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La globalizacion, los procesos de apertura e integraciébn subregional y la
consolidacion de los nuevos paradigmas tecnoldgicos y organizacionales intensivos en
conocimientos e informacién han aumentado las presiones competitivas que deben
enfrentar los agentes econémicos, en especial los de menor tamafio relativo. Al mismo
tiempo, se estan redefiniendo nuevos esquemas de competencia, en los que comienzan a
gravitar y a destacarse un conjunto de factores sistémicos y elementos “no precio”, tales
como el aseguramiento de la calidad, los servicios de postventa, el disefio y la atencion de
las necesidades de clientes y subcontratantes, la velocidad de los plazos de produccién y
entrega, la logistica de aprovisionamiento, etc.

Estos factores, junto con el aumento en las incertidumbres en mercados volatiles y
anda sobre pautas globalizadas de consumo, han
determinado que la creacién y ampliacion de las “competencias y ventajas competitivas”
de los agentes constituyan un elemento clave no sélo para crecer e internacionalizarse,
sino también para consolidar y defender su participaciéon en los propios mercados
domésticos (Lundvall y Kristensen, 1997 y Lundvall y Johnson, 1994). Este desafio es
particularmente critico para firmas industriales de menor tamafio, PyMEs, que deben
contrabalancear los cambios de escalas Optimas y la participacién de nuevos y mayores
competidores —por la ampliacién internacional y local de sus mercados de pertenencia-
con nuevas ventajas competitivas y capacidades estratégicas, técnicas y
organizacionales.

En el camino de la construccion de competencias, las firmas PyMEs deben llevar a
cabo procesos de aprendizaje que requieren, ademas de las actividades informales de
tipo técito desarrolladas en su interior, incorporar desde fuera de la empresa nuevos
conocimientos, experiencias y saberes codificados y formales. Estos conocimientos se
trasmiten, en general, a partir de actividades de vinculacién externa y de la interaccion
productiva con otros agentes e instituciones y de la demanda de actividades de
capacitacion y consultoria (Boscherini y Yoguel, 1996). Tal vez el ndcleo critico en este
proceso de aprendizaje se relaciona con la capacidad cognocitiva y de gestion
empresarial desarrollada en la firma que le permite incrementar los saberes, habilidades y
capacidades puestos al servicio de la produccion a través de la articulaciéon virtuosa y
positiva (comprension, adaptacion, combinacion e implementacion) de los conocimientos
previos internos y de los nuevos aportes externos. Dicho en otras palabras, las empresas
requieren permanentemente actualizar el stock de sus capacidades y competencias a
través de un doble proceso integrado de aprendizaje, interno y externo. La calidad y
magnitud de este flujo de nuevos conocimientos incorporados activamente en el proceso
productivo y de gestion determinan las posibilidades reales de accion en el mercado.

! Este trabajo forma parte del libro “LOS PROBLEMAS DEL ENTORNO DE NEGOCIOS. DESARROLLO
COMPETITIVO DE LAS PYMES ARGENTINAS” elaborado en el marco del Programa Condiciones de Entorno
Empresarial de FUNDES ARGENTINA (www.fundes.org) y coordinado por Virginia Moori Koenig y Gabriel
Yoguel (enero 1999).



entre las estrategias de las firmas PyMEs y su organizacién interna y, por
otro lado, lo que una empresa puede lograr en el mercado no es so6lo producto o funcién
de las oportunidades que confronta sino que depende, en mucha mayor medida, de lo que
la firma puede gestar, gestionar, concretar y llevar adelante. Estos elementos dependen
de sus capacidades y competencias especificas, de sus saberes y de los procesos
internos que cotidianamente los realimentan. Mientras los conocimientos externos
codificados y transmisibles a través del mercado dependen centralmente del nivel de
desarrollo alcanzado por el entorno en el que se mueve la empresa (mercado, nivel
alcanzado por los competidores y demandantes, complejidad e interconeccion de la trama
industrial, ambiente de negocios), los elementos tacitos son “firm specific”, no se pueden
comprar, constituyen la esencia de las diferencias tecnologicas entre empresas y son la
raiz de las ventajas competitivas distintivas de las firmas (Ernst y Lundvall 1997, Lall
1995).

