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Resumen

Una forma que tienen las PyMEs de incrementar su productividad y competitividad es a través
de la utilizacion de servicios de desarrollo empresarial. Este estudio se propone analizar el grado
de desarrollo de dicho mercado en Argentina. La evidencia obtenida permite afirmar que el
mercado de SDE de la Argentina se encuentra relativamente desarrollado. En efecto, por un lado
se verifica que existe una masa critica de prestadores con probada capacidad para resolver los
problemas de las PyMEs y habilidad para brindar un servicio que éstas valoran. Esto resulta en
una oferta efectiva de servicios con amplia diversificacion tematica. Por otro lado, existe una
proporcion de firmas que reconocen enfrentar problemas que requieren asistencia para su
resolucién y que, ademas, han mostrado disposicion de pago por estos servicios. En general, la
gran mayoria de las firmas contratantes se muestran satisfechas con los servicios recibidos y
entienden que los resultados obtenidos a partir de estos han sido beneficiosos. Dicho esto, se
han hallado una serie de rasgos del mercado en donde parecen existir margenes de mejora en
caso que la politica publica los pueda abordar en el futuro.
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Abstract

SMEs can gain productivity and competitiveness through the acquisition of Business
Development Services. The main aim of this study is to find out how developed the SMEs
business services market in Argentina is. The evidence shows that the market is relatively
developed. On the one hand, there is a supply made by a large number of providers with proven
capacity to solve SMEs specific needs and problems and to offer a highly valued service. This
results into an effective and diversified supply. On the other hand, a large number of firms have
the capacity to identify problems that require external assistance and are willing to pay for it.
Generally speaking, firms are satisfied with the business services contracted and perceive
beneficial results out of them. That said, the study identifies a set of market features where
public policy may address in the future in order to strengthened the market and promote SMEs
productivity.
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1. Introduccién

La economia argentina presenta niveles de productividad mucho mas bajos que los
paises de la OCDE u otros paises desarrollados, principal razon que explica su brecha de
ingreso per cépita con estos paises. Si bien en las Gltimas dos décadas hubo periodos de
aceleracion de la productividad promedio, ésta ha sido volatil y el pais necesita mantener
un ritmo alto y sostenido si quiere acercar la calidad de vida de su poblacién a los niveles
de los paises mas avanzados. Asimismo, al interior del entramado productivo, un rasgo
general de las MiPyMEs es la amplia brecha de productividad que las distancia respecto a
las grandes empresas. Estas diferencias son mas marcadas en la region, en comparacion con
lo que ocurre en paises de mayor desarrollo (Dini y Stumpo, 2011).

Una forma de incrementar la productividad de estas firmas es a traves de la utilizacion
de servicios de desarrollo empresarial. Existen distintas fallas de mercado que generan una
utilizacion sub-6ptima por parte de las MiPyMEs de este tipo de servicios. Entre las fallas
mas importantes se encuentran, por un lado, la existencia de informacion incompleta sobre
los beneficios asociados a su adquisicién, y por lo tanto se consumen menos; y por otro
lado, los oferentes restringen la oferta porque sus costos no se reducen con el tamafio de la
empresa, por lo que no se esfuerzan en adaptarla a las necesidades de este segmento.

En funcion de esto, este estudio se propone analizar y generar conocimiento sobre un
mercado que ha sido escasamente estudiado en la Argentina. En efecto, existen pocas
evidencias de analisis que tengan al mercado de la capacitacion y la consultoria como
objeto de estudio (Angelelli y otros 1999, es un caso destacado).Por lo general la
consultoria a PyMEs se ha analizado desde el lado de la demanda como una dimension
mas, entre otras muchas, en el marco de estudios orientados a analizar otros aspectos de la
problematica PyME. A modo de ejemplo, un estudio sobre el comportamiento de las
PyMEs exportadoras argentinas, encuentran que las firmas mas dinamicas no solo usan méas
servicios empresariales sino que ademas gastan proporcionalmente mas en consultorias
como porcentaje de las ventas que las firmas de menor dinamismo exportador. Asimismo,
en la literatura disponible sobresale la ausencia de estudios en profundidad sobre la oferta
de este tipo de servicios para PyMEs?. Asi es que el presente trabajo intenta hacer un aporte
novedoso a partir de analizar tanto la demanda como la oferta de SDE

El estudio parte de la hipbtesis que un mercado de servicios profesionales mas
desarrollado en términos de cantidad de proveedores, calidad y diversidad de servicios y en
grado de adecuacion a las necesidades especificas de las MiPyMEs, se vuelve un elemento
clave para mejorar la productividad y competitividad de las firmas. Las preguntas de
investigacion que orientaron el estudio son: i) ¢Cuales son las principales caracteristicas
que exhibe la oferta de servicios empresariales para PyMEs en la Argentina?, ii) ¢Cuan
concentrada esta esa oferta en términos geograficos?; iii) ¢Cuales son sus principales areas
de actividad?, y iv) ¢Cual es el grado de adecuacién a la demanda?

! Los antecedentes mas destacados son un estudio de la década del ochenta focalizado en servicios de ingenieria (CEPAL,
1983) y un trabajo sobre exportacion de servicios de 1+D (L6pez et al, 2010) que ademas de ser muy especifico sobre un
tipo de servicio en especial, tiene el foco puesto en estudiar el dinamismo de las empresas que participan en ese sector de
la economia mas que conocer qué tipo de empresas atienden y como mejoran su productividad.
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Para responder a las mismas se elabor6 un marco de analisis del mercado en base a una
revision de la literatura internacional. La caracterizacion de la oferta se realizo0 mediante
una metodologia cuantitativa, utilizando el Directorio de Consultores de Servicios
Empresariales de la SEPYME (DIRCON), que contiene casi 13.000 prestadores de
servicios de desarrollo empresarial (en adelante SDE). La inscripcion al mismo es libre y
gratuita y se realiza electronicamente a través del sitio WEB de la SEPYME. Para este
estudio se tuvo acceso a una base de datos cuyos campos principales para cada prestador
son: i) Numero de registro, ii) Forma juridica del prestador (consultor individual, empresa,
etc.), iii) afio de inicio de actividades, iv) Localidad y provincia de radicacion, v)
Categorias y actividades de los servicios en la cual se especializa.

Por otro lado, la demanda fue caracterizada a partir de la evidencia recopilada en una
encuesta telefonica realizada a una muestra de 305 firmas industriales. El presente articulo
esta organizado en cuatro secciones incluida esta introduccion. La segunda seccion presenta
un marco conceptual sobre las especificidades que tienen los mercados de SDE para
MiPyMEs e identifica un conjunto de dimensiones relevantes para analizar el mercado
tanto desde el lado de la oferta como de la demanda. La seccion que le sigue desarrolla la
parte analitica del estudio y en la cuarta y Gltima seccion se resumen las principales
conclusiones.

2. Marco Teodrico de Referencia

El contexto en el que se desenvuelven las empresas ha sufrido importantes
transformaciones en las ultimas décadas. La globalizacién de los mercados, la emergencia
de nuevos paradigmas tecnoldgicos, la volatilidad de la demanda y el acortamiento del ciclo
de vida de los productos son claras muestras de ello (Yoguel y Boscherini, 2001). Estos
cambios pusieron en jaque la tradicional concepcion de competitividad determinada por
ventajas comparativas estaticas o por la dotacion factorial. Al mismo tiempo, se estan
redefiniendo nuevos esquemas de competencia en los que comienzan a gravitar un conjunto
de factores sistémicos y elementos “no precio”, tales como el aseguramiento de la calidad,
los servicios de postventa, el disefio, y la logistica de aprovisionamiento, entre otros. Estos
factores, junto con el aumento de la incertidumbre en mercados volatiles y la mayor
segmentacion de la demanda sobre pautas globalizadas de consumo, han determinado que
la creacién y ampliacion de las “ventajas competitivas” de los agentes constituyan un
elemento clave para aumentar la productividad, crecer e internacionalizarse. (Lundvall y
Johnson, 1994; Lundvall y Kristensen, 1997).

En igual sentido, para permanecer competitivos no es posible ser “bueno en todo” y
surge la necesidad de focalizar los esfuerzos propios en un reducido numero de
competencias (core competences), y apoyarse en recursos externos para realizar otras
funciones que si bien son importantes para la competitividad de la firma, no forman parte
del corazon de sus negocios (SADC, 2002). De este modo, una manera de fortalecer la
competitividad, es incorporar capital humano a través de servicios técnicos o adquirir
conocimiento mediante actividades de capacitacion del empresario y sus empleados
(Schneider y Steidl, 2002). Asi, una oferta de servicios empresariales desarrollada se vuelve
un elemento clave para mejorar la productividad de las firmas.
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2.1. Definicion de servicios de desarrollo empresarial

Si bien la amplia variedad de SDE para PyMEs ha dado lugar a diversas definiciones
(SADC, 2002; Schneider y Steidl, 2002), en este estudio se considera una definicion
amplia. Esta definicién incluye a una diversidad de servicios no financieros provistos de
manera formal e informal, quedando excluidos los servicios financieros, productos fisicos
(materias primas, insumos), servicios (agua, electricidad, y gas), servicios publicos
orientados a la comunidad en general y no exclusivos para la comunidad empresarial
(infraestructura, servicios sociales y comunitarios, educacion, etc.).

