualidad. Este resultado que

arroja el analisis de encuestas es el que da la pauta de la necesidad de un refuerzo en la



estrategia comercial para dar a conocer a la sociedad el trabajo que se realiza en el espacio

y la mision del mismo.

Todo esto hace que se confirme la hipotesis planteada en este trabajo de que el
Vivero, en funcién de su rol social, tiene dificultades para cumplir con las exigencias
economicas que se le impone; sin embargo, pudo advertirse que existen muchas ventajas
competitivas que quizas no son exploradas ni siquiera advertidas que podrian modificar esta
situacion. Si se potenciaran estas ventajas que posee el vivero, podrian concretarse metas

de rentabilidad para abrir un camino de cara a su auto sustentabilidad.

Para sintetizar las conclusiones, se ha encontrado a lo largo de la investigacion que el
Vivero tiene serias desventajas en relacién a la competencia debido al rol social que cumple
y por tanto se comprueba la hipotesis de que incluso tendria dificultades para cumplir las
exigencias econdmicas que la ley requiere a este tipo de talleres protegidos de produccion,
sin embargo se cree que existen formas de revalorizar las ventajas competitivas que tiene y

que aun no han sido aprovechadas con el fin de revertir esta situacion (ver Propuestas).

PROPUESTAS
Con el objeto de lograr cumplir con las obligaciones que impone la ley a este tipo de
talleres protegidos de produccion, se propone aprovechar las ventajas competitivas que se
detectaron en el transcurso de la investigacion y que se considera cambiarian notablemente

su insercion en el mercado.

La primera ventaja se advierte tanto en la entrevista como en el chequeo de la
contabilidad del Vivero y es el hecho de que como el Estado cubre gran parte de los gastos
de mantenimiento del espacio, los costos de produccion son considerablemente mas bajos
que en cualquier proyecto productivo; este hecho podria traducirse en un liderazgo en
precios, sin embargo por lo que pudo detectarse en las encuestas no es asi, esta ventaja no

se aprovecha v los clientes no advierten esto como motivo de compra al Vivero.
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Otra ventaja competitiva que se detecto en las encuestas tiene que ver con los
motivos por los que los compradores si manifestaron elegir para comprar en el Vivero
Agroecoldgico Rosario; casi la totalidad de los encuestados manifestd hacer la eleccion
considerando la funcion social que cumple el espacio, en tal caso si esta funcion tuviese
mayor visibilidad en otros sectores de la poblacion, que también por las encuestas pudo
detectarse que no se esta llegando, podria repercutir en un aumento considerable de las
ventas. Por tanto, se propone implementar un plan de comercializacion para ampliar el target

de mercado.

Para realizar este plan se propone utilizar las encuestas para detectar el perfil de los
clientes a los que no se esta llegando, edad, profesion, barrios que habitan y en funcién de
ello también elegir los medios por los cuales hacer la campana. Se puede en este punto
también aprovechar el caracter publico del Vivero, para utilizar espacios en via publica, tvy

radio que le son cedidos al estado para su comunicacion institucional.

Se considera que la combinacién de estas dos ventajas competitivas puede ser
altamente atractivas para cualquier tipo de comprador, es decir comprar al mejor precio y

con conocimiento de estar apoyando un proyecto inclusivo al hacerlo.

Se detectd también otra ventaja competitiva que deberia ser mas explorada, que es el
vinculo institucional que tiene el Vivero con otros organismos e instituciones estatales.
Actualmente el Vivero atiende el mantenimiento de espacios verdes de dos organismos en
forma fija mensual, pero podria presentarse desde el area de relaciones institucionales de la
Subsecretaria de Inclusion para Personas con Discapacidad, una propuesta de trabajo
concreta a otros organismos e instituciones del Estado y asi sumar ingresos fijos mensuales

tanto por el trabajo como por los productos con que se abastece el trabajo.