Sin embargo, el desarrollo de los saberes técnicos en la firma y la posibilidad de
gue la empresa incorpore nuevos conocimientos codificados y tacitos -en un contexto en
el que prevalecen la racionalidad acotada de los agentes, la imperfecta informacion, la
incertidumbre sobre la situacién del mercado y la velocidad del cambio técnico- esti
fuertemente influido por el particular perfil de competencias laborales % y de los recursos
humanos de la empresa (Yoguel 1998). En el caso de las PyMEs, la forma como el
duefio-empresario-gerente se relaciona con la empresa y el tipo de funcionamiento
organizacional y productivo que establece, condicionan la forma en que la firma utiliza y
aprovecha los saberes codificados y tacitos de sus recursos humanos y determina las
posibilidades de incorporar nuevos saberes y conocimientos externos a partir de procesos
de capacitacion y consultoria. Asi, por ejemplo, en las PyMEs en las que el duefio-
empresario se maneja en forma jerarquica y tiene un escaso nivel de delegacion, la
circulacion interna de conocimientos e informacion y la incorporacion de saberes externos
es mucho més dificil y compleja que en aquellas en las que existe mayor grado de
horizontalidad en la conduccién y se favorece un mayor involucramiento de los recursos
humanos. A su vez, el primer tipo de firmas suele tener mayores limitaciones para
desarrollar procesos de aprendizaje, ya que esto requiere también que el duefio-
empresario pueda “des-aprender” ciertas rutinas y supuestos asociados a la marcha del
negocio que, en general, estin muy internalizadas en su conducta y en las rutinas
organizativas que se establecen al interior de la firma.

% Estas competencias se pueden definir como el conjunto de saberes de diverso origen y naturaleza que
suponen un conjunto de propiedades en permanente modificacién y que operan en situacion de incertidumbre.
Estas propiedades involucran la capacidad de resolucion de problemas, de aprender y de difundir
conocimientos a la organizacion a partir de ciertas calificaciones basicas (Cariola y Quiroz, 1997), de gestionar
recursos e informacion, de desarrollar relaciones interpersonales, de tener dominio sobre la tecnologia
(SCANS 1992, citado por Mertens 1996), de diagnosticar y de seleccionar opciones entre un conjunto
disponible de alternativas (Novick et al. 1998).



En lo que resta del capitulo se evaluan las limitaciones de acceso de las firmas a
los servicios de consultoria y capacitacion, asi como la importancia que alcanzan estas
actividades para el desarrollo de sus capacidades competitivas. Para ello se examinan
diversos aspectos de la demanda de estos servicios (area tematica, costos involucrados,

performance y la conducta de las empresas
demandantes. Asimismo, se detectan algunos rasgos del mercado embrionario de estos
servicios en Argentina para PyMEs. Finalmente, se plantea una hipétesis sobre un
eventual sendero que recorre una firma desde una posicioén en la que no demanda ninguin
servicio hacia otra donde utiliza tanto los servicios de capacitacion como los de

7.1. Consultoria

Los resultados de la encuesta muestran que el 38.2% de las 592 firmas realizaron
actividades de consultoria en el periodo 1997-1998. De ellas, algo mas de un quinto
realizé tres actividades y el 54% efectu6 dos®/. Este resultado, si bien es superior a los
valores informados en otros estudios (Mayer Action Marketing, 1997), revela que la mayor
parte de las firmas no accede al mercado de servicios de consultoria, o que constituye
una restriccion considerable para el desarrollo de sus ventajas competitivas en el actual

El numero de actividades de consultoria efectuadas por las firmas en el periodo
1997-1998 fue de 346, lo que arroja un promedio de 1,8 consultorias por firma. Se trata de
actividades con una duracion media de aproximadamente ocho meses y un costo
mensual equivalente de $ 3.000. La fuerte diferencia que arrojan los valores de la media 'y
la mediana para duracién y costos de la consultoria refleja la elevada dispersion en las
caracteristicas que adquieren estos servicios (ver cuadro 7.1).