2.2 La informacion asimétrica entre la oferta y la demanda de SDE y sus implicancias

En general, se observa que las MiPyMEs no tienen el habito de adquirir servicios de
consultoria para optimizar sus decisiones empresariales. Esto se explica por al menos dos
razones. En primer lugar, porque un numero importante de empresas no tienen las
capacidades suficientes como para auto diagnosticar sus problemas o debilidades y
demandar asistencia de manera espontanea. En segundo lugar porque ain cuando tienen
pleno conocimiento de la necesidad de recibir apoyo, en general, perciben que la oferta de
servicios disponible no se adecua a sus necesidades. En efecto, muchas MiPyMEs perciben
que este tipo de servicios es solo para grandes empresas y por lo tanto, no los demandan.

Segun Dini (2003), lo sefialado en el parrafo anterior se debe a como normalmente estan
distribuidas las firmas de acuerdo a sus capacidades internas. De la figura adjunta (a la
izquierda) se desprende que hay relativamente pocas empresas con elevada capacidad
interna (grupo A en la figura), muchas MiPyMEs con capacidad empresarial limitada
(Grupo C) y un grupo intermedio tanto en términos de cantidad de firmas como en sus
capacidades empresariales (Grupo B). Siendo asi, es posible afirmar que la cantidad de
empresas que demandan de manera espontanea SDE estaria conformada fundamentalmente
por las empresas mas dindmicas y productivas. Por el contrario, hay otras empresas -
normalmente PyMEs de mediana a baja productividad y limitada capacidad gerencial- que
salvo que reciban algun tipo de asistencia para hacerlo, no demandan SDE.

Figura 1. Distribucion de empresas Figura 2. Demografia
de acuerdo a las capacidades internas empresarial por tamafio
r 3 G
A 1 ephpre l integracion
Capacidades | (\{ Segmento 1 Empresa \éee?r:gfrlwlda
Empresariales Medianas J efectiva
\
W demanda
\ ‘equefias empresas == efeclivay
B — “nocional
e — Segmento 2 despertable”
C Micro-empresas de acumulacion P,
/ Segmento 3
. . - Familias SDE?
& - Ll (incl. actividades generadoras de ingreso ~demanda
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| Empresas de una logica de sobrevivencia) subgidiada
Fuente: Dini (2003) Fuente: Reichmuth (2001)
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Analogamente, Reichmuth (2001) argumenta que la demanda y posibilidad de pago de
SDE varia de acuerdo al tamafo de las firmas (figura de la derecha). Asi mientras que las
grandes empresas tienden a poseer mayores grados de integracion vertical, para no
depender de proveedores que puedan causar problemas de incumplimiento, cuando
demandan SDE, son capaces de pagar por ellos el precio del mercado (extremo superior de
la piramide). A este grupo, le siguen las PyMEs, algunas con demanda efectiva de SDE y
otro grupo mas numerosos y heterogéneo potencialmente interesado en contratar este tipo
de servicios, pero solo si se los sensibiliza y asiste para ello. Por ultimo, la base de la
piramide incluye al grupo més numeroso de empresas (micro y pequefias) y de menor
productividad, donde la demanda efectiva es practicamente inexistente.

A partir de lo expuesto, es posible afirmar que el segmento de empresas donde los SDE
tienen un mayor impacto potencial en la mejora de la productividad, es el constituido por
numerosas empresas de bajas capacidades empresariales, que son justamente las que poseen
una menor propensién a demandar estos servicios. Es por ello, que cualquier esfuerzo de
politica publica que logre incrementar la provision de SDE de manera efectiva deberia tener
un impacto esperado positivo en la productividad de las empresas asistidas y de la
economia en general.

Complementariamente, por el lado de la oferta también suele argumentarse que hay
desconocimiento por parte de los prestadores de servicios acerca de la rentabilidad asociada
a proveer productos orientados a PyMEs. Este segmento empresario esta caracterizado por
una demanda débil, fragmentada y atomizada, que a la hora de tomar decisiones sobre la
asignacion de recursos suele priorizar a los gastos corrientes en desmedro de las inversiones
que rinden fruto a largo plazo. Asi, la débil demanda dificulta que los oferentes alcancen
economias de escala suficientes como para desarrollar nuevos servicios para las MIPyMEs,
debido a que no es rentable generar un nuevo producto para una empresa en particular, si
luego no puede usarse para otras empresas, 0 bien, que el costo sea demasiado alto como
para que una unica MIPYME pueda afrontarlo. Estos problemas pueden resultar en un
mercado de SDE muy estrecho, o que directamente no se realicen transacciones, derivando
en lo que se denomina un mercado incompleto (Stiglitz, 1989).

El apartado siguiente brinda herramientas analiticas que sirven para explorar el grado de
desarrollo en que se encuentra un mercado de SDE.

2.3. Dimensiones de analisis del mercado para evaluar su grado de desarrollo

Para evaluar la potencialidad de los mercados de SDE, no se necesitan grandes estudios,
en muchos casos, una rapida evaluacion puede ser suficiente. En general se ha observado
que tanto instituciones de crédito (Ej. Banco Mundial, BID) como distintas agencias de
ayuda al desarrollo de paises industrializados (USAID, GTZ; entre otras) suelen realizar
estudios iniciales de mercado de alcance general. Los mismos buscan establecer puntos de
referencia acerca de la etapa de desarrollo en la que se encuentran los mercados de
servicios, identificar proveedores existentes (0 potenciales), medir progresos en el mercado
y la gama de productos disponibles (CDDPE, 2001)

SADC (2002) ofrece un marco de anélisis para el mercado de SDE que se ajusta a las
necesidades del presente estudio. Las dimensiones analiticas propuestas, permiten evaluar
el nivel de desarrollo y efectividad del mercado con la evidencia empirica disponible, asi
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como pensar politicas que podrian mejorar su funcionamiento. En lo que sigue se presenta,
en primer lugar, los aspectos centrales donde se deberia focalizar el analisis desde el lado
de la demanda, en segundo lugar se definen las dimensiones por el lado de la oferta y
finalmente, se brindan elementos para llevar adelante un analisis integral que de una idea
del grado de desarrollo del mercado en su conjunto.

Sobre la base de este enfoque y con la finalidad de caracterizar al mercado de SDE de
Argentina, en la tercera seccion se hace un esfuerzo por identificar evidencia que pueda
asociarse a las dimensiones aqui planteadas especificamente en los que respecta a la oferta.
McVay (1999) sefiala que no hay en la literatura benchmarks ni estdndares de desempefio a
lograr. Por el contrario, sefiala que la definicion de los mismos deberia surgir a partir de
ejercicios y evaluaciones especificas dado que existe una alta probabilidad que los
benchkmarks varien de manera significativa de acuerdo a cada programa, tipo de servicios,
poblacion objetivo, ambiente de negocios y madurez.

2.3.1. Oferta de SDE

La oferta de SDE se puede analizar a partir de dos dimensiones. La primera se refiere a
la capacidad profesional que tienen los proveedores de SDE para resolver el tipo de
problemas que cominmente presentan las PyMEs. Esto es, en qué medida existe una masa
critica de proveedores con habilidades, conocimiento y capacidad para resolver el tipo de
problematica que tienen las PyMEs, que en general, exceden los temas estrictamente
técnicos empresariales e incluyen interactuar/persuadir a empresarios para modificar
formas de trabajo muy arraigadas en la cultura de sus empresas. La segunda tiene que ver
con la habilidad de los proveedores de desarrollar y poner a disposicion de las empresas
una combinacion de productos y servicios valorados positivamente por las PyMEs. Esta
dimension se complementa con la anterior en el sentido que no alcanza sélo con tener
capacidad profesional, es necesario también contar con habilidades para vender servicios
que se adecuen a las demandas particulares de las PyMEs.

La Figura 3A muestra que cuando los proveedores tienen las capacidades profesionales
apropiadas y la capacidad de combinar esos skills en soluciones de negocios atractivas para
PyMEs, se habla de la existencia de una oferta efectiva. Por el contrario, la oferta es
inexistente cuando los proveedores carecen tanto de la capacidad profesional como de las
habilidades para venderlas. La oferta puede evaluarse como débil cuando alguna de estas
dimensiones estd poco desarrollada.

Figura 3. Oferta y demanda de SDE

(A)
Alta Alta

OFERTA DEBIL OFERTA EFEECTIVA DEMANDA DEBIL DEMANDA EFEECTIVA

DEMANDA DEBIL

AUSENCIA DE DEMANDA

problemas de las PyMEs
Existe reconocimiento que
se require una solucién

AUSENCIA DE OFERTA ! OFERTA DEBIL

Capacidad para resolver los

Baja i Baja

Baja P Alta Baja » Alta
Habilidad para desarrollar una oferta que las pymes valoran Disposicién a pagar por una solucién o servicio

Fuente: Elaboracién propia en base a SADC (2002)
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2.3.1. Demanda de SDE

El analisis de la demanda de SDE también es posible realizarlo a partir de dos
dimensiones. En primer lugar, se estudia en qué medida las PyMEs tienen las capacidades
suficientes como para reconocer que estan enfrentando algun problema que requieren salir a
buscar una solucion. Esta dimension esta directamente relacionada a las capacidades
internas que tienen las firmas donde, a mayor capacidad, se espera un grado de
reconocimiento mayor. En segundo lugar, se propone analizar la disposicion a
pagar/contratar servicios orientados a resolver estos problemas. En este caso la mayor
disposicion a desembolsar recursos esta asociada a la valoracion que las firmas hacen de los
servicios disponibles en el mercado. Estos dependeran tanto de la calidad como del costo de
los servicios.