Por ultimo, se elabord otra propuesta en funcién también de una ventaja competitiva

detectada a raiz de la encuesta a la directora del espacio. Esta propuesta sugiere



aprovechar la ventaja que tiene el Vivero de poder participar en forma gratuita de ferias o
ventas en espacios publicos y abrir un puesto de ventas en la feria de Orofo y el rio que
funciona todos los domingos, asi se podria acceder a otro punto de venta, ampliar el horario

de apertura y la exposicién al publico.

Cabe aclarar que el Vivero participa de otras ferias con mucho éxito, solo que estas

se realizan muy esporadicamente, los fines de semana largos y vacaciones de invierno.

Para poder llevar adelante este proyecto sera necesario convocar a través de la
Subsecretaria de Inclusidén a un coordinador que acompafe a los concurrentes a buscar la

mercaderia, llevarla al puesto y luego regresarla.

Existe entre los trabajadores del estado la figura del feriante que es aquel que trabaja
solo los fines de semana y feriados, que podria acomodarse a esta necesidad dejando como

unico costo extra de este proyecto el flete para el traslado de mercaderia.

Por otro lado, pero en la misma direccion de lograr una mayor rentabilidad en este
taller, se propone atender y profesionalizar su gestion interna con herramientas que

claramente repercuten en todo el sistema, en este sentido se propone:

-Reglamentar las pautas de admisién considerando intereses, motivaciones y habilidades

requeridas para la labor que se plantea en el taller.

-Planificar la produccién en funcion de las ventas y promociones sugeridas por el sector
comercial. En este punto seria muy util aprovechar los resultados de la encuesta para tomar

de referencia lo que los clientes eligen comprar.

-Disefiar un sistema de informacién contable que permita tener informacion para la toma de

decisiones mas alla de solo ingresos y egresos que es lo que actualmente se registra.

-Realizar analisis de costos donde se consideren las obligaciones legales correspondientes y

asi determinar precios, margenes de rentabilidad y volumen de ventas necesario para cumplir.
51



IMPORTANCIA DE LAS HERRAMIENTAS
DE MARKETING DIGITAL PARA LA
SUPERVIVENCIA DE LLAS EMPRESAS

EN LAS ETAPAS DE AISLAMIENTO Y
DISTANCIAMIENTO SOCIAL DURANTE
LA CRISIS SANITARIA DEL COVID-19
DEL ANO 2020. ANALISIS EN EL SECTOR
GASTRONOMICO DE ROSARIO

Franco David Fantin

Director: Mag. Raul Oviedo

Tutora en 1ra instancia: Lic. Vanina Boccio
Tutor en 2da instancia: Lic. Gabriel Bibiloni
Profesor Titular: Dr. Sergio Albano

AA A AAAAA L



En diciembre del 2019, China informo sobre casos de neumonia de origen
desconocido’. Un mes después, la O.M.S declard la situacién originada por este
virus denominado SARS-Cov-2, como emergencia de salud internacional®. Para
contener el avance del virus los gobiernos ordenaron el confinamiento de la
poblacion® y la paralizacion de las actividades consideradas no esenciales. En
este contexto, las nuevas tecnologias permitieron que las personas puedan

mantener la conexion social, trabajar y estudiar desde sus hogares®.

El confinamiento también modificé la manera de acceder a los productos
y servicios, generando un cambio abrupto en los habitos de consumo®. Las
estrategias de promocion y venta debieron reformularse y migrar hacia un
entorno virtual®. En pocos meses ocurrio el desarrollo previsto para los préximos
cinco anos’ y las herramientas de marketing digital vivieron un auge por la
necesidad de las marcas de aumentar su visibilidad en internet e interactuar con

sus clientes®. En Argentina, el uso de internet aumenté un 25%, el volumen de
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Dlsponlble en:

[Febrero 2021]
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[Febrero 2021]
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” LA NACION (2021): “Social commerce y ecologia, las tendencias que deja la pandemia” Disponible en:
https://www.lanacion.com.ar/tecnologia/social-commerce-y-ecologia-las-tendencias-que-deja-la-pandemia-nid 13022021
/ [Marzo 2021]
8 LINKEDIN (2020): “Marketing de contenido en tiempos de incertidumbre. Como adaptar tu estrategia y seguir
adelante” Informe de contenido. Pag.: 5
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datos se duplico respecto al 2019°, 9 de cada 10 argentinos realizd una compra
online™ y soélo durante junio se generaron en redes 193 millones de

interacciones'.

Sin embargo, a pesar de las oportunidades que permitieron estas
herramientas, el confinamiento tuvo un impacto negativo sobre la economia. La
contraccion del PIB en el 2020 fue de un 9,9% interanual', con una caida del
19,1% en el segundo trimestre’. Entre los sectores mas afectados se encuentra
Hoteles y Restaurantes, llegando a caer un 73,4% en dicho trimestre™ vy
sufriendo un desplome 8 veces peor que la del resto de la economia. La
desaparicion de empresas del sector es del doble que en el promedio y la

destruccion de puestos de trabajo es el mayor entre todos los sectores™.

En Rosario, el sector Hoteles y Restaurantes representa el 18% de las
empresas de servicios, el 2% de la facturacién del municipio y nuclea 10.000
puestos de trabajo’®. Debido a esta crisis, para julio del 2020 el 20% de los bares

y restaurantes habian cerrado de manera definitiva'’.

® LA NACION (2020): “Cuarentena online: Cémo es el estado actual de las conexiones a Internet en la Argentina”
Disponible en:
hitps: i i i i i

nline [Marzo 2021]

2 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS (2020). “Informe de avance del nivel de actividad. Cuarto
trimestre de 2020” Cuentas Nacionales Vol. 5, n°51. Marzo 2021. Pag.: 5

3 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS (2020). “Informe de avance del nivel de actividad. Segundo
trimestre de 2020” Cuentas Nacionales Vol. 4, n°16. Septiembre 2020. Pag.: 4

* Op. Cit. 16.

'S FEHGRA ARGENTINA (2020): “La caida de la Hoteleria y Gastronomia es 8 veces peor que la del resto de la
Economia. Disponible en: https://www.fehgra.org.ar/archivos, [Marzo 2021]

* AEGHAR (2020): “La importancia de la actividad Hotelero Gastronoémica en la Economia” Informe Técnico. Diciembre
2020. Pag.: 2

7 PUNTO BIZ (2020): “La crisis de la pandemia ya provocé el cierre de 300 bares en Rosario”. Disponible en:
https://puntobiz.com.ar/noticias/val/131306/val s/82/la-crisis-de-la-pandemia-ya-provoco-el-cierre-de-300-bares-en-rosa
rio.html [Marzo 2021]




El trabajo busca analizar la importancia del uso de las herramientas de
marketing digital en el sector gastronomico de Rosario para el sostenimiento de
los negocios durante la crisis del COVID-19, estimando el numero de empresas

que las utilizaron durante el 2020 y conocer si permitieron alcanzar los objetivos.

Se estableci6 como hipotesis que las redes sociales fueron las
herramientas mas importantes en el sector gastronémico de Rosario para poder
sostener los negocios durante el ASPO Y DISPO impuestos durante el afio

2020.

En relacién con la metodologia, la investigacion presenta un alcance
exploratorio con elementos descriptivos y posee un enfoque mixto con
predominancia del enfoque cuantitativo. Las técnicas de produccion de datos
utilizadas fueron el analisis de documentos oficiales (de organismos publicos y
entidades privadas), encuestas y entrevistas. La encuesta estuvo basada en
preguntas cerradas y fue realizada personalmente a titulares o encargados de
establecimientos gastrondmicos. Las entrevistas se realizaron a agencias de
marketing digital y giraron en torno a como las herramientas de marketing digital

colaboraron al sostenimiento del sector durante el periodo estudiado.