Cuadro 7.1: Duracién y costos de los servicios de consultoria en 1997 y 1998

Cantidad de | Tiempo de Duracion i [eslis Dles de
N de actividad ac“"é‘iades Semanas 281D W ED il ¢

consultoria Mediana Media Mediana Media
Primera 197 13 32 10 23
Segunda 107 16 30 8 21
Tercera 42 24 29 8 33
Total 346 16 31 10 24

Fuente: Base de Datos del Proyecto Fundes-UNGS

Las actividades de consultoria realizadas por las firmas encuestadas pueden
caracterizarse mas especificamente considerando el area en que se focalizan. En ese
sentido, las areas teméticas mas importantes fueron: marketing,
administracion, gerenciamiento y planificacion, los que en conjunto dan cuenta del 67% de

% Debe sefialarse que las empresas que efectuaron tres actividades de consultoria constituyen sélo el 7% de
las firmas del panel.
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Las asistencias técnicas sobre calidad, seguridad e higiene y computacion fueron
las de mayor duracién, con plazos de entre nueve y trece meses. Por otro lado, las
consultorias en marketing, comercio exterior y economia registraron periodos de duracion
inferiores, con promedios de entre dos y seis meses. En relacién con los costos de los
servicios también se registran variaciones entre areas tematicas. Los servicios mas
costosos fueron los vinculados a la consultoria en economia y finanzas, calidad,
seguridad e higiene y administracion. Estas variaciones podrian estar asociadas a las
condiciones actuales de oferta y demanda del mercado para cada uno de estos servicios
y a los perfiles profesionales y calificaciones de los servicios (ver cuadro 7.2).

Cuadro 7.2: Area tematica, duracion y costos de los servicios de consultoria

Area % de casos | Duracién Media | Costo Medio
Semanas Miles de $

Marketing 20.0 23 14
Calidad 18.0 54 35
Computacion 15.0 36 18
Produccion, automatizacion y disefio 14.0 23 20
Administracién, gerenciamiento y 13.0 30 30
planificacion

Comercio exterior 6.0 23 11
Otros 4.0 20 12
Seguridad e Higiene 4.0 43 34
Economia, finanzas y contabilidad 3.0 8 65
Recursos humanos 3.0 26 19
Total general 100.0 31 24

Fuente: Base de Datos del Proyecto Fundes-UNGS.

Los proveedores de consultoria fueron principalmente empresas consultoras (47%
de los casos), aunque la modalidad consultor individual también alcanza una proporcién
importante de los casos, dando cuenta del 34% del total. Por el contrario, las instituciones
publicas sélo efectuaron el 16% de las asistencias, proporcion que se reduce ain mas si
se excluyen las actividades efectuadas por las municipalidades. Vinculando el tipo de
proveedor y la &area tematica, se destaca una participacion relativa de empresas
consultoras en calidad y marketing, mientras que los consultores individuales son mas
utilizados para consultorias de recursos humanos, seguridad e higiene y economia.

* La fuerte presencia de consultoria en marketing también puede estar asociada a que, a diferencia de los
otros tipos de servicios, existe un indicador claro de sus resultados: el incremento de ventas.



Estos datos revelarian un fuerte nivel de desvinculacién entre las firmas y las
instituciones publicas de apoyo, especialmente en el area de calidad, capacitacion de
recursos humanos y marketing. A su vez, la existencia de fallas en los mercados de estos
servicios, que se manifiestan en la escasa adaptacion de la oferta a las necesidades de la
demanda, a las dificultades de las firmas para poder precisar sus requerimientos (SECyT
1997), plantean algunas dudas acerca de la eficacia de la oferta privada.

Como se observa en el grafico siguiente, el ofrecimiento directo del mismo
consultor, la sugerencia de un asesor o colega y las cAmaras empresariales son los
mecanismos mas utilizados por las firmas para acceder a los servicios de consultoria. Por
el contrario, las publicaciones en diarios y revistas, la intermediacion del sector publico y
de los bancos y los directorios de consultores existentes tienen un rol muy poco
significativo en las decisiones empresariales sobre la demanda de consultoria.

Estas evidencias indicarian que el marketing de las Instituciones de apoyo en
general enfocado hacia las fuentes no utilizadas por las firmas- deberia ser reorientado
hacia los agentes que influyen en las decisiones de las PyMEs, actuando de esa manera
sobre la relacion privado-privado.

Gréfico 7.1
Mecanismos de seleccién de los servicios
de consultoria
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Fuente: Base de Datos del Proyecto Fundes-UNGS

La evaluacion que hacen las empresas sobre los servicios contratados es, en
general, buena, considerando distintos rasgos de la actividad. Esto pone de manifiesto,
gue uno de los principales problemas para la generalizacidén de estos servicios se vincula
mas con las dificultades de acceso al mercado que enfrentan las firmas que con los
contenidos de los mismos.