La figura 3B permite analizar la demanda de SDE a partir de las dos dimensiones
descriptas. De este modo, cuando las empresas muestran altos niveles de reconocimiento de
la necesidad de resolver un problema y disponibilidad de pago para resolver el mismo, hay
demanda efectiva. Debido a que hay una masa critica de empresas dispuestas a pagar por
soluciones a sus problemas, esto se convierte en una oportunidad de mercado para los
proveedores de SDE. Inversamente, si ambos son bajos, no se reconocen problemas ni hay
disposicion a pagar por soluciones, la demanda no existe. Las otras dos situaciones posibles
en el analisis corresponden a situaciones con demanda débil sea porque se reconocen los
problemas, pero no hay disposicion a pagar por las soluciones o viceversa.

2.3.3. Grado de desarrollo del mercado

Una vez analizados por separado la demanda y la oferta de SDE se puede tener una idea
mas acabada acerca de como funciona el mercado, el grado de desarrollo que el mismo
tiene y la posible necesidad de intervenir. La figura siguiente provee de manera estilizada
elementos que sirven para que los hacedores de politica tomen decisiones sobre la
necesidad/efectividad de intervenir en el mercado de los SDE.

Tal como se desprende de la figura siguiente, los extremos posibles son por un lado la
inexistencia del mercado que se registra cuando no hay demanda ni oferta o la misma es
extremadamente débil. Por el otro, se puede hablar de un mercado de alto desarrollo cuando
tanto la oferta como la demanda son efectivas y dindmicas. Hay numerosas empresas
acudiendo al mercado en busqueda de soluciones o asistencia y hay numerosos proveedores
en condiciones de atenderlas. En estos casos la justificaciobn de intervencion es
relativamente baja. Por el contrario, la situacion mas comun, sobretodo en paises en
desarrollo, es la que se ilustra en la parte central de la figura, donde hay demandas y ofertas
que estan de algin modo desacopladas. Esta debilidad puede estar tanto del lado de los
oferentes que no tienen las capacidades esperadas, tanto técnicas como comerciales, para
convertirse en proveedores para PyMEs o del lado de los demandantes donde las bajas
capacidades de las empresas explican su bajo grado de conocimiento sobre los problemas
que estan por detras de su bajo desempefio.
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Figura 4. Grado de desarrollo del mercado de SDE
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equidad.

iii) Situaciones de desastres

Fuente: SADC (2002)

En la seccion siguiente se presentan los resultados del grado de desarrollo del mercado
en Argentina.

3. Anadlisis de la oferta de consultoria
3.1. EIDIRCON

Tal como se sefiala en la introduccidn, el grado de conocimiento sobre la oferta de SDE
en Argentina es limitado. En el marco de este estudio se analiza la oferta a través del
universo de prestadores registrados en el DIRCON que es una aproximacion al universo de
proveedores. EI DIRCON es el Directorio de la subsecretaria de la Pequefia y Mediana
Empresa y Desarrollo Regional (SePyME) que oficia como registro de prestadores de
servicios empresariales (PSE).

Los origenes de este Directorio se remontan a mediados de la década del “90 cuando en
el marco del Programa PYMEXPORTA se instrumentd un registro pablico de consultores
que asegurara la existencia de los oferentes de servicios seleccionados por las firmas
beneficiarias del programa. En el afio 1999 y luego de casi cuatro afios de funcionamiento,
el Directorio registraba poco mas de 400 prestadores (Ventura, 2001).

Sobre la base de este antecedente y luego de incorporar numerosas
modificaciones/adaptaciones, se llega al directorio actual, donde todos los proveedores de
servicios de consultoria que realizan trabajos en el marco del Programa Nacional de Acceso
al Credito y la Competitividad (PACC) deben estar inscriptos en el DIRCON. La
inscripcion al mismo es libre y gratuita y se realiza electronicamente a través de la pagina
WEB de la SePyME?. Hasta el afio 2010, los datos registrados en el directorio estaban a
disposicion del publico, como una manera de facilitar a las empresas la identificacion de

2 A pesar de haber sido depurado en alguna oportunidad, el facil acceso al DIRCON vy la ausencia de un mecanismo que
elimine del Directorio a aquellos prestadores sin operaciones por periodos extensos de tiempo, posiblemente se vea
reflejado en un nimero total de prestadores que sobreestima la oferta efectiva.
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prestadores. A partir de alli, la Unidad Administradora del Programa decidi6 dejar de hacer
publico el directorio®.

En los Ultimos afios el DIRCON pasé por una serie de revisiones en relacion a su
contenido y actualizacion que terminaron por configurar sus caracteristicas actuales. La
informacion disponible muestra que la cantidad de PSE registrados ha evolucionado de
modo creciente en los ultimos afios, pasando de unos 3.140 en el afio 2006 a casi 13.000 en
el afio 2012. Algunas razones que explican este crecimiento se asocian, segun expertos del
programa, al fuerte impulso y difusion dado al PACC entre 2010 y 2011, transformandose
en un importante atractivo para numerosos profesionales en condiciones de prestar
servicios. Asimismo, antes de esa fecha, las Ventanillas habilitadas por SEPyYME no podian
formular proyectos, al permitirseles esta alternativa, varios de sus integrantes tuvieron que
registrarse y, en consecuencia, se incremento la cantidad de formuladores inscriptos. El
namero actual de registros es el resultado de las nuevas inscripciones y de las salidas por
baja que se han dado a lo largo del tiempo. Mientras que las altas se efectivizan de manera
gradual en funcién del momento preciso que los prestadores envian sus formularios, las
bajas 0 “depuraciones” se realizan esporadicamente en el tiempo con una frecuencia que no
esta predeterminada.

Para este estudio y a los efectos de preservar la confidencialidad de la informacién, se
tuvo acceso a una base de datos para analizar, cuyos campos principales para cada PSE son:
i) Namero de registro, ii) Forma juridica del prestador (consultor individual, empresa, etc.),
iii) afio de inicio de actividades, iv) Localidad y provincia de radicacién, v) Categorias y
actividades de los servicios en la cual se especializa (ver Figura 5).

Figura 5. Categorias detalladas en el DIRCON

Gestion Ventas
organizacional, Marketing Comercializgcién
admin.y finanzas
ST

Formulacionde

proyectos

. . . Direccionde
Comercio exterior Estrategia
empresas

Fuente: Tabla de clasificacion de actividades, PACC.

3 Ello, fundamentado en la consideracion de que hacer pablica una base de datos de consultores desde una dependencia
del Estado implicaba, en cierta medida, brindar una validacién o reconocimiento a estos prestadores que no estaba
sustentado en un sistema de evaluacion y aceptacion al registro de los mismos.

88



Revista Pymes, Innovacién y Desarrollo - 2015
Vol. 3, No. 2-3, pp. 80-109

3.2. Prestadores de servicios de desarrollo empresarial por tipo

Al analizar la oferta total de 12.984 PSE registrados por tipo societario, se observa que
poco méas de la mitad (el 54,6%) son consultores individuales (7.087 PSE unipersonales).
Estos son en su mayoria profesionales que ejercen de manera independiente la profesion y
que posiblemente llegaron a formar parte del DIRCON como una manera de ampliar su
base de clientes y negocios. En orden de importancia siguen dos tipos de forma juridica. La
Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L. - 3.444 empresas) y la Sociedad Andnima
(S.A. - 1.056 firmas) que explican el 26,5% y poco méas del 8% del total de los PSE
registrados. Sumando a estas a las Sociedades de Hecho (323 empresas), se verifica que los
cuatro tipos principales concentran casi al 92% de los PSE.

Cuadro 1. Prestadores de servicios empresariales registrados en el DIRCON, por tipo

Tipo de prestadores Cantidad %
Unipersonal 7.087 54,6%
S.R.L. 3.444 26,5%
Sociedad Anénima (S.A)) 1.056 8,1%
Sociedad de Hecho (S.H.) 323 2,5%
Otros * 327 2,5%
Sin datos 747 5,8%
Total general 12.984 100%

* Asociacion Civil (0,9%); Fundacion (0,8%); Universidad (0,4%); Cooperativa (0,1%); Colectiva
(0,1%); Filial Extranjera (0,1%).

Fuente: Elaboracion propia en base a DIRCON (2012)

El Directorio también registra a un grupo de instituciones sumamente valiosas en
términos del potencial de los recursos humanos que las componen (profesionales altamente
calificados). En efecto, si bien con un peso relativo limitado en el total de PSE, la
existencia de Asociaciones Civiles (121), Fundaciones (100) y Universidades (54),
enriquecen la oferta de SDE.

3.3. Antigliedad de los prestadores de servicios de desarrollo empresarial

Examinando las fechas de creacion de los PSE, se advierte una poblacién general
relativamente joven. En efecto, casi el 62% de los PSE (unos 8.000) iniciaron sus
actividades en los Gltimos 12 afios (ver Cuadro 2). Aun mas, alrededor del 38% se crearon
en el periodo 2006-2012. En igual sentido, solo el 10% de los PSE poseen una fecha de
inicio de actividades anterior a 1990. Asi como la juventud es reflejo del dinamismo y
entrada de nuevos oferentes, su escasa antigiedad también estaria evidenciando en parte lo
incipiente de este mercado. Asimismo, observando detenidamente la Cuadro2, se advierte
un notable crecimiento en la oferta de PSE desde mediados de la década de "90. Si bien no
se cuenta con evidencia concreta, la informacion sugiere que podria existir relacion entre
este crecimiento y la aparicion, en igual periodo, de programas que subsidian la adquisicion
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de SDE por parte de las empresas. Entre estos se puede mencionar al Programa de
Reconversion Empresarial para las Exportaciones (Programa pionero en la adjudicacién de
ANRs contra proyectos creado por la SEPYME en 1996) y el Fondo Tecnoldgico
Argentino (FONTAR) creado también en 1996 por la Agencia Nacional de Promocion
Cientifica y Tecnoldgica (ANPCYT). Notese que casi el 80% (unos 10.170 prestadores) se
crean en el periodo sefialado.