A partir de los resultados obtenidos se realizé un analisis tanto estadistico

como interpretativo para arribar a conclusiones sobre las variables en estudio.

La poblacion meta estuvo conformada por la totalidad de establecimientos

gastrondmicos con servicio de mesa y/o en el lugar de la ciudad de Rosario.
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Y estuvo integrada por 1058 unidades, segun la Municipalidad de
Rosario™. La muestra estuvo conformada por 216 unidades a partir de
establecer un nivel de confianza del 90% y un error muestral del 5%. EIl
muestreo se realizd por cuotas en dos etapas. En la primera se determind
cuantas encuestas corresponde realizar en cada distrito para mantener su
representacion. En la siguiente se definid la proporcion correspondiente a cada
tipo de categoria de establecimiento gastronémico de acuerdo a la clasificacion
establecida por la AEHGAR'", las cuales son Restaurantes; Bares y Pubs; y

Pizzerias.

Del analisis de los resultados obtenidos se puede afirmar que las
herramientas de marketing digital en su conjunto resultaron de suma importancia
para los establecimientos gastrondmicos durante el periodo en estudio. A partir
de las respuestas de los 215 establecimientos gastrondmicos que conforman la
muestra, se observa que el 78,1% (168 unidades muestrales) utiliz6 al menos
una herramienta de marketing digital durante el afio 2020. El 63,1% de los
establecimientos considera que las herramientas de marketing digital si
ayudaron a alcanzar los objetivos previstos para el afio, mientras que el 71,3%
asegura que les permitieron sostener un piso de actividad para no cerrar el

negocio. También es posible notar como en términos generales, el grado de

8 El infomapa es un mapa tematico de la ciudad de Rosario que permite consultar planos catastrales de la ciudad y
conocer su division en distritos, barrios o secciones catastrales, recorrido de lineas de colectivos, cédigos de cada
calle, indicadores urbanisticos, infraestructura, lugares de interés y puntos de actividades productivas entre otras cosas.
Fuente: luc.eu
https://iuc.euffileadmin/user_upload/Regions/iuc_lac/user_upload/ESP_Rosario_-_Infomapa_-_Sistema_de_informac
i%C3%B3n_georreferenciada_accesible__abierta_y de_acceso_p%C3%BAblico.pdf [Febrero 2021]

' El listado provisto por AEHGAR se encuentra desactualizado en relacion al Infomapa, por lo cual se toma
metodolégicamente para el calculo de las proporciones y la definicion de las cuotas.



valoracion de cada herramienta estuvo determinado de acuerdo a la implicancia
que las mismas tenian sobre las ventas, priorizandose a éstas muy por encima

que las demas alternativas que permite el marketing digital.

Esto puede explicar el hecho de que las aplicaciones de pedidos (Pedidos
Ya, Rappi, Hey You) hayan sido consideradas las herramientas mas importantes
para el sostenimiento de los negocios gastrondmicos de Rosario durante el
periodo marzo-diciembre 2020. Entre las principales ventajas sefialadas se
encuentra el hecho de ser las herramientas que mas rapido permitieron a los
locales volver a operar, y el medio por el cual muchos recuperaron sus ventas,
sobre todo para aquellos establecimientos que no contaban con un gran
desarrollo en las demas herramientas de marketing digital o servicio de delivery

propio.

