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En la Argentina, segiin se desprende de un informe del
Banco Mundial, se requieren 15 tramites que
demorarian casi un mes hasta poder comenzar con
un negocio. El testimonio de emprendedores locales y
los consejos de los especialistas.

Por Aurelia Rego



viene de tapa

Crear una empresa en tiempo y forma

Susana Beatriz Alderico co-
menzo a comercializar alimen-
tos que cocinaba en su casa en
1988. Al poco tiempo, se multi-
plicd la cantidad de clientes, lo
que derivo en la necesidad de un
espacio fisico mas grande. Fue
en 1992 que inicié la gestion pa-
ra la habilitacion municipal del
nuevo establecimiento elabo-
rador en San Martin y obtuvo
en poco tiempo un permiso pro-
visorio por 30 dias para empe-
zar a trabajar. “Las habilitacio-
nes en |IBB y AFIP estaban vi-
gentes desde 1988. A los tres
meses, una vez lograda la habi-
litacion municipal definitiva,
gestionamos el nimero de es-
tablecimiento elaborador (RNE)
en La Plata, tramite obligatorio
para poder producir y comer-
cializar alimentos envasados.
Paralelamente iniciamos el tra-
mite de registro de la marca.
Fue en ese entonces, hacia
1996, que SuSana Vida, nombre
actual de la empresa, se convir-
tié en marca registrada”, cuen-
ta Susana Alderico. “Cabe des-
tacar que la industria alimenti-

cia requiere dos habilitaciones,
una la municipal -que tardo tres
meses- y otra provincial/nacio-
nal como elaborador de produc-
tos alimenticios, que demord
cuatro afos para otorgarnos el
numero definitivo”, agrega.

Como SuSana Vida, humero-
sas empresas textiles, indus-
triales v comerciales, entre
otros rubros, atraviesan toda
una serie de procesos y pasos
burocraticos hasta que co-
mienzan a funcionar con nor-
malidad. Segun un informe ela-
borado por el Banco Mundial,
titulado Doing Business 2010,
la apertura de un nuevo nego-
cio en la Argentina requiere un
proceso de 15 tramites que in-
sumirian unos 27 dias de
tiempo (ver recuadro).

“El tiempo que tome iniciar
un negocio depende del tipo de
emprendimiento pero, en ge-
neral, la habilitacion en la ciu-
dad de Buenos Aires se realiza
de una manera bastante agil,
se gestiona una previa por In-
ternet y, mas tarde, en menos
de un afo. se obtiene la habili-