De este modo, las cifras parecen mostrar que al menos parte de la oferta de SDE se ha
ido desarrollado y consolidando en el tiempo, respondiendo en cierta medida a los
estimulos brindados por la politica publica. Sostener estos estimulos seria asi muy relevante
en pos de robustecer y mejorar la oferta y el funcionamiento del mercado de los SDE.

Cuadro 2. PSE por periodo de inicio de actividad

Periodo Cantidad %
Hasta 1995 2.678 20,6%
1996-2000 2.203 17,0%
2001-2005 3.142 24,2%
2006-2010 3.981 30,7%
2011-2012 980 7,5%

Total general 12.984 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a DIRCON (2012)

3.4. Distribucién provincial de los prestadores de servicios empresariales

Analizando la distribucion espacial de los PSE registrados pueden realizarse las
siguientes consideraciones: La primera refiere a que todas las provincias Argentinas (23 en
total) mas la Ciudad Autonoma de Buenos Aires (C.A.B.A.) presentan algun tipo de
representacion. Sin embargo, la misma esta fuertemente concentrada en unas pocas
provincias. Sélo 5 jurisdicciones (C.A.B.A., Provincia de Buenos Aires, Santa Fé, Cordoba
y Mendoza) agrupan a poco mas del 84% del total.
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Cuadro 3 Prestadores de Servicios empresariales por provincia [9]

Provincia Cantidad % % Acum.
C.AB.A. 3.612 27,8% 27,8%
Buenos Aires 3.529 27,2% 55,0%
Santa Fé 1.626 12,5% 67,5%
Cordoba 1.550 11,9% 79,5%
Mendoza 614 4, 7% 84,2%
Rio Negro 273 2,1% 86,3%
Tucuman 234 1,8% 88,1%
Entre Rios 218 1,7% 89,8%
Salta 192 1,5% 91,3%
Neuquén 191 1,5% 92,7%
Catamarca 145 1,1% 93,8%
Misiones 129 1,0% 94,8%
Chubut 102 0,8% 95,6%
San Juan 96 0,7% 96,4%
Chaco 95 0,7% 97,1%
Jujuy 78 0,6% 97,7%
La Pampa 73 0,6% 98,3%
Corrientes 64 0,5% 98,7%
San Luis 46 0,4% 99,1%
Formosa 31 0,2% 99,6%
La Rioja 21 0,2% 99,8%
Santa Cruz 13 0,1% 99,9%
Santiago Del Estero 7 0,1% 100,0%
Tierra Del Fuego 6 0,0% 100,0%
s/d 39 0,3% 99,4%

Total general 12.984 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a DIRCON (2012)

Como contracara, las 10 provincias con menor representacion (Chaco, Jujuy, La Pampa,
Corrientes, San Luis, Formosa, La Rioja, Santa Cruz, Santiago Del Estero y Tierra Del
Fuego) en conjunto, apenas superan el 3% del total del pais.

Si bien esta distribucién no sorprende en funciéon de la concentracion poblacional y
empresaria de la Argentina, los PSE parecieran mostrar una concentracién ain mayor que
la empresarial total. En efecto, mientras los principales 5 distritos (Buenos Aires, C.A.B.A.,,
Santa Fé, Cordoba y Mendoza) agrupan al 84,2% de los PSE, estos concentran a poco mas
del 76% del total de las firmas de pais4 (y al 83% de las industriales). En el mismo sentido,
una importante proporcién de las provincias parecerian estar subrepresentadas en relacion a
la presencia de PSE. Asi, mientras el peso de los PSE en las 10 provincias con menor
presencia relativa es del 3,3%, las mismas provincias agrupan a casi el 9% del total de
firmas del pais (y a casi el 6% de las industriales)®

A partir de esta informacion pareceria que las PyMEs radicadas en estas provincias
tienen un acceso relativamente restringido a SDE. Sin embargo, dado que un ndmero
importante de PSE sefialan tener cobertura fuera de su jurisdiccion de residencia, se

4 Segun datos del Observatorio de Empleo y Dindmica Empresarial, MTEYSS en base a SIPA, 2011.
5 Seguin datos del Observatorio de Empleo y Dinamica Empresarial, MTEySS en base a SIPA, 2011.
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trabajo sobre la hipdtesis que PyMEs radicadas en jurisdicciones con bajo numero de PSE,
de todos modos son atendidas por prestadores radicados fuera de esas provincias. Para
corroborar esta hipotesis, se llevo a cabo un ejercicio con empresas beneficiarias del PACC
considerando a las 16 provincias con menor cantidad de registros de PSE6. De este modo,
se seleccionaron al azar 55 proyectos (que incluyen casi 194 acciones de consultoria), para
dimensionar cuan relevante es la presencia de prestadores extra-provinciales sobre el total
de PSE y acciones de esos proyectos. Asimismo, con base en la informacién que surge de
las “carpetas de proyecto del PACC”, se pudo especificar la cantidad y tipo de acciones
realizadas y el origen del prestador que la proveyo.

Cuadro 4. Cantidad de acciones realizadas por los PSE por provincia de radicacion
(muestra 55 proyectos)

Acciones - (Cantidad)
Provincia % (b) / (c)
Misma provincia (a) Extra provincia (b) Total (c)

Santiago del Estero 0 9 9 100,0%
Santa Cruz 1 12 13 92,3%
San Luis 2 11 13 84,6%
La Rioja 3 10 13 76,9%
Tierra del Fuego 1 2 3 66,7%
Neuquén 5 8 13 61,5%
Corrientes 4 5 9 55,6%
Jujuy 5 6 11 54,5%
Salta 10 12 22 54,5%
San Juan 6 6 12 50,0%
Chubut 10 7 17 41,2%
Misiones 5 3 8 37,5%
Tucumén 19 6 25 24,0%
Chaco 9 2 11 18,2%
La Pampa 8 1 9 11,1%
Rio Negro 6 0 6 0,0%

TOTAL 94 100 194 51,5%

Fuente: Elaboracion propia en base a DIRCON (2012)

La evidencia permite sefialar que sobre la cantidad total de acciones efectivamente
ejecutadas por PSE en el marco de los proyectos PACC en estas provincias, un namero
muy importante de las mismas fueron realizadas por proveedores extra-provinciales
(Cuadro 4). En efecto, sobre el total de 194 acciones de consultoria, 100 fueron provistas
por prestadores radicados en provincias diferentes a la de origen de los proyectos

6 Las provincias son: Chaco, Chubut, Corrientes, Jujuy, La Pampa, La Rioja, Misiones, Neuquén, Rio Negro, Salta, San
Juan, San Luis, Santa Cruz, Santiago del Estero, Tierra del Fuego, Tucuman.
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(agrupando al 51,5%). Alun mas, en 10 de las 16 provincias las acciones resueltas por
prestadores extra-provinciales superan el 50% del total.

Asi, los datos sugieren que a pesar de la debilidad de ciertos mercados locales de SDE,
de todos modos las empresas alli radicadas encuentran PSE extra-provinciales que
satisfagan sus requerimientos.

3.5. Grado de cobertura de las diferentes categorias de servicios

Haciendo un anélisis por “Categorias™ de servicios, se observa que la categoria con mayor
cobertura es la relacionada con las actividades de Marketing (agrupa actividades como
investigacion de mercado, comunicacion, disefio y produccién de stands, entre otros). Mas
del 50% de los PSE (6.563) manifiesta prestar algin servicio relacionado a dicha categoria.
La oferta de servicios empresariales relacionados con la Produccion (43,5%, que incluye
matricerias, moldes, prototipos, disefio industrial, 1+D, incorporacion de tecnologia y
estudios ambientales), Administracion, Finanzas y Presupuestos (42%), y Estrategia
empresarial (41,7%, que incluye, localizacion y disefio de plantas, gestion de RR.HH. y
control de gestion, entre otras actividades), le siguen en relevancia, agrupando a 5.645,
5.458 y 5.408 prestadores, respectivamente. Los desarrollos e implementaciones de
Sistemas Informaticos (TIC) orientados a mejorar la gestion de las empresas a fin de
hacerlas mas eficientes aparecen en el quinto lugar, concentrando a poco méas de 4.900
prestadores (casi un 38% del total).

Gréfico 1 PSE grado de cobertura por categoria de trabajo

60%

50,5%
50%

B5%  42,0%  4a1,7%
0% 37,9% S—
’ 30,7%
30% -
20% -
10% 7.0% 6,4% 0%
. 1,3%

0% - . . . . . . . - . - — N 0 -

Marketing Produccion Adm., Estrategia TICs Form. de Calidad Dir. de Ventas y Comercio Idiomas

Finanzas y proyectos Empresas Comerc. Exterior
Presupuesto

Elaboracion propia en base a DIRCON (2012)

Un namero importante de proveedores de servicios empresariales también manifiesta
prestar servicios de Formulacion de proyectos (4.330, 33,3% del total) y de actividades
relacionadas con la categoria Calidad, agrupando a casi 4.000 prestadores (31%).