Las redes sociales se ubicaron en segundo lugar de acuerdo a la
importancia dada y fueron las herramientas mas utilizadas por los
establecimientos que conforman la muestra de la investigacion. A diferencia de
las aplicaciones de pedidos, las redes no ocuparon un rol fundamental en lo que
refiere a ventas, sino que fueron utilizadas principalmente como canales de
comunicaciéon. Resultaron ser mas valoradas en los casos en que su gestion se
encontraba tercerizada en profesionales especializados, y en la mayoria de
estos, también resultd ser la herramienta catalogada como mas importante
durante el periodo en estudio. Resultaron ser herramientas mucho mas
valoradas en aquellos establecimientos que trabajan con un target de gente

principalmente joven.
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En tercer orden de importancia, se ubicé Whatsapp Business, una
herramienta que fue ganando mayor importancia en la medida que se
flexibilizaban las restricciones. Esto se explica en que, al ser un servicio de
mensajeria gratuito se convirtié en el canal mas idoneo para gestionar reservas
y poder cumplir con las restricciones de capacidad. Para muchos
establecimientos fue la principal herramienta de delivery (por encima de las

aplicaciones) ya que mediante Whatsapp se evitaban las comisiones.

Por ultimo, pagina web y Google Ads fueron las herramientas con menor
uso e importancia segun los encuestados y cuyo fin estaba dado en el
posicionamiento online. Ambas herramientas estuvieron limitadas especialmente
a grandes establecimientos o de mucha trayectoria. Esto puede verse explicado
en que ambas herramientas tienen una complejidad superior a la de las
mencionadas previamente, tanto en lo que refiere a su configuracion como en su
funcionamiento, de modo que se vuelven herramientas de muy dificil aplicacién
para aquellos establecimientos que no contaban con gente especializada en

ellas.

En funcién del anadlisis de los resultados obtenidos a través de los
distintos instrumentos de recoleccion de datos, se observa que durante el primer
afno de pandemia, en el sector gastrondmico se esperaba que las herramientas
de marketing digital generen un determinado nivel de ventas que permita
sostener los negocios. Sin embargo, no todas las herramientas fueron
concebidas para colaborar de manera directa con este objetivo. Puede

apreciarse como para muchos empresarios la comunicacion esta relegada a un



segundo plano frente a la comercializacion, la cual es vista como la prioridad
dentro de lo que refiere al marketing (ya sea tradicional o digital), sin tener en
cuenta que a través de una buena estrategia de comunicacion se puede conocer
en profundidad el perfil de los clientes, detectar sus necesidades y deseos y
poder satisfacerlos de manera efectiva y de esta forma aumentar la demanda

selectiva del propio negocio.

Se observo también que, ante un momento histérico excepcional donde
las herramientas digitales se transformaron en el unico medio posible para poder
continuar operando, aquellos establecimientos que ya se encontraban
trabajando de forma previa y con estrategias claras en relacion al uso de las
mismas fueron los que en general lograron contener el impacto fuertemente
regresivo en términos econdémicos que tuvo la pandemia de COVID-19. Esta
afirmacion puede justificarse en que tanto los resultados positivos como también
las posturas favorables acerca de la importancia de estas herramientas para el
sector gastrondmico, provienen en general de establecimientos en los cuales el
trabajo realizado con las herramientas de marketing digital comenzé antes del
inicio del ASPO/DISPO, y principalmente de aquellos que delegan la

administracion de ellas en profesionales o agencias especializadas.

En funcién de estos analisis, se concluye que los buenos resultados con
las herramientas de marketing digital, son producto del trabajo sostenido y
meticuloso a lo largo del tiempo y no son una receta con resultados magicos que
garantiza resultados simplemente por el hecho de ser herramientas digitales. El

éxito en una campana de marketing digital podria explicarse en una correcta
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interpretacion las potencialidades de cada una de las herramientas y aplicar una
estrategia en la cual se aproveche lo mejor de cada una de aquellas que se

adapten al modelo de negocio.