La Argentina versus el resto del mundo

Un informe elaborado y publicado recientemente por el
Banco Mundial (BM), Daing Business 2010, revela que
para la apertura de un nuevo negocio en palses de
América Latina y El Caribe se necesitan realizar en
promedio 9,5 tramites que llevarian casi 62 dfas,
mientras que en los paises de la OCDE son 5,7 tra-
mites y 13 dias. Este mismo indicador muestra
que en la Argentina se requieren 15 tramites que
insumirian 27 dias de tiempo.
“Esto estaria indicando que, si bien pademas me-
jorar mucho en comparacién con los paises desarro-
=" " llados, nuestra situacidn relativa es bastante masalen-
tadora que en otros paises de América Latina y El Caribe”,
explican Marcelo Romero y Héctor Sosa Inoriza, de la Asocia-
cién Jévenes Industriales. “Esto mismo debemos tener en cuenta pa-
ra allanar el camino de los emprendedores, fundamentalmente los in-
dustriales”, opinan.
Por otro lado, Eduardo Fracchia y Cristian Alonso, del |AE Business Scho-
ol, sostienen que, en general, a la Argentina le va mal en los rankings in-
ternacionales que tratan de cuantificar la facilidad para hacer negocios.
“En 2010, obtuvo la posicién 118 en el ranking del Indice de Facilidad pa-
ra Hacer Negocios del BM, sobre una muestra de 183 paises. Es decir, sejs
. de cada 10 paises estuvieron mejor posicionados que la Argentina. En la
comparacion con Latinoamérica, los resultados son similares. Obtuvo fa
_posicion 23 sobre 32. Mejor que Paraguay, Brasil, Bolivia y Venezuela. Pe-
ro muy lejos de los lideres: Chile, Colombia y México", detallan.
Sin embargo, ambos explican que nuestro patstambiénﬁenefortalms .
relativas en términos de capacidad para hacer cumplir contratos y para |
acceder al crédito. “Iniciar un negocio requiere, en promedio, 15 tramites
que toman 27 dias y representan un costo del 11% (medido en términos
de PBI per capita). En Brasil, cumplir las 16 formalidades exigidas insume
-120 dias y un costo de 6,9%, mientras que en México se puede iniciarun
negocio en 13 dfas tras gestionar 13 tramites, con un costo similar al lo-
cal-(12%)", agregan.
A la hora de evaluar los retos para comenzar un negocio en el pafs, se
cuentan el nimero de pasos a cumplir por parte de los nuevos empresa-
rios, el tiempo promedio que lleva, el capital minimo requerido y el cos-
to.En cuante a este Ultimo punto, el BM los calcula en el 11% del PBI per
cdpita (estimado en u$s 7.201 para la Argentina). En el calculo de este
costo se calculan los honorarios oficiales y de servicios profesionales y
legales requeridos por la ley. En todos los casos, advierte el BM, se exclu-
yen coimas y sobornos. Mientras, el capital minimo calculado es del 2,9%
del ingreso per capita.
En el informe, la Argentina rankea 168 al evaluar el manejo de permisos
de construccion; 101 en contrato de trabajadores (dificultades de losem-.
pleadores al contratar y despedir gente); 115 en el registro de pmpieda-
des y desciende atin mas en su posicidn -se ubica en el puesto 142- al ana-
lizar los impuestos que una compaiifa de tamaiio medio debe pagar o re-
tener al afo, junto con las complicaciones de las medidas administrati-
vas sobre el pago de impuestos. En cuanta al cumplimiento de contratos
comerciales, en cambio, se ubica en el lugar 46 de Ia tabla.

“Pasaron cinco afios hasta obtener el retorno de la
inversién. Nuestra forma de trabajo se basa en
reinvertir todo lo ganado y aumentar la produccion.”

Valeria Rodriguez y Paula Denari, de Denari Rodriguez

tacion definitiva", sostiene
Humberto Giordano, presiden-
te de la Federacién de Comer-
cio e Industria de la Ciudad de
Buenos Aires (Fecoba).

Por su parte, Marcelo Rome-
ro y Héctor Sosa Inoriza, presi-
dente y vocal titular de la Aso-
ciacion Jovenes Industriales,
respectivamente, explican que
el periodo imprescindible para
iniciar un negocio depende de
factores como la localidad

donde se pueda o deba
emplazar el micro em-
prendimiento industrial, las
politicas orientadas a la radi-
cacion de nuevas industrias
para ciertos distritos, la zonifi-
cacién del lugar, la vigencia o
no de habilitaciones transito-
rias que permitan operar hasta
la obtencién de una sancion de-
finitiva. También se debe tener
en cuenta el grado de impacto
socio-ambiental que conlleve
la actividad a desarrollarse.
“En todos los casos, para mi-
cro emprendedores que no

cuentan con la estructura y he-
rramientas legales de grandes
compaiiias, estariamos ha-
blando de un minimo de dos o
tres meses"”, sostienen.

Los comienzos

Los cuatro elementos princi-
pales para iniciar una empresa
son el lugar, la habilitacién, el ca-
pital propio y un adecuado estu-
dio de marketing. Sin embargo,
las distintas pequefias y media-
nas empresas que funcionan en
el pals atraviesan esos pasos en
distintos tiempos y en funcion
del tipo de negocio, del acceso
al capital y del tiempo prefijado
de planificacién.