Finalmente, las categorias Direccion de empresas (7%), Ventas y comercializacion
(6,4%), Comercio exterior (2%) e Idiomas (1,3%) son las que registran la menor cantidad
de PSE.
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3.6. Grado de especializacion de los PSE en las diferentes categorias de servicios

Los datos descriptos precedentemente dan cuenta, a priori, que un grupo de PSE ofrece
servicios en mas de una categoria. El cuadro adjunto, expone esta realidad y permite hacer
algunas conjeturas acerca de su grado de especializacion. La misma, muestra la cantidad de
prestadores agrupados por el numero de categorias de servicio que ofrecen sobre un
maximo posible de 11 categorias (ver Figura 3). Este ejercicio permite afirmar que un
importante nimero de PSE se encuentran relativamente especializados, concentrando su
oferta de servicios en no mas de 3 categorias. En efecto, mas del 31% del total de los PSE
registrados (4.065) centraliza su oferta en solo una de las categorias consideradas por el
DIRCON Yy casi el 60% del total (unas 7.640) retne su oferta de actividades en no mas de 3
categorias. Como contrapartida, menos del 1,5% de las PSE manifiesta ofrecer actividades
relacionadas con més de 8 actividades.

Cuadro 5. Cantidad de acciones realizadas por los PSE por provincia de radicacion

Categorias cubiertas PSE %

1 4.065 31,3%

2 2.100 16,2%

3 1474 11,4%

4 1.361 10,5%

5 1.113 8,6%

6 1.026 7,9%

7 999 7,7%

8 90 0,7%

9 53 0,4%

10 31 0,2%

11 12 0,1%
Sin datos 660 5,1%
Total 12.984 100%

Elaboracion propia en base a DIRCON (2012)

3.7. Andlisis sobre el nivel de actividad mostrado por los PSE.

Para este estudio se pudo vincular informacion acerca de la cantidad de proyectos
financiados por el PACC en el periodo 2009-2012 a cada uno de los PSE registrados. Si
bien esto no refleja la totalidad de los servicios que venden estos PSE, en verdad se espera
gue tengan una cartera de clientes no necesariamente ligada a la asistencia publica, es
posible utilizar estas cifras para aproximarse al grado de adecuacion que tienen los
servicios que proveen a las necesidades de sus clientes PyMEs. EIl hecho concreto que han
vendido servicios a PyMEs (aunque con la ayuda financiera del PACC) es un indicio que
poseen la habilidad de desarrollar y poner a disposicion de las empresas una combinacion
de productos y servicios valorados por las PyMEs. De lo contrario esos servicios nunca se
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hubieran vendido. Aln bajo la hipdtesis que una porcion del costo econdmico no lo debe
desembolsar el empresario, recibir a un PSE tiene costos en tiempo, dedicacion, acciones a
implementar que éste puede sugerir como resultado de su trabajo, entre otras, que de no ser
valorados como Uutiles, el empresario no se involucraria.

En base a los proyectos PACC aprobados en el periodo 2009-2012, es posible afirmar
que las casi 11.000 actividades asociadas a los 3.754 proyectos aprobados (ejecutados o en
ejecucion), estaban concentradas en un grupo reducido de proveedores. Los 37 PSE que
han realizado hasta el momento 30 consultorias 0 mas, explican algo menos de un tercio de
la totalidad de actividades. En orden de importancia descendente, aparece un grupo de 245
PSE (apenas el 2% del total de los PSE registrados) que han realizado entre 6 y 30
actividades, explicando algo méas de un cuarto del total de las mismas. Por ultimo, hay
3.333 PSE, el grupo mas numeroso de proveedores efectivos, los que han realizado entre 1
y 5 actividades que representan el 25% de los prestadores registrados y el 42% de las
actividades realizadas. En funcién de esto se han identificado cuatro grupos que muestran
grados de adecuacion de servicios a las necesidades de sus clientes PyMEs diferentes.

Cuadro 6. Tipologia de PSE de acuerdo al nimero de actividades realizadas en el
marco de los proyectos financiados por el PACC en el periodo 2009-2012

Grupos por cantidad de actividades CanltDizsjEd de % PSE igﬂg%‘ﬁig: activ(:/ga des
Lideres (con 30 actividades 0 mas) 37 0,3% 3.419 31,2%
PSE competitivos (entre 6 y 30) 245 1,9% 2.875 26,2%
Ocasionales (entre 1y 5) 3.333 25,7% 4.670 42,6%
Inactivos (no registra actividad) 9369 72,2% 0 0,0%

Totales 12.984 100,0% 10.964 100,0%

Elaboracion propia en base a DIRCON (2012)

El primer grupo esta formado por 37 PSE que concentran casi a la tercera parte del total
de servicios que se prestaron en el marco del PACC. Dentro de este grupo hay 2
proveedores con mas de 400 servicios prestados cada uno. Los mas de 90 servicios
prestados promedio por PSE sugieren que estos son los lideres de este mercado. Son
proveedores que ademas de tener capacidad técnica y de resolucion de problemas PyMEs,
muestran habilidad para apoyarse en los programas publicos para llegar a sus clientes. En
este segmento de proveedores, se presume que ofrecen de manera activa sus servicios
sefialando la posibilidad de obtener un subsidio como argumento de venta. Si bien algunos
de estos PSE son certificadoras de calidad, que por ser filiales de multinacionales tienen
una logica muy particular y poco extrapolable, también existen PSE de los cuales se
podrian identificar y aprender practicas efectivas. Esto es, estudiar en profundidad los
mecanismos por el cual han logrado penetrar el mercado para luego estimular u orientar a
otros PSE menos dindmicos y penetracion de mercado

El segundo grupo lo integran casi 250 prestadores competitivos con probada capacidad
para proveer servicios, pero donde la actividad no parece ser lo suficientemente atractiva
como para convertirla en su actividad principal. Son mayoritariamente consultores
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individuales u organizaciones con RR.HH. altamente calificados. Si bien posiblemente la
actividad sea secundaria en tiempo de dedicacién e ingresos generados, los PSE de este
grupo muestran capacidad de vender y atender a varios clientes al mismo tiempo lo que
reflejaria que tienen condiciones de proveer servicios de utilidad para las pymes. Asi podria
decirse que hay evidencia sugestiva que son profesionales en la atencién a pymes y
entienden las especificidades de servir a este tipo de firmas. De todos modos, la actividad
no parece ser lo suficientemente atractiva en términos profesionales y/o econdmicos, como
para que tomen la decision de convertirla en su actividad principal.

Existe un tercer grupo mayoritario de PSE (méas de 3.300) que han prestado en el marco
del PACC no mas de cinco servicios. Este grupo esta explicado por prestadores que no se
dedican de manera exclusiva a la asistencia a PyMEs o que la actividad es marginal en su
generacion de ingresos. En verdad es muy plausible que muchos de estos se hayan inscripto
especialmente para proveer un servicio a una empresa en particular, pero que no toman al
mercado de consultoria pyme como algo central de sus negocios.

El cuarto y ultimo grupo son los més de 9.000 prestadores inactivos que forman parte
del Directorio que en la actualidad no presenta actividad reciente en el marco del PACC o
la que posee, es marginal. Al menos una parte de esos miles de PSE que en su momento
mostraron algun interés en ser proveedores para PyMEs, pueden considerarse como
poblacion objetivo a sensibilizar, capacitar, preparar para que puedan convertirse en
proveedores efectivos.

4. Analisis de la demanda de servicios de desarrollo empresarial

En esta seccion se analiza el lado de la demanda de los SDE que realizan las empresas
PyMEs de la Argentina, a partir de los resultados de una encuesta realizada entre
septiembre y octubre de 2012, por el area de monitoreo y evaluacion del PACC. La
encuesta fue disefiada con el objetivo principal de elaborar una linea de base para un
conjunto de variables en empresas beneficiarias del PACC y un grupo de control, de modo
de poder realizar futuras evaluaciones de impacto del programa.

El relevamiento de informacion se realizd de manera telefonica y tenia como objetivo
primario encuestar a 400 firmas en total. Finalmente, y debido a numerosas dificultades
encontradas al momento de encuestar (rechazos, datos de las firmas que habian cambiado,
no localizacion de los responsables, etc.), el area de monitoreo y evaluacién logré alcanzar
una muestra total de 305 PyMEs que operan fundamentalmente en tres sectores econémicos
(industria, comercio y servicios). En primer lugar se encuestaron 181 firmas beneficiarias
del PACC seleccionadas aleatoriamente de acuerdo a la distribucion geogréafica y estructura
sectorial del universo de beneficiarias del PACC. En segundo lugar, se encuesté a 124
empresas no beneficiarias del PACC para que operen como grupo de control en un futuro
analisis comparativo.

Tanto el tamafio (casi 60 empresas menos que la muestra de beneficiarias) como la
estructura sectorial de las empresas efectivamente encuestadas, generan interrogantes
acerca de la validez de comparaciones entre grupos Yy la significancia estadistica de las
mismas. En funcion de esto y siguiendo el objetivo méas genérico del presente estudio que
es conocer los rasgos de la demanda de SDE en Argentina, en esta seccién se analiza
unicamente la evidencia relevante obtenida para el total de la muestra distinguiendo solo en
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algunos casos entre beneficiarios y no beneficiarios del PACC. Debe tenerse en cuenta que
las empresas beneficiarias del PACC estan sobre representadas y que la muestra total no
necesariamente es representativa de modo estricto del sector productivo nacional en
términos de tamafio, sector y localizacion geografica. Asi, si bien las conclusiones a las que
se arriban resultan muy utiles a los fines de este estudio, deberdn ser tomadas como
indicativas para investigaciones futuras.