Se concluye el trabajo exponiendo una posible estrategia de marketing
digital general en el cual las redes sociales se usen para promocionar el
negocio, desarrollar presencia de marca en los medios digitales, tener una
comunicacion directa con los clientes y alcanzar los potenciales, y promocionar
productos/servicios. Whatsapp Business para vender mediante la modalidad de
envios a domicilio, comunicar a los clientes actuales las promociones y gestionar
reservas. Las aplicaciones de pedidos deberian pensarse como una herramienta
complementaria de ventas y como medio para captar nuevos clientes que
todavia no conocen el establecimiento y se encuentran en un radio cercano. Por
ultimo, se debe tener una pagina web y utilizar las herramientas de Google Ads
para posicionar el establecimiento en internet aumentando la visibilidad del
mismo mediante herramientas de SEO/SEM, vy dirigir el trafico hacia alguna de

las herramientas mencionadas previamente

De esta forma, lo que se busca es ofrecer una estrategia de marketing
digital pensada a largo plazo, en la cual se logre el objetivo de aumentar las
ventas de forma organica, pero como resultado del crecimiento de la marca y del

posicionamiento de la misma.

Se sugiere para futuros trabajos de investigacion profundizar sobre el

impacto de la utilizacion de aplicaciones en la rentabilidad econdmica y



financiera de los establecimientos gastronémicos segun distrito y categoria.
También se recomienda evaluar la eficacia de las herramientas utilizadas en
establecimientos gastrondmicos que cerraron sus puertas durante la pandemia,
los cuales fueron excluidos de la presente investigacion, para poder determinar
si el uso o no de estas herramientas tuvieron relacién con el cierre de estos

establecimientos.
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La inclusion laboral de personas con discapacidad es una demanda histoérica
y reconocida tanto a nivel internacional como nacional, regional y local. Si bien se
cuenta con una estructura juridica engrosada, vastos programas y organismos
dedicados a la cuestidn, la grieta entre el derecho al trabajo de las personas con
discapacidad y su efectivo cumplimiento, continua vigente.

En este trabajo se analizan las condiciones para la inclusién laboral de
personas con discapacidad intelectual en el contexto actual del sector empresarial
privado de la ciudad de Rosario, provincia de Santa Fe.

El enfoque de la investigacién es de tipo cualitativo. Se buscé acceder al
punto de vista y singularidades de los actores sociales intervinientes, para procesar
esta informacién desde una perspectiva interpretativista. En esta direccion, se
empled el muestreo no probabilistico de “bola de nieve”, las entrevistas
semiestructuradas como técnica de recolecciéon de informacién, y se elaboraron
cuestionarios guia dirigidos a una persona con discapacidad intelectual, y referentes
locales de los diferentes sectores de la economia.

Es asi como se elabora un recorrido que comienza por la identificacion de los
actores sociales locales y como se articulan para trabajar sobre la inclusién laboral
de personas con discapacidad intelectual; los modelos de gestion para la inclusién
que se implementan; experiencias empiricas de inclusion laboral de personas con
discapacidad intelectual en el sector privado; y los efectos que estas experiencias
han generado en las empresas que participaron en los procesos de inclusion.

Entonces, en primer lugar, se vislumbran tres actores sociales, peculiares,
imprescindibles, complementarios, que son: el sector publico, el tercer sector y el

sector privado.
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Por un lado, el sector publico, en todos sus estratos, nacional, provincial y
municipal, aporta programas para estimular la inclusion y a su vez darle legitimidad.
Cada nivel cuenta con una base de datos donde las personas con discapacidad se
inscriben en busqueda de trabajo. Se puede mencionar como puntos débiles que no
existen estadisticas periddicas sobre la empleabilidad de las personas con
discapacidad y que la promociéon no termina de ser efectiva pues no se acercan
directamente hacia las empresas para incentivar a la inclusion.

La articulacion entre el sector publico con el sector privado se determina con
el tercer sector, aquellas organizaciones no gubernamentales sin fines de lucro con

gran vocacion de servicio. Es esta intervencion la particularidad del proceso.