Para iniciarse en un merca-
do casi monopolizado por
companfias extranjeras, los
fundadores de la compafiia fa-
bricante de memorias Nova-
tech tuvieron que viajar a Es-
tados Unidos para adquirir
destrezas y conocimientos en
los modulos de memorias
RAM. La empresa comenzo a
funcionar en diciem-
bre de 2004 con
maguinas usadas
y el primer mo-
dulo.de memo-
ria de fabrica-
cibn propia
fue lanzado
al mercado
un mes des-
pués. “Tuvi-
mos que em-
pezar desde
cero, con mu-
chas pacien-
cia, desde pedir
el servicio eléctrico
hasta tramitar todas las habi-
litaciones. El permiso proviso-
rio lo obtuvimos rapidamente
debido a que nuestra actividad
tiene impacto ambiental casi
nulo, pero aun después de cin-
co afos seguimos trabajando
con planos y permisos, ya que
en cada inspeccion siempre
existe alglin requerimiento
mas por satisfacer”, explica
Adrian Lamandia, CEO de No-
vatech Solutions.

Blue Duck es una pyme fami-
liar dedicada a la confeccion de



Pasoapaso
Ejemplo de la constitucién de

una sociedad (SRL o SA) en la
.ciudad de Buenos Aires:

tela lnspeeeidn General de Jns-
ticia (IGJ)

Si se efecﬁh la solicitud con
tramite Hrgente. puede demo-
rar dos semanas desde la firma
del contrato social, consideran-
do la demora en la publicacion
de edictos en el Boletin Oficial,
hasta la expedicién del tramite
por parte de la IGJ. Con tramite
normal, el plazo ronda los 30 di-
as (los tiempos pueden dupli-
carse o triplicarse si la IG) rea-
liza observaciones sobre algu-
na clausula).

Segundo paso:
inscripcién ante la AFIP
(solicitud de CUIT)

La primera parte se realiza por
Internet v la segunda, en forma
presencial, cuando el represen-
tante legal (gerente en caso de
SRL o el presidente si se trata de
una SA) acredita ante la agencia
de la AFIP que corresponda, el
domicilio fiseal de la sociedad.
Una vez obtenido el CUIT, se re-
aliza la vinculacién de la clave
fiscal para dar de alta los im-
puestos respectivos (IVA, Ga-
nancias, Empleador). Luego,
podra imprimir la constancia
de inscripci6n que necesitardn
para presentar a sus proveedo-
res. El tiempo depende de la
dedicacién de los interesados,
pero se puede resolver en dos
dias habiles.

Tercer paso:

inscripcién ante la AGIP

(ex Rentas)

Esta etapa también esta desdo-
blada; la primera se realiza por
Internet (a través de un formu-
lario se solicita el nimero de In-
gresos Brutos de |a sociedad) y
luego, de manera presencial, se
entrega ante la AGIP la docu-
‘mentacién que acredita la exis-
tencia de la sociedad y su domi-
cilio. Esta fase puede tramitar-
se en cinco dfas habiles, aproxi-
madamente

Cuarto paso:
solicitud de impresién de com-
probantes (facturas).
Una persona jurfdica que inicia
actividades debe cumplir cier-
" tas condiciones patrimoniales
para obtener facturas tlpo SAT
Asl, los socios que representan
el 33% como minimo, deberén
acreditar: a) un patrimonio per-
sonal (valuado segun la ley de
impuesto de bienes personales)
por encima de $ 305.000, 0 b) la
titularidad de bienes inmuebles
y/o0 automotores por un valor
igual o superior a $ 150.000.
Si no se pueden acreditar éstos,
se deberd optar por solicitar (sin
requisito previo alguno) otro tipo
de comprobantes en su reempla-
zo (tipo “A con CBU" o tipo “M").
El tramite se realiza ante la AFIP
y su resolucion puede tomar dos
dias habiles.
Fuente: Alejandro Pifiero, conta-
dor del Estudio Lembo.