Desde el punto de vista de las empresas que no efectuaron consultoria, el 50% de
las razones que esgrimen para justificar su decisidon se centra en elementos que inciden
en la relacién costo beneficio esperada: la consultoria es muy cara y es para empresas de
mayor tamafio y, en menor medida, el nivel técnico no es adecuado. Asimismo, los otros
factores mencionados se asocian en mayor medida a cuestiones internas de la empresa,
entre las que se destacan: la necesidad de contar con mayor informacion sobre la oferta,
la falta de necesidad del servicio y la inexistencia de recursos humanos que actien como
contraparte.

A modo de sintesis de la informacion presentada, a continuacion se exponen los
resultados de un indicador construido a partir de las siguientes variables: (i) utilizacién de
servicios de consultoria, (i) evaluacién y (iii) razones enddg
utilizacion. El indicador adopta cuatro modalidades: sin restriccidon, correspondiente a
aquellos casos en los que la empresa efectla consultoria y la evalla positivamente, y las
tres restantes (con restriccion) representan los casos de firmas que no demandan estas
actividades por razones exogenas y/o enddgenas, o los casos que habiendo realizado
consultoria, la evalian negativamente y no volverian a contratarla (ver Anexo 2.
Indicadores).

En linea con los resultados expuestos al principio del capitulo, el indicador muestra
que solo el 21% de las firmas carece de limitaciones respecto de los servicios de
consultoria. En relacion a las firmas con restricciones, se destacan aquéllas que
presentan sélo restricciones exdgenas, y en menor med
exégenos y enddgenos. (ver cuadro 7.3)

En ese marco, no existen evidencias de que las restricciones asociadas a la
consultoria dependan del tamafio de los agentes, aunque el dinamismo desde la apertura
y la rama guardan alguna relacion con este indicador. En este sentido se observa que la
proporcién de firmas sin restriccion es superior en los agentes de dinamismo positivo en
relacion a los restantes. Asimismo, predominan las razones exdgenas en la industria y las

n el sector servicios.”/.

Cuadro 7.3: Distribucion de firmas por restriccion asociada a la consultoria

Restriccion Dinamismo Total
Positivo| Estancado Negativo

Sin restriccion 25.6 13.5 15.5 20.9

Con restriccién exégena 37.8 39.6 40.5 38.8

Con restriccién exdégena-endogena 22.5 28.1 29.8 25.4

Con restriccién enddgena 14.1 18.8 14.2 14.9

Total 100.0 100.0 100.0 100.0

Fuente: Base de Datos del Proyecto Fundes-UNGS

® El andlisis no paramétrico (Tau de Kendall) revela que la probabilidad de aceptar la hipétesis nula de
ausencia de asociacion entre dinamismo y restriccion en consultoria es de sélo el 0,2%.



Por altimo, el peso de la restriccidon endogena en el panel aumenta al considerar
las firmas con mayor grado de aislamiento relativo, menor uso de instrumentos de politica
publica, menor nivel de insercién externa y deficiente planificacion financiera®/.

7.2. Capacitacion

A diferencia de lo expuesto en el caso de consultoria, la mayor parte de las
empresas tiene acceso al mercado de servicios de capacitacion. Asi, los resultados de la
encuesta muestran que el 62% de las firmas de la muestra ha realizado actividades de
capacitacion en el periodo 1997-1998, con un promedio de dos actividades por firma.

Cuadro 7.4: Duracién, namero y tipo de asistentes de la capacitacion

. . Tipo de asistentes Porcentaje
Tiempo de Duracién N° de asistentes
N° de Cantidad de Horas
actividad |actividades diale dmini 5 -
viediEna viedlell  ediane Media er'entlesy Administ. perarios
técnicos
Primera 367 28 105 2 11 69.7 15.7 14.4
Segunda 247 20 69 2 11 74.3 13.6 121
Tercera 131 20 79 3 17 67.6 18.5 13.9
Total 745 101 15

Fuente: Base de Datos del Proyecto Fundes-UNGS

Las actividades de capacitacidn tienen una duracién promedio significativamente
menor a la de consultoria (3 semanas), rasgo que podria explicar el diferencial de uso de
los servicios. Los destinatarios de la capacitacion son principalmente los gerentes y el
personal técnico, teniendo muy poca relevancia las actividades orientadas hacia el
personal administrativo y los operarios, datos que se corresponden con el reducido valor
de la mediana del nimero de participantes (2 personas)’/.

Estas caracteristicas permiten pensar que la filosofia de la c
impera en las firmas es una accién fuerte sobre las gerencias y el personal técnico, que
luego se derrama hacia el resto de la organizacion. Sin embargo, dado el escaso peso de
la capacitacién interna formal, sefialado por las firmas, el efecto derrame mencionado
pareceria escaso /.