4.1. Grado de utilizacion de SDE

Considerando lo sefialado en la introduccion de esta seccion, los resultados de la
Encuesta SEPYME muestran que casi 200 PyMEs (63% del total) han contratado en los
ultimos meses algun tipo de SDE.

El andlisis por tipo de servicio permite afirmar que 160 firmas han contratado servicios
profesionales (consultoria externa) de las cuales 105 complementaron estos servicios con
actividades de capacitacion. Por su parte, el nimero de firmas que ha contratado servicios
de capacitacion asciende a 138 donde tres cuartas partes los complementaron con servicios
de consultoria. Previsiblemente, el nivel de contratacion de servicios de las beneficiaras del
PACC es superior al de las no usuarias. En verdad, dado que el PACC provee asistencia
financiera para contratar SDE, sorprende que haya 16 firmas que manifiestan no haber
contratado servicios en los Ultimos 24 meses. Descartando que haya habido un error de
recoleccion de informacién, se asume que estas firmas al momento de la encuesta estaban
en proceso de contratacion o ya lo habian hecho con anterioridad al periodo de referencia
(24 meses). Por el contrario, el 75,8% (94 firmas) de las empresas que no recibieron apoyo
del PACC respondieron no haber requerido ningun tipo de asistencia en los ultimos 2 afios.

Cuadro 7. Utilizacion de SDE en PyMEs encuestadas (Usuarias y no usuarias del
PACC)

PACC No PACC Total
Cant. % Cant. % Cant. %
Contrataron SDE 165 | 91,2% 28 22,6% | 193 | 63,3%

S6lo Consultoria 52 28,7% 3 2,4% 55 18,0%
Solo Capacitacién 22 12,2% 11 8,9% 33 10,8%

Utilizacion de SDE

Ambos 91 |503% | 14 | 113% | 105 | 34,4%
No contrataron SDE 16 8,8% 94 758% | 110 | 36,1%
Ns/Nc 0 0,0% 2 1,6% 2 0,7%
Totales 181 100% 124 100% 305 100%

Elaboracion propia en base a DIRCON (2012)

4.2. Razones por las que no se contrataron SDE

De acuerdo al marco conceptual desarrollado en la segunda seccion, una dimension
importante del andlisis es conocer cuales han sido los factores explicativos que estan por
detras del comportamiento de las empresas que no contrataron SDE. Del gréafico adjunto se
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desprende que la principal razén por la que las empresas no contrataron algun tipo de SDE
es que sus duefios — gerentes entienden que no lo han necesitado. El 60% de las firmas que
no contratd SDE no reconoce que tiene problemas. Si bien es posible que algunas de estas
firmas efectivamente posean una posicion consolidada en el mercado donde operan, se
presume que una porcion importante de las mismas carece de capacidad suficiente para
evaluar con precision a su propia empresa y a partir de alli identificar problemas concretos
que requeririan de asistencia externa para ser solucionados. De este modo, una parte
importante de los motivos por las cuales las empresas de la muestra no han acudido al
mercado de SDE parece explicarse por la baja capacidad de las mismas para evaluar su
situacion y no esté relacionada a la oferta de SDE.

Dentro del grupo de firmas que no contrataron hay solo un 27% que adjudican esto a
motivos relacionados a la oferta. Asi hay un 14% de firmas que sefialan que la informacion
sobre la oferta disponible les resultaba insuficiente para tomar una decision de contratacion.
Seguidamente, el 8% manifestdé que los SDE les resultaban muy costosos, el 4% expresé
percibir que la oferta de servicios estaba orientada a empresas de mayor tamafio y tan solo
el 1% arguy0 gque no contrat6 debido a que el nivel técnico del oferente no era el adecuado.
Por Gltimo, el 14% restante expreso6 diversos motivos para la no contratacion de SDE.

De este modo, resulta interesante sefialar que en términos relativos, la no contratacion de
SDE se explica més por factores enddgenos de las firmas, esto es sus dificultades para
identificar con precision sus problemas y debilidades que por factores exdgenos asociados a
la oferta de SDE disponible. Angelleli y otros (1999) plantean algunas hipétesis para
explicar esto que parece estar aun vigentes: (i) los duefios-empresario no entienden
claramente la necesidad de reconvertirse y le adjudican gran parte de sus problemas a
variables macroeconémicas, (ii) los problemas de corto plazo son los Unicos que el
empresario considera importantes para invertir dinero y tiempo, (iii) los nuevos
conocimientos y técnicas exceden la formacion formal del duefio-empresario, planteandole
un desafio y problema de indole personal que se vincula con la limitacion de su poder y
control en la firma.

Gréfico 2. Razones por las que no se contrataron SDE

Total: 110 PyMEs

Laempresa no lo necesitd 59%
Necesitaria mas info. sobre la oferta
Laconsultoria esmuy cara

Laoferta es para empresas mayores

El nivel técnico del oferente no es adecuado

Otros 14%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: elaboracion propia en base a encuesta SEPyME.
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Las implicancias de politica publica de estos resultados apuntan a la necesidad de
profundizar los esfuerzos en mejorar las capacidades de diagnostico de estas firmas como
paso previo a vincularas a proveedores de SDE.

4.3. Consultoria: Categorias de servicios que contratan las PyMEs

La informaciéon que surge de la encuesta permite analizar el tipo de servicios que
contratan las firmas, esto es que tipo de servicios fueron los mas solicitados. Asi, el grafico
de barras presenta las categorias mas demandadas por las PyMEs que contrataron servicios
de consultoria en los ultimos 24 meses.

Gréfico 3. PyMEs que contratan consultoria segin categorias

Total: 160 PyMEs
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Fuente: elaboracion propia en base a encuesta SEPyYME.

En primer lugar, con casi un tercio de las firmas, lo ocupan los SDE relacionados con los
Sistemas de Calidad. Distribuidos de manera bastante uniforme les siguen los desarrollos
relacionados con la Gestion organizacional (26,9%), Mejora de procesos productivos
(26,3%), Marketing (25,6%) y Tecnologias de la Informacién y Comunicacién (23,8%).
Finalmente, bastante lejos de ser las categorias mas requeridas con tan solo 13 empresas
(8,1%) que expresan haber requerido SDE de este tipo, aparecen Ventas vy
Comercializacion, y Mejora y/o desarrollo de nuevos productos y servicios.

Complementariamente a esto, es posible analizar la cantidad de categorias contratadas.
Se asume que aquellas empresas que contratan SDE de diferentes caracteristicas estan
buscando / recibiendo una asistencia mas integral. De este modo, el siguiente cuadro
muestra que casi el 63% de las empresas contrataron solamente a una categoria de SDE
posiblemente orientada a abordar un problema o desafio puntual. ElI 26,4% sefial6 haber
contratado servicios en dos categorias, mientras que 13 firmas (8.2%) expresan haber
necesitado 3 tipos de categorias diferentes. Por ultimo, solamente 4 empresas expresan
haber contratado entre cuatro y siete categorias distintas de SDE. Esta evidencia sefiala que
son pocas las empresas que demandan SDE de varios tipos de manera simultanea. Esto muy
posiblemente se deba a que eso exigiria una atencion y capacidad que las firmas receptoras
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por su tamafio no cuentan. En cambio, si pueden recibir asesores externos para trabaja un
tema por vez. Si bien la informacion disponible no lo permite, seria interesante en un futuro
avanzar en asociar desempefio de las firmas con grado de integralidad de los SDE
contratados. En otras palabras, el mejor desempefio de las firmas esta asociado a
asistencias externas mas integrales?

Cuadro 8. Grado de integralidad en la contratacion de consultoria Cantidad de
categorias contratadas por las PyMEs

NuUmero de categorias | Nro. PyMEs %
1 101 62,9%
2 42 26,4%
3 13 8,2%
4 3 1,9%
5 0 0,0%
6 0 0,0%
7 1 0,6%
Total 160 100%

Fuente: Elaboracidn propia en base a encuesta SEPyME.

4.4. Capacitacion: actividades mas contratadas por las PyMEs

De de las 138 empresas que contrataron servicios de capacitacion, la mayor cantidad
(42,8%) lo hizo para mejorar la gestion de sus actividades. Seguido a esto, aparece la
formacion relacionada con actividades para mejorar la calidad con un 30,4%, los procesos
productivos con un 25,4%, la Informatica (TIC) con un 22,5% y Comercializacién y ventas
con el 15,2%.

Dentro de la capacitacion se da un escenario similar al de las categorias de las
consultorias, ya que pocas veces se solicitd mas de un servicio. En efecto, casi el 70% de
las PyMEs respondieron haber contratado solamente uno, el 18,7% lo hizo para dos y
menos del 10% lo hizo para tres 0 mas.
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Gréfico 4. PyMEs que contratan Servicios de Capacitacion

Total: 138 PyMEs
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Fuente: elaboracion propia en base a encuesta SEPyME.