“Optamos por la venta
online como herramienta
de venta moderna,
abierta al publico las 24
horas y muy cémoda
para todos.”

Gustavo Sarmiento,
El Gusanito Kids

calzado infantil para ninos de
cero a 12 afos que ya acredita
tres generaciones dedicadas a
laindustria. "El emprendimien-
to se inicid por idea de mi pa-
dre, quien ya contaba con una
vasta experiencia en el seg-
mento de nifos y eligid la for-

tuvimos que elegir las marcas,
contactarnes con ellas y con-
vencerlas del proyecto, tarea
que no fue facil sin una expe-
riencia previa en el ramo. Lue-
go, elegimos el local, la ubica-
cién y el disefio del mismo.
Queriamos que fuese calido y
que representase una expe-
riencia renovadora para el
cliente, para lo cual contrata-
mos un arquitecto especialista
que cuidara todos estos deta-
lles. Luego, conseguimos la ha-
bilitacion municipal, la electri-
cidad, la publicidad en via pu-
blica, tramites que quedaron
en manos de un gestor exper-
to en tramites. Por ultimo, se-
leccionamos el personal. El
proyecto en total llevé cinco
meses de trabajo”, repasa.
Una buena opcidn para aque-
llos que buscan simplificar los
tramites y habilitaciones de lo-
cales es iniciar un negocio on-
line, como es el caso de El Gu-
sanito Kids, empresa de diseno
y fabricacion de productos in-
fantiles. “El negocio surgio co-
mo un hobby en plena crisis de
2001, para hacer los regalos
para los chicos y para Navidad,
mientras continuabamos con
nuestros trabajos, yo como ar-
quitecto y mi mujer en un ban-
co", cuenta Gustavo Sarmien-
to, duefio de la empresa. Tres
afnos mas tarde, debido al
constante estimulo de fami-
liares y amigos, la pareja co-
menzo a ofrecer los productos

“Después de cinco afos,
seguimos trabajando con
planos y permisos; en
cada inspeccion hay
algln requerimiento mas
por satisfacer.”

Adrian Lamandia, Novatech

ramucho del sector al cual per-
tenezca el emprendimiento y
del tamafio e integracién de la
empresa que se forme. Cabe
mencionar que los micro em-
prendedores abarcan un rango
de posibilidades economicas
bastante amplio, es decir, no
todos disponen de los mismos

Los factores principales al iniciar una empresa son: el lugar, la
habilitacion, el capital propio y un adecuado estudio de
marketing. Las pymes atraviesan esos pasos en funcion del tipo
de negocio, el acceso al capital y el tiempo de planificacion.

ma societaria de Sociedad de
Responsabilidad Limitada
(SRL) para arrancar.con la em-
presa”, cuenta Gonzalo Cruz,
socio de Blue Duck. El empre-
sario también recomienda:
"Para dar inicio a la actividad
elegida, se debe contar como
primera medida con un estatu-
to para luego proceder con las
inscripciones y tramitaciones
requeridas. Antes de obtener
la habilitacién municipal hay
que contar con la Categoriza-
cioén Industrial. En nuestro ca-
so en particular, pasaron cua-
tro.anos hasta obtener la habi-
litacion definitiva”.

Kaslik es una empresa de
outlets premium orientada al
segmento de clientela ABCI,
que nacio en 2007 como un
concepto que todavia no esta-
ba presente en el medio local.
Daniel Helou, socio gerente de
la firma, cuenta cuales fueron
los pasos a seguir para princi-
piar en el mercado: “Primero,

comercialmente. “Lo primero
que tuvimos que hacer fue ins-
cribirnos en AFIP y buscar una
imprenta para imprimir remi-
tos, facturas y recibos. Opta-
maos por la venta online como
herramienta de venta moder-
na, abierta al publico las 24 ho-
ras del dia y muy comoda para
todos en los tiempo que co-
rren”, opina la pareja.