Los resultados de la encuesta muestran también que las firmas que realizaron
capacitacion y la evalian bien constituyen un grupo mucho mas numeroso que las que
efectuaron consultoria con una evaluacion adecuada. Esto revela que en principio la
adecuacion de los servicios de capacitacion a las demandas de los usuarios ha sido
significativamente mayor que los de consultoria, planteando en este Ultimo caso un

5La probabilidad de aceptar la hipotesis nula para estas variables es del 0,01%, 0,01%, 0,03% y 2%,
respectivamente.

" Estos datos resultan significativamente distintos respecto a algunas experiencias estudiadas en paises
desarrollados, que revelan que la capacitacion orientada a los trabajadores es superior (Lundvall y Kristensen,
1997)

® La mayor parte de los servicios de capacitacién son provistos por empresas consultoras (46%), por
capacitadores individuales (21%) y en menor medida por instituciones publicas (19%). El resto de las
actividades son efectuadas en forma interna, por empresas contratistas o son cursos en el exterior.



problema de desarrollo de la oferta. Debe tenerse presente, también que el mercado de
capacitacion privado tiene un mayor desarrollo relativo.

Las areas tematicas mas importantes fueron las de produccion, automatizacion y
disefio; cursos no especificos (idiomas, negociacion, etc.); computacién; marketing y
administracion, gerenciamiento y planificacién. Estas cinco actividades dieron cuenta, en
forma conjunta, del 75% de las actividades de capacitacion realizadas por el panel entre
1997 y 1998.

El trabajo de campo puso de manifiesto que las actividades de capacitacion son
mas importantes que las de consultoria en las &reas de produccion, automatizacion y
disefio y cursos no especificados. Por el contrario, en las areas de aseguramiento de la
calidad, marketing y comercio exterior, son menos significativas que las de consultoria. En
las cinco areas restantes la participacion es similar.

Al igual que en el caso de los servicios de consultoria, los principales proveedores
de las actividades de capacitacion son las empresas privadas (49% del total). El resto de
los oferentes ocupa un lugar distante, destacandose los capacitadores individuales y las
instituciones publicas, que tienen un rol mucho mas significativo que en la consultoria. Por
el contrario, la participacion de los capacitadores internos, de empresas contratistas y del
exterior del pais es significativamente mas reducida.

El mecanismo de acceso a los servicios de capacitacion mas utilizado por las
firmas es la sugerencia de un asesor o colega (31.5%) de una camara (20.8%) y
propaganda en diarios y revistas(15.9%). Por el contrario, la oferta directa de empresas
capacitadoras solo es importante en el 9.6% de los casos. Al comparar estos valores con
los encontrados en el caso de la consultoria, surgen notables diferencias: una importancia
e la propaganda en diarios y revistas y una menor trascendencia de la

oferta directa de los capacitadores.

Grafico 7.3
Mecanismos de seleccién de los servicios de capacitacion

Fuente: Base de Datos del Proyecto Fundes-UNGS
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Respecto a las firmas que no efectuaron actividades de capacitacion, el analisis
revela que las cuestiones enddgenas son mucho mas significativas que las exdgenas.
Asi, mientras razones tales como la poca adaptabilidad de los servicios a las necesidades
de la empresa, el elevado precio, y la falta de competencia de la oferta explican solo el
33.5% de los casos; los factores enddgenos tales como la falta de tiempo, la necesidad de
tener mas informacion sobre la oferta de servicios, la escasa necesidad de capacitacion y
la falta de recursos, explican la mayor proporcion del problema. Cabe mencionar, que esta
situacion es opuesta a la comentada en el caso de las actividades de consultoria.

A diferencia de lo sefialado para la consultoria, la mayor parte de las firmas del
panel carecen de restricciones para llevar a cabo actividades de capacitacion, es decir,
efectlan capacitacion y la evalian positivamente. El resto del panel se divide en
proporciones similares, entre los que citan razones exdgenas, enddgenas y una

Del mismo modo que para la consultoria, la decisién de utilizar servicios de
capacitacion no esta asociada al tamafio de las firmas, excepto en el caso de las muy
pequefias, en las que la proporcion de casos sin restriccion es significativamente inferior
al resto de los estratos. En cambio, el dinamismo diferencial desde la apertura parece ser
un elemento clave para entender el tipo de restriccion que enfrentan las firmas para llevar
a cabo procesos de capacitacion. Asi, mientras el 63% de las firmas con dinamismo
positivo no tenia restricciones, la proporcién es del 30% en el caso de firmas con
dinamismo negativo. Por el contrario, sélo el 24% de los agentes del primer grupo tiene
algun tipo de restriccibn enddégena contra algo menos dos tercios de las firmas con
dinamismo negativo (ver cuadro 7.5) °/.