Cuadro 9. Grado de integralidad en la contratacion de Capacitacion. Cantidad de
categorias contratadas por las PyMEs

Numero de categorias | Nro. PyMEs %
1 97 69,8%
2 26 18,7%
3 10 7,2%
4 4 2,9%
5 2 1,4%
Total 139 100,0%

Fuente: Elaboracién propia en base a encuesta SEPyME.

4.5. Tipo de proveedores

Ante la consulta sobre qué tipo de proveedor les brind6 el servicio de consultoria, el
46,3% de las empresas afirmaron que se traté de consultores individuales. Casi con la
misma proporcion, el 43,9%, respondieron que se trato de consultoras. Finalmente, el 9,1%
se trataron de instituciones pablicas y solo en un caso se traté de una ONG.

Por el lado de la capacitacion, los servicios fueron brindados en un 53,2% de los casos
por empresas consultoras. En segundo lugar, 51 empresas respondieron que se tratd de
consultores individuales, lo que significo el 36,2%. Por ultimo, unas 15 empresas (10,6%)
dijeron que los servicios fueron prestados por instituciones publicas.

Asi, tanto para la contratacion de actividades de consultoria como de capacitacion, las
empresas acuden fundamentalmente a consultores individuales (mas en el caso de las
actividades de consultoria que en las de capacitacion) y a empresas especializadas (mas en
el caso de las actividades de capacitacién que en las de consultoria). La aparicion de
instituciones publicas entre las principales proveedoras de servicios, aunque representan
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alrededor del 10% en ambos casos, no es un dato menor, ya que en general se trata de
prestaciones brindadas por distintas universidades o institutos de formacion especializados
que constituyen parte del sistema educativo argentino. Los mismos, aportan no solo
personal altamente calificado sino también en la frontera del conocimiento. Asimismo, este
resultado pareciera verificar cierto grado de éxito en las politicas para fomentar y fortalecer
las relaciones publico-privadas y el acercamiento de la “academia” a la faz productiva,
Ilevadas a cabo en los ultimos afos.

4.6. Fuentes de financiamiento

Respecto a la forma en que las PyMEs encuestadas financiaron sus actividades de
consultoria y capacitacion, se observa que, dentro de las primeras actividades, el 44%
declaré haberlo hecho con sus propios recursos. Luego, el 28% vy el 25,2% respondieron
que lo hicieron por medio de subsidios y crédito publico, respectivamente. En ultimo lugar
se ubica el crédito privado, ya que solamente 6 empresas (2,8%) manifestaron haberlo
utilizado para financiar los servicios.

Dentro de las empresas que demandaron capacitacion, casi la mitad (49,4%)
respondieron haber afrontado los costos con recursos propios. Seguidamente, el 25% fue
afrontado con subsidios y el 21,1% con crédito pablico. Por ultimo, solamente el 4,4%
indico que financiaron los servicios a través de un credito privado.

En ambos casos, consultorias y capacitacion, se verifica en buena medida lo esperable en
funcion de los antecedentes registrados en la literatura PyME. En efecto, casi la mitad de
las empresas encuestadas manifestod que financioé los SDE contratados con fondos propios,
intentando minimizar la injerencia externa en sus decisiones de financiamiento. Sin
embargo, la elevada utilizacion de subsidios y/o créditos puablicos de algin modo
evidenciaria que estas firmas, capaces de contratar SDE, son atentas a las oportunidades
que les brinda el entorno y la politica publica en particular, en términos de subsidios y/o
créditos en condiciones ventajosas. De todos modos aqui no debe dejarse de considerar el
sesgo que introduce el componente de empresas beneficiarias del PACC.

4.7. Principal medio a través del cual conocié al proveedor

Al indagar a las firmas que contrataron SDE sobre la forma en la que conocieron a los
prestadores, en ambos casos (consultoria y capacitacion), se evidencia la importancia que
tiene la promocion por medio del “boca a boca” en el mundo de las PyMEs. Asi, casi el
60% de las firmas que contratd6 consultoria como el 55% de las que contrataron
capacitacion, declaro haberlo hecho a través de a referencia de un colega o asesor.
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Cuadro 10. Medio a través del cual conoce al proveedor de SDE

Consultoria Principal Capacitacion principal

Como conoci6 al proveedor
En nros. % En nros. %

Referencia de un asesor o colega 100 59,2% 75 55,1%
Referencia de una Camara empresaria 27 16,0% 14 10,3%
Ofrecimiento directo del consultor 13 7,7% 14 10,3%
Referencias de |nst|§u0|ones vinculadas al 11 6,5% 13 9.6%
desarrollo empresarial
Directorio de consultores 5 3,0% 4 2,9%
Prensa escrita y revistas especializadas 1 0,6% 6 4,4%
Otros 12 7,1% 10 7,4%
Total respuestas 169 100% 136 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta SEPyME.

En segundo lugar, aunque bastante alejada de la primera opcién, el 17% y el 11% de las
empresas que contrataron SDE, manifestaron haber conocido a su proveedor a traves de la
referencia de una cAmara empresaria.

Luego se registran, con el 10% o menos de las respuestas diversas maneras: ofrecimiento
directo del consultor (7,7% y 10,3% para consultoria y capacitacion, respectivamente),
referencias de instituciones vinculadas al desarrollo empresarial (7,7% y 10,3%,
respectivamente), directorio de consultores (ronda el 3%) y prensa escrita y revistas
especializadas (0,6% en consultoria, pero 4,4% en capacitacion).

Los resultados destacan la gran importancia que poseen para las PyMEs, a la hora de
tomar decisiones de contratacion de SDE, tanto las redes cercanas como el entorno
institucional de apoyo (camaras empresarias e instituciones vinculadas al desarrollo
empresarial). Donato y Mastroscello (2012) arriban a resultados similares al analizar los
medios por los cuales las empresas conocen a sus proveedores de servicios informaticos. En
este sentido, parece de suma importancia fomentar los espacios y frecuencia de interaccion
entre los empresarios y entre éstos y las instituciones que forman parte de su red de apoyo,
como el desarrollo de congresos, seminarios y charlas informativas donde empresarios que
ya pasaron por instancias exitosas en la contratacion de SDE, puedan oficiar de
referenciadores y modelos de rol para sus pares.

4.8. Calificacion de los SDE por parte de las PyMEs

Frente a la consulta acerca de (Como calificaria al proveedor de la consultoria y/o
capacitacion contratado?, en relacion a la calidad de la prestacién, su grado de
profesionalidad y adecuacion costo/servicio recibido, las PyMEs encuestadas respondieron
de modo muy positivo.

Asi, para ambos casos, la Calidad de servicio brindado, el grado de profesionalidad y el
nivel de adecuacion costo/servicios recibidos recibieron una calificacién entre buena y
excelente por mas del 85% de los consultados (con picos superiores al 90% en algunos
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casos, ver cuadro adjunto). Luego, entre el 7% y el 14,5% calificaron los tres items como
regulares. Finalmente, y casi como una excepcion, entre el 1,4% o menos, los calificaron
como malos (fundamentalmente relacionado al grado de adecuacidén costo/servicios
recibido). Ninguna PyME considero que los servicios fueron muy malos.

Cuadro 11. Calificacion de los Servicios de Desarrollo Empresarial por parte de las

PyMEs
Calificacion Muy malo Malo | Regular | Bueno | Excelente
= ] Calidad del servicio brindado 0,0% 0,6% 7,5% 55,0% 36,9%
2 E Grado de profesionalidad 0,0% 0,0% 10,6% | 47,5% 41,3%
o Grado de adecuacion Costo / Servicios recibidos 0,0% 1,3% 14,4% 51,9% 31,9%
£F Calidad del servicio brindado 0,0% 0,0% 125% | 49,3% 38,2%
£ 2 | Grado de profesionalidad 0,0% 00% | 11,0% | 478% | 412%
o= Grado de adecuacién Costo / Servicios recibidos 0,0% 0,7% 13,2% 52,2% 33,8%

Nota: 160 respuestas para Consultoria Principal, 139 respuestas para Capacitacion Principal

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta SEPYME.

Estos resultados aportan evidencia acerca de la bondad y adecuacion tanto de los SDE
como de los proveedores que los prestan. De este modo, la argentina pareciera contar con
un buen nivel respecto a la oferta de SDE en relacion a la calidad de servicios prestados, la
profesionalidad de sus prestadores y al grado de adecuacion de sus costos con la prestacion
de los servicios ofrecidos.

4.9. Percepcién del beneficio obtenido por las empresas al contratar SDE

Finalmente, se consult6 a las PyMEs acerca de ¢ Cuan beneficiosa fue la contratacion de
los SDE para su empresa? Las respuestas nuevamente fueron muy alentadoras para ambos
tipos de servicio. En efecto, mas del 90% de las firmas encuestadas considero “totalmente
beneficioso” o “beneficioso” a los resultados obtenidos con los servicios contratados. Sélo
entre un 7% y el 10% los consider6 medianamente beneficiosos. Ninguna de las empresas
encuestadas consideré los resultados de las consultorias contratadas como “poco” o “nada
beneficiosos”.

Las respuestas obtenidas nuevamente estarian dando muestras de un correcto grado de
adecuacion de los servicios prestados por la oferta de prestadores de SDE a las necesidades
de las empresas contratantes.
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Gréfico 5. Percepcion del resultado de la consultoria y la capacitacion principal
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Nota: 160 respuestas para Consultoria Principal, 139 respuestas para Capacitacion Principal. Ninguna empresa califico a
los servicios recibidos como nada o poco beneficiosos.