Capital inicial y ROI

Al momento de planificar un
negocio, se debe tener en
cuenta no sélo cuanto tiempo
demandara la seleccién del lo-
cal y la finalizacién de los tra-
mites de habilitacion. También
debe considerarse cudl va a ser
la inversion inicial y como vy
cuando va a producirse el re-
torno de dicho capital.

Segtin Romero e Inoriza, de la
Asociacion de Jévenes Indus-
triales, “la inversion depende-

recursos”, opinan.

Para comenzar el negocio de
productos alimenticios, Susana
Alderico cuenta que la inversion
inicial fue de $16.000 y se obtu-
vo a través de un préstamo de
su hermana, mientras que el re-
torno de inversion de produjo a
los dos afios. “Es igualmente
importante destacar que nunca
se dejo de invertir”, agrega la
fundadora de SuSana Vida.

El caso de Novatech, por ejem-
plo, fue distinto. Mientras que la
inversién inicial fue de socios,
amigos y muy poco crédito de
bancos y proveedores al princi-
pio, con el tiempo obtuvieron ca-
lificacion en los bancos y prove-
edores en el exterior y se fueron
ampliando las lineas de crédito.
Sin embargo, a seis afos de su
fundacion, aln esperan el retor-
no de inversion. De todas mane-
ras, su CEO explica que “la em-
presa esta capita-

lizada por mucho mas valor que
lo aportado ya que, como tam-
bién le ocurre a muchas empre-
sas, la ganancia queda en credi-
tos fiscales y por activos para
mantener el nivel de produccién
por los cambios tecnoldgicos”.
Otras empresas comienzan con
un bajo nivel de inversion, aun-
que el retorno del capital puede
demorarse varios anos.

Denari Rodriguez, por ejem-
plo, es una compaiiia de indu-
mentaria femenina que comen-
z6 a funcionar hace 12 anos, a
partir de una idea que fue conce-
bida por dos estudiantes de la
carrera de Diseio de indumenta-
ria y textil en la UBA. “Comenza-

mos como un juego, haciamos

prendas y se las vendiamos a
nuestras amigas y conocidas,
todo esto con la ayuda de nues-
tras familias. La inversion inicial
fue de $ 1.000, que eran nues-
tros ahorros. Todo lo haciamos
nosotros, con lo cual no tenia-
mos muchos gastos y la produc-
cion era menor. Pasaron cinco
anos hasta obtener el retorno de
la inversion, explican Valeria Ro-
driguez y Paula Denari, sus fun-
dadoras. "Nuestra forma de tra-
bajo se basa ademas en reinver-
tir todo lo ganado, aumentando
al mismo tiempo la producciony
asi ir creciendo. Al hacer las co-
sas de esa manera autofinancia-
mos cada produccion de tempo-
rada”, agregan. Hoy, Denari Ro-
driguez tiene su propio showro-
omdonde se atienden personal-
mente a las clientas y ademas
vende a través de otros locales
endistintas localidades del pais.

Otras compaiiias, como la fa-
bricante de muebles Fontenla,
con ya mas de 60 afnos en el
mercado local, explican que,
como la reinversion para conti-
nuar en desarrollo es constan-
te, es dificil especificar cuando
se produce el retorno del capi-
tal para que un negocio co-
mience a ser rentable. “Con el
crecimiento paulatino que tuvo
la empresa es dificil de especi-
ficarlo. No hay un momento en
particular porque siempre fui-
mos reinvirtiendo. Comenza-
mos con un pequeno taller de
17 personas y fuimos acrecen-
tando el personal y la estructu-
ra a medida que pasaron los
anos. En este tiempo, cambia-
mos tres veces de fabricay las
ultimas dos las hicimos de ce-
ro. La ultima, donde se hizo, en-
tre otras cosas, la restauracion
de todo el mobiliario del Teatro
Colén, la inauguramos hace

nueve anos. Justamente la cla-
ve de nuestro crecimiento es la
reinsercion permanente de la
inversion”, explica el presiden-
te, Roberto Fontenla.
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