Cuadro 7.5: Distribucion de firmas por restriccion asociada a la capacitaciéon

Restriccion Dinamismo Total
Positivo Estancado Negativo

Sin restriccion 63.0 38.0 30.0 53.4

Con restriccion exdégena 13.0 21.0 12.0 14.9

Con restriccién exdégena-endoégena 12.0 20.0 38.0 15.9

Con restriccién enddgena 12.0 21.0 20.0 15.8

Total 100.0 100.0 100.0 100.0

Fuente: Base de Datos del Proyecto Fundes-UNGS

Comparando las conductas de las empresas entre sectores, se observa que las
gue pertenecen a la rama servicios presentan menores problemas vinculados a la
capacitacion respecto de las firmas industriales. Finalmente, el peso de la restriccion
endogena para efectuar actividades de capacitacion aumenta al considerar las firmas con
mayor grado de aislamiento relativo, menor uso de instrumentos de politica publica,
menor nivel de insercidn externa y peor planificacion financiera'%/.

? La probabilidad de aceptar la hipétesis nula de ausencia de asociacién entre ambos indicadores es de sélo
0,01%.

0 1a probabilidad de aceptar la hipotesis nula para estas variables es del 0,01%, 0,01%, 0,2% y 0,01%,
respectivamente.



En la tabla 7.1 se presenta una sintesis de los resultados sobre el grado de
utilizacion de los servicios de capacitacion y consultoria en los afios 1997 y 1998,
diferenciando a las PyMEs que no efectuaron ni capacitacion ni consultoria, las empresas
que soOlo realizaron actividades de capacitacion, las firmas que recurrieron a la
contratacién y utilizacion de ambas actividades y las que sélo efectian consultoria.

Tabla 7.1: Distribucidon de las PyMEs en el embrionario mercado de los
servicios de capacitacion y consultoria

No efectlia consultoria Efectia consultoria
37,3 % de los casos 24.,7% de los casos
v Tamario: 30% mas de $3 v" Tamarfio: 40% mas de $3
millones, 70% menos millones, 60% menos
v" Dinamismo: 64% positivo, 36% |v° Dinamismo: 75% positivo, 25%
, negativo negativo
Efectda v T Aop . 0 v . a0 i , 0
capacitacion Sect_or. 74% industria, 26% Sect_or. 82% industria, 18%
servicios servicios
v" Localizacién: 69% Polo v" Localizacién: 71% Polo
metropolitano, 31% resto de las metropolitano, 29% resto de las
areas areas
29.5% de los casos 8,5% de los casos
v Tamafio: 21% mas de $3 v Tamarfio: 26% mas de $3
millones, 79% menos. millones, 74% menos.
v" Dinamismo: 44% positivo, 56% |v° Dinamismo: 52% positivo, 48%
, negativo negativo
No efectia v . a0 . 0 v . 00s i . 0
capacitacion Sect_or. 83% industria, 17% Sect_or. 79% industria, 21%
servicios servicios
v" Localizacién: 64% Polo v" Localizacién: 50% Polo
metropolitano, 36% resto de las metropolitano, 50% resto de las
areas areas

Fuente: Base de datos del Proyecto FUNDES-UNGS.

El 29,5% de las firmas no efectia capacitacion ni consultoria. Entre ellas se
destacan las de dinamismo negativo (con una participacion significativamente superior a
la del panel) y, en menor medida, hay un predominio de las firmas de tamafio mas
reducido y de las ubicadas fuera del polo metropolitano.

El segundo grupo en importancia, que concentra a las firmas que efectuaron
capacitacion pero no consultoria (37,3%), se caracteriza, en orden de importancia, por




una mayor proporcion relativa de empresas de servicios (con relacion al peso de este
sector en el panel); de dinamismo negativo y de mayor tamario.