Fuente: elaboracidn propia en base a encuesta SEPyME.
5. Conclusiones

La evidencia generada en este estudio permite sefialar que la Argentina cuenta con una
oferta numerosa (casi 13.000 prestadores), diversificada (en mas de 10 categorias), joven
(62% de los prestadores iniciaron sus actividades en los ultimos 12 afios) y que a lo largo
de los altimos afios ha mostrado sefiales de sostenido crecimiento (se multiplicd por 4 entre
2006 y 2012). El crecimiento de la oferta registrado a partir del afio 1996 se explica en
buena medida por la aparicién, en igual periodo, de programas publicos que subsidian la
contratacion de consultoria por parte de las empresas beneficiarias.

Los prestadores estan altamente concentrados en las cinco jurisdicciones de mayor
desarrollo relativo del pais. Sin embargo, pudo corroborarse que algunas firmas radicadas
en jurisdicciones relativamente mas atrasadas (con escasa oferta de SDE) lograron contratar
servicios de otras regiones (principalmente C.A.B.A.). Asi, las distancias no han sido un
impedimento para que pymes con necesidades y disposicion a recibir asistencia, hayan
tenido acceso a consultoria. A pesar de ello, es clara la necesidad de fomentar el desarrollo
y fortalecimiento de una oferta local de prestadores, que facilite la llegada de este tipo de
servicios a mas firmas en todo el pais y seguramente, con un mayor conocimiento de las
especificidades locales.

Se observa que poco mas de la mitad de los prestadores son consultores individuales, en
su mayoria profesionales. El Directorio también registra a un grupo de instituciones
sumamente valiosas en términos del potencial de los RR.HH. que las componen. Si bien
con un peso relativo limitado en el total de prestadores (2,1%, unas 275 instituciones), la
existencia de Asociaciones Civiles, Fundaciones y Universidades, enriquecen la oferta de
consultoria.

Del analisis por “Categorias” de servicios surge que existe oferta en las once categorias
posibles y que 7 de las 11 es ofrecida por un tercio de los prestadores o mas. Estos datos
dan cuenta que un grupo de proveedores ofrecen servicios en mas de una categoria.
Asimismo, un importante numero se encuentran relativamente especializados, concentrando
su oferta de servicios en no mas de 3 categorias (31% en s6lo una y casi el 60% opera en no
mas de 3).
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A partir de informacién sobre la cantidad de proyectos financiados por el PACC en los
que ha participado cada uno de los prestadores se pudo analizar el grado de adecuacion que
tienen los servicios a las necesidades de sus clientes. ElI hecho concreto que han logrado
vender servicios a PyMEs es un indicio que poseen la habilidad de desarrollar y poner a
disposicion de las empresas una combinacion de productos y servicios valorados por las
firmas.

Los més de 3.600 PSE que vendieron servicios superan ampliamente a los 400 que habia
a principios de los noventa. Esto permite concluir que las opciones que tiene una PyME
interesada en recibir asistencia han aumentado sustantivamente. Por otra parte, el nimero
de PyMEs al que la oferta de proveedores actual puede atender también es muy superior, lo
que indica que la evolucion reciente de este sector de la economia muestra sefiales de
mayor desarrollo.

Dicho esto, las capacidades de concretar negocios en el marco del PACC que muestran
los PSE son diversas. A partir de la informacion disponible fue posible elaborar una
tipologia de PSE de acuerdo al grado de adecuacion de servicios a las necesidades de sus
clientes PyMEs: i) prestadores lideres especializados en el segmento PyME (37), ii)
prestadores competitivos con probada capacidad para proveer servicios pero donde la
actividad no parece ser lo suficientemente atractiva como para convertirla en su actividad
principal (245), iii) prestadores ocasionales, con actividad relativamente marginal que
muestran no contar con servicios competitivos (3.333) iv) prestadores inactivos (9.369) que
forman parte del Directorio pero no se han convertido en proveedores efectivos ain o
perdieron el interés de proveer servicios.

Los resultados revelan la existencia de poco mas de 280 PSE con elevadas capacidades
de atender algunos segmentos de la demanda. Si bien el nimero no es despreciable,
representa apenas menos del 8% del total de prestadores efectivos. Sin dudas, esta baja
proporcion revela la necesidad de seguir trabajando sobre el fomento de este tipo de
servicios tanto desde el sector publico como desde el privado, para fortalecerla,
incorporando mas prestadores con capacidades efectivas.

El fortalecimiento de la oferta de SDE se podria hacer a partir de estudiar en
profundidad a los PSE lideres para identificar practicas efectivas. Esto requiere avanzar en
el analisis de aspectos de la demanda y permitiria generar conocimiento para ser transferirlo
a otros PSE menos dinamicos. En este sentido los miles de PSE que en su momento
mostraron algin interés en ser proveedores para PyMEs, pueden considerarse como
poblacién objetivo a sensibilizar, capacitar, preparar para gque puedan convertirse en
proveedores efectivos. Para eso, habria que depurar el Directorio, dar de baja aquellos PSE
desinteresados y luego identificar diferentes perfiles de proveedores para entender y
conocer las razones de su poca actividad y asi, implementar alguna accion tendiente a
fortalecer la oferta de SDE.

La informacion disponible no permite evaluar las capacidades profesionales de los PSE
inscriptos, por otro lado, no hay ningun tipo de esfuerzo para elaborar informacién objetiva
sobre los mismos que pueda servir a los potenciales clientes en su proceso de bdsqueda y
seleccién. En verdad, que el DIRCON no esté disponible on-line, implica que los PSE se
tienen que dar a conocer por sus propios medios.
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Del lado de la demanda, se observo que el 63% de firmas encuestadas han contratado en
los dltimos 24 meses algln tipo de SDE. Considerando Unicamente a aquellas empresas que
no recibieron asistencia publica para contratarlos, este porcentaje alcanzo solo al 23%.
Cinco categorias de servicios concentran la mayoria de las demandas de las firmas.
Adicionalmente, se constatd que casi dos tercios de las empresas contrataron servicios en
una Unica categoria lo que parece sugerir la falta de demandas por asistencias que integren
distintos aspectos tecno-productivos de la firma.

Entre aquellas firmas que no contrataron, el 60% sefialé “no haberlo necesitado”. Solo
un 27% adujo motivos relacionados con la oferta (inadecuacion): a) 14% sefial6 que no
contaba con la suficiente informacion sobre la oferta para tomar una decision, b) 8% que les
resultaban muy costosos, ¢) 4% que la oferta estaba orientada a empresas méas grandes y, d)
1% que el nivel técnico del oferente no era el adecuado. Se infiere que una porcion
importante de las firmas carece de capacidad suficiente para evaluar su propia empresa e
identificar problemas. La implicancia de politica sugiere profundizar esfuerzos en mejorar
las capacidades de diagnostico de estas firmas como paso previo a vincularlas a
prestadores. Esto podria incluir, entre otras cosas, financiamiento para la formulacién de
proyectos.

Los tipos de prestadores mas contratados son los consultores individuales y las empresas
especializadas. Asimismo, las instituciones publicas representan alrededor del 10%
(universidades o institutos especializados). Este resultado pareciera verificar cierto grado de
éxito en las politicas recientes para fomentar y fortalecer las relaciones publico-privadas y
el acercamiento de la “academia” a la faz productiva.

La reputacion y referencia de los prestadores son centrales al momento de seleccionar al
prestador. Asi, parece relevante fomentar espacios y frecuencia de interaccion entre los
empresarios y entre éstos y las instituciones que forman parte de su red de apoyo.

Casi la mitad de las empresas encuestadas manifestd que financié los SDE con fondos
propios. Sin embargo, se registrd también una elevada utilizacién de financiamiento
publico que evidenciaria que estas firmas con probada capacidad y disposicion para
contratar SDE, estan atentas a las oportunidades que les brinda el entorno y la politica
publica.

El 90% de las PyMEs calificaron como “bueno” o “excelente” a los servicios recibidos
en términos de calidad, grado de profesionalidad y adecuacidn costo/servicio y solo el 1,4%
los calificaron como malos. En la misma linea, mas del 90% de las firmas considerdé como
muy beneficiosos a los resultados obtenidos con los servicios contratados. De este modo, la
Argentina pareciera contar con un buen nivel respecto a la oferta de SDE en relacion a la
calidad, la profesionalidad de sus prestadores y al grado de adecuacion de sus costos a los
servicios ofrecidos.

Finalmente, en términos generales, la asistencia financiera publica ha probado ser eficaz
en el desarrollo del mercado de SDE. En la actualidad, la dimension del desafio de
convertir a una creciente cantidad de PyMEs en demandantes efectivos de SDE como el de
incrementar el namero de prestadores con mayor dedicacion a este mercado, parece
justificar el sostenimiento de estos esfuerzos e incluso intensificarlos.

A modo de cierre, y analizando de manera conjunta la evidencia por el lado de la oferta
y de la demanda, es posible afirmar que el mercado de SDE de la Argentina se encuentra
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relativamente desarrollado. Estos resultados podrian ser complementados con otros de
caracter evolutivo, cognitivos, culturales, institucionales, co-evolutivos entre instituciones y
firmas, etc. que pueden identificar emergentes sistemicos de mayor complejidad analitica.
Asimismo, una agenda futura de investigacion también podria avanzar en el estudio del
papel que juegan las trayectorias de las firmas, la especializacion sectorial las asimetrias de
localizacion regional y las redes en las que participan las firmas y las prestadoras de
servicios.
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