Por su parte, el tercer sector otorga capacitacion y espacios de
sociabilizacién para las personas con discapacidad. Pilar fundamental de inclusién
socio laboral, dedican su tiempo en base a su vocacion por el bienestar social, lo
que los mueve a llegar a todos los espacios, privados y publicos, para hacer cumplir
los derechos adquiridos por las personas con discapacidad.

Luego, el sector privado hacia donde apunta este trabajo para que la
inclusion sea real y efectiva y acorde al sistema econémico que impera. Las
empresas se enfrentan al desafio global de aumentar la diversidad e inclusién como
consecuencia de una demanda del mercado por los cambios de contexto.

El modelo de gestion ideal para la inclusion laboral de personas con
discapacidad intelectual, es el “empleo con apoyo” que se centra en la evaluacién
de las capacidades individuales para llevar a cabo un determinado trabajo, y en la
identificacion y desarrollo de los apoyos necesarios para el mejor desempeno
posible de la persona. Dentro del empleo con apoyo se lo puede catalogar como el

modelo de “colocacion-formacién-mantenimiento”.



De las entrevistas a las distintas empresas se pueden conjeturar que cada
una utiliza el mencionado modelo segun las caracteristicas de sus negocios, sin
embargo, se detectaron puntos en comun para el proceso de inclusion, se

desprenden seis etapas bien marcadas:
1. Intencion
2. Organizacion

3. Seleccion
4. Sensibilizacion
5. Capacitacion

6. Seguimiento

Para resumir, las caracteristicas distintivas del procedimiento son en primer
lugar que la persona con discapacidad no se presenta al sector privado de manera
voluntaria. Siempre esta intervenido por el tercer sector y el sector publico. Las
empresas deben ampliar su red de captacion para llegar a mas sectores de la
sociedad y con esto lograr una innovacidn porque se van a nutrir de nuevas
perspectivas.

Mientras que es primordial que se origine la intencion por parte de la empresa
ya que actualmente no existe ninguna obligacion por el Estado. Existen incentivos
impositivos que no representan un motivo para incluir.

Ademas, se destaca que es importantisimo realizar una sensibilizacion sobre
el tema de la inclusidén para que esta sea exitosa. Esto logra vencer la barrera del
prejuicio y que se lleguen a obtener beneficios de este desarrollo para todas las
partes y para la sociedad misma.

Los beneficios para la empresa son muchos, se pueden sintetizar en:
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e Aumenta el sentido de pertenencia de todos los participantes de la empresa.

e Ayuda a captar nuevos mercados a partir de la diversidad del staff, se puede
comprender las necesidades del cliente.

e La diversidad genera innovacion, se incluyen distintos puntos de vista por las
distintas formas de pensar.

e Aumenta la colaboracién entre los empleados, mejorando el ambiente laboral
y la gestion de capital humano.

e Genera identidad como marca de empleador, atrayendo a los candidatos a
trabajar en esta empresa y no en otra.

e Provoca una reputacion de la marca positiva desde la percepcion del
consumidor.

e Origina rasgos atractivos para captar y retener talentos.

e Cambia la cultura de la empresa.

Es dable destacar el punto de vista de Ariel Feller, preparador laboral, “las
empresas deben pensar en la inclusién laboral no como un beneficio sino como un
valor”.

Finalmente, se reflexiona y se concluye que la inclusion para personas con
discapacidad intelectual es factible y beneficiosa para las empresas, pero ¢ qué hace
que esto no suceda en la realidad?

Si bien no existen datos duros, en Rosario, al menos, no hay estadisticas ni
seguimiento que pueda dar cuenta de la cantidad de personas con discapacidad
intelectual en busca de trabajo e incluidos en empresas, sea contratados o como
pasantes. Y asi, haciendo alusién a William Thomson Kelvin “Lo que no se define no
se puede medir. Lo que no se mide, no se puede mejorar. Lo que no se mejora, se

degrada siempre”.