Entre las firmas que efectlan consultoria y capacitacion, 24,7% de los casos,
predominan las de mayor tamafio y las mas dindmicas. A su vez, no existen diferencias
sectoriales, ni de localizacion, significativas. Esto se manifiesta en que la participacion de
las firmas de industria, servicios, localizadas en el polo metropolitano y radicadas en el
resto de las provincias, es similar al peso que tienen en el panel''/.

Al ser consultadas las empresas que no efectuaron capacitacion ni consultoria
respecto a las razones por las que no realizaron actividades de consultoria, los factores
exdgenos tienen un peso determinante. En ese sentido, predominan las respuestas “la
consultoria es muy cara” y “la oferta existente es para empresas de mayor tamafio”. Con
relacion a la no utilizacion de servicios de capacitacion, las firmas manifestaron mayores
limitaciones y razones enddgenas. Predominan las respuestas que sefialan que los
servicios son caros (factor exdégeno) y que la empresa no necesita capacitacion (factor

Algunas hipétesis adicionales que surgen del didlogo con empresarios permiten
-empresario no entienden claramente la necesidad de
reconvertirse, tienen dificultades para encarar un proceso de cambio cuyo final no esti
asegurado y ponen gran parte de los problemas en las variables macroeconémicas.
Asimismo, los problemas de corto plazo parecerian ser los Unicos que el empresario
considera importantes para invertir dinero y tiempo, especialmente en un contexto de
escasez de ambos recursos. A su vez, los nuevos conocimientos y técnicas exceden la
-empresario, plantedndole un desafio y problema de indole
personal que se vincula con la limitacion de su poder y control en la firma. Por ultimo, la
rotacion de personal es alta y, por lo tanto, una parte de los conocimientos se pierde con
la gente si no se materializan en rutinas. La incorporacion de nuevas practicas y rutinas va
entos formales, ya que las rutinas expresan una modalidad
operativa y una cultura empresarial. Estas empresas estan, practicamente, fuera del
mercado de servicios ya que en gran medida no se consideran demandantes. Como
puede resultar obvio, estas empresas PyMEs tienen un bajo nivel de informacién sobre
los servicios ofertados.

Un segundo grupo de firmas estd compuesto por las PyMEs que efectuaron
actividades de capacitacion pero no demandaron consultoria. La decision de efectuar so6lo
actividades de capacitacion podria asociarse a que éstas tienen un menor grado de
complejidad que las de consultoria, son menos costosas, tienen una menor duracién y
generan compromisos empresariales de mucha menor envergadura. Al ser consultadas
por los motivos que les impiden efectuar consultorias, estas firmas plantean que las
razones exodgenas son mas significativas que las endogenas, siendo el elevado precio de
la consultoria y la falta de adecuacion de la oferta a las caracteristicas de estas empresas

evantes. Sin embargo, también podria pensarse que por detrds de
estas razones exogenas subyacen elementos enddgenos, tales como la falta de recursos
humanos de contraparte, la dificultad para identificar y precisar sus necesidades de
consultoria, las limitaciones para poder evaluar tanto el output de los servicios como la
razén costo-beneficio asociada, aspectos que, en conjunto, también limitan el acceso al
mercado de estos servicios.

En otras palabras, el coeficiente de especializacién correspondiente a esos cortes es cercano a uno.
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7.4. Conclusiones

En un contexto de negocios donde las firmas sefialan enfrentar problemas y
restricciones exdgenas para su desarrollo, las limitaciones para acceder al mercado de
servicios de capacitacion y consultoria no son percibidas como un problema grave.
Resulta obvio, a partir de los resultados de este estudio, que la estrategia de politica
industrial debe dar respuesta y atencién a la resolucion de los problemas més generales
del contexto de negocios, ademas de la expansion y consolidaciéon del mercado de
servicios. Los servicios -y el desarrollo del mercado de los servicios técnicos de soporte-
constituyen un complemento indispensable de una politica mas amplia de fortalecimiento
del escenario de negocios que reduzca las restricciones exdégenas que enfrentan las
empresas debido a fallas en el funcionamiento de los mercados, brechas y tratamiento
desiguales entre firmas de diferente tamafio, marcos regulatorios, trabas administrativas,
incertidumbre juridica, ausencia de una estrategia industrial percibible, ineficiencias de
infraestructura, etc.