La falta de estadisticas, vela una informacién que podria instrumentarse para
interpelar tanto al sector publico como al privado en su responsabilidad para con los
ciudadanos. No registrar esta informacion, lejos de ser una decision inocente, es un
acto consciente y estratégico que evita un cambio social, histéricamente, reclamado.

Pero el problema de la inclusion sigue siendo altamente visible, cuando
vemos que una empresa incluye nos llama la atencion.

Por lo tanto, la inclusién se identifica con los principios del modelo de
rehabilitacion de la discapacidad. El potencial trabajador es sujeto de caridad y
asistencia, y su inclusion laboral esta expuesta a voluntades individuales.

Hay empresas en Rosario que emplean personas con discapacidad, familias
que apoyan y motivan la participacion social de la persona con discapacidad a quien
aman, y personas con discapacidad que se animan a transitar el proceso hacia la
vida adulta. No obstante, en lo que respecta al mercado de trabajo de Rosario,
continuamos habitando un contexto no inclusivo que se sustenta en la ideologia de
la normalidad y en una valoracién capitalista del cuerpo que se ajusta a criterios de
utilidad y productividad.

El cambio real es cultural y progresivo, y no depende de un proceso “natural’
sino de la efectiva intervencion del Estado. Si bien las empresas privadas deberian
estar reguladas por una ley que obligue a la contratacion de un porcentaje de
personas con discapacidad; continuar generando mas y mas documentos, leyes y
decretos no tiene sentido si no existe control ni consecuencias para quienes no las
cumplan. Entonces, mientras la contratacion de personas con discapacidad sigue
siendo un acto voluntario y opcional, y su indiferencia no tenga consecuencias
legales ni economicas; la inclusion laboral continuara “pendiendo de un hilo”, de la

RSE, las miradas filantropicas y caritativas.
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Por lo tanto, en la figura del Licenciado en Administracién para aportar a este

proceso de inclusion se propone:

Adoptar la diversidad como estrategia, que la inclusion haga raiz desde la
mision y vision de la empresa para que se vierta en todas sus politicas y
procesos de manera integrada. Asi constituye un valor, el valor de sentirse
abarcado y comprendido por la empresa para la que uno trabaja. Ademas de
generar un impacto social desde el sector privado.

Desarrollar redes, lograr una sinergia para la articulacién de todos los actores
(sector publico, sector privado y tercer sector) ya que queda demostrado que
en este aspecto el todo es mayor a la suma de las partes.

Sensibilizar y capacitar, para derribar todos los prejuicios y que la inclusion
sea efectiva y otorgue beneficios a la organizacién, mejorando las relaciones
interpersonales.

Rever el disefio de los puestos de trabajo, revisar los requerimientos
necesarios para el desarrollo de un puesto de trabajo y contratar en base a
las competencias y sin excluir por las incapacidades que no afectan al
desenvolvimiento de las tareas a realizar. Otorgando oportunidades genuinas
de trabajo.

Diversificar las fuentes de reclutamiento, en tanto no haya una evolucién al
modelo social de discapacidad, las empresas pueden alcanzar a esta
poblacion ampliando las formas de seleccion de personal.

Garantizar un trato igualitario, que todos los colaboradores de la organizacién
tengan los mismos derechos y las mismas obligaciones. Para el caso de las
personas con discapacidad intelectual utilizar la herramienta del empleo con

apoyo para alcanzar este fin.



e Realizar ajustes, a través de un seguimiento del proceso inclusivo y adaptarlo
para que sea sostenible en el tiempo.

e Fomentar la inclusion, compartir el trabajo realizado desde la experiencia
propia para contagiar a otras empresas y generar mas oportunidades para las
personas con discapacidad para alcanzar un cambio social desde el ambito
privado. Y, a su vez, demostrar una imagen positiva de la compania.

La inclusion laboral es nada mas ni nada menos que la aceptacién de la
diversidad. Es un camino que parece mas dificil de lo que realmente es. Sélo hay

que dar el primer paso.
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