Los datos del panel permiten pensar que en el desarrollo de sus competencias
endogenas y activos intangibles, las firmas transitan un sendero - con marchas y
contramarchas- que va desde un extremo negativo, donde los agentes no efectian
ninguna actividad de capacitacion, consultoria y asesoramiento externo hasta el extremo
positivo, que incluye a las firmas para las que estos servicios forman parte de sus
practicas habituales y estdn insertos en sus procesos deliberados de aprendizaje y
fortalecimiento competitivo. El recorrido de una posicion a otra no pareceria ser
automético, simple o lineal, producto de una racionalidad empresarial plena y
transparente.

Es evidente que muchas firmas se incorporan al mercado de servicios de
asistencia técnica desde la capacitacion, observandose que una proporcién significativa
de firmas no logran ir mas adelante. Uno de los problemas mas corrientes se refiere a que
gran parte de los servicios de capacitacion ponen el énfasis en transmitir conocimientos e
informacion formal sin una adecuacion del esquema pedagogico al estilo de aprendizaje
empresarial. En estos casos, las empresas participan pasivamente del servicio de
capacitacion y tienen enormes dificultades para adaptar e incorporar los nuevos
conocimientos en su gestion. Es frecuente escuchar como critica al servicio de
capacitaciéon que el mismo es muy "tedrico”, no baja a la realidad de las empresas; sin
embargo en muchas ocasiones el problema es centralmente metodoldgico. Las carencias
de competencias técnicas o gerenciales o las debilidades en las capacidades competitivas
de las firmas no son una necesidad que se satisface de manera convencional, donde la
empresa PyME es el receptor pasivo que debe ser "llenado” con una solucion externa.
Las carencias de capacidades son potencialidades (habilidades, atributos, saberes) que
deben crearse, estimularse, desarrollarse, que requieren un proceso de tipo acumulativo
que incluye la selectividad del conocimiento aprendido, la desestructuracién de
conocimiento previos, la maduracién y experimenta
combinacion y enraizamiento de estos nuevos conocimientos con los activos intangibles
disponibles en la firma. El fortalecimiento de las competencias no se resuelve con una
accion, con un evento, con la compra de un saber, es un proceso de aprendizaje de
actividades externas e internas. Muchas de las empresas PyMEs consultadas perciben
cierta frustracion en este proceso, en la medida que los resultados de la capacitacion no

performance de la firma.

El trabajo muestra, también, que si bien los servicios de capacitacion y consultoria
constituyen herramientas fundamentales para el desarrollo de las capacidades
competitivas de las firmas, la conformacion y el dinamismo de ese mercado no son
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automaticos. Existen restricciones tanto desde la demanda como desde la oferta de
servicios para PyMEs. Por una parte, un grupo significativo de potenciales usuarios esta
fuera del mercado por razones principalmente endogenas, ya que no identifican e
individualizan claramente su necesidad y los propésitos y resultados que tendria contratar
servicios externos de asistencia técnica. Este conjunto de firmas PyMEs requiere un
proceso de sensibilizacion y autodiagnostico que les permita comenzar a reconocer sus
propias limitaciones y la necesidad de ampliar sus vinculos externos como modalidad més
eficiente de atencion de sus problemas. Por otro lado, se han detectado dificultades
asociadas a las caracteristicas especificas del servicio, a la tradicion de la oferta que, en
general, funciona bajo la idea de que los saberes demandados por las firmas son
solamente de tipo codificado y su transferencia se puede realizar por modalidades
convencionales. A su vez, dado que las firmas se vinculan con los oferentes a partir de la
sugerencia de un colega, amigo, o asesor —y por tanto existe un plano privado-privado
gue es decisivo- se trata de un mercado imperfecto ya que el que paga no es el que
direcciona la demanda.

Los resultados de la encuesta son muy concluyentes respecto del perfil de los
participantes en el mercado: mayoritariamente se trata de empresas privadas
especializadas en capacitacién o en ciertos servicios de consultoria. La participacion del
sector publico como proveedor directo de servicios es muy baja, a pesar que existen
instituciones nacionales y provinciales dedicadas a generar programas de apoyo a
PyMEs. En este sentido, pareceria que la vision empresaria daria sustento a la propuesta
que el sector publico ocupe una posicion de segundo piso en el area de servicios de
apoyo, estimulando la conformacion creciente del mercado, sensibilizando a las firmas,
creando situaciones que favorecen la utilizacion de servicios, apoyando el mejoramiento
de la oferta y la adecuacion de la misma a las necesidades especificas de las PyMEs,
estableciendo los estandares técnicos Optimos para los servicios, pero no participando del
mercado de forma directa, excepto como proveedor testigo.
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