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Los 5 factores clave para que tu Pyme crezca de manera rentable

Segun datos de Sercotec, en Chile el 40% de las Pymes no logra superar
su tercer ano de vida. Detrds de estas cifras se encuentra un problema
comun: empresas que logran crecer en ventas, pero no consiguen que

ese crecimiento se traduzca en mayor rentabilidad para sus duerios.

El crecimiento empresarial puede conver-
tirse en una “verdadera trampa” cuando el
negocio no esta bien estructurado. Los datos
de Sercotec revelan que 4 de cada 10 Pymes
chilenas fracasan antes del tercer afio.

Segiin sefala Mariano Berazaluce, Co-Fun-
dador de Balio Partners, ““si bien las causas son
multiples, un patrén recurrente es el de em-
presatios que logran hacer crecer sus ventas,
pero no consiguen que ese crecimiento llegue
efectivamente a su bolsillo”.

El problema radica en cinco dreas criticas
que la mayorifa de las Pymes no logra estructu-
rar adecuadamente. Es por esto que Berazalu-
ce detalla estos factores, que pueden marcar
una gran diferencia en el negocio de los em-
prendedores.

1. Ausencia de vision integrada entre lo
personal y empresarial: El error mas comin
es separar completamente la vida personal de
los objetivos empresariales. Un empresatio

que no define claramente qué quiere lograr en
su vida personal terminard construyendo un
negocio que lo consume, en lugar de uno que
lo libere.

El primer paso es definir el “anhelo perso-
nal” del empresario: como quiere que sea su
vida en tres afios, cuanto tiempo quiere dedi-
car al negocio, qué ingresos necesita y qué tipo
de participacion desea tener en la operacion
diatia.

2. Procesos comerciales dependientes
de esfuerzos heroicos: El segundo factor
critico es la falta de sistematizaciéon en marke-
ting y ventas. Muchas Pymes venden gracias al
esfuerzo personal del duefio o de uno o dos
vendedores estrella. Cuando esa persona falta,
las ventas se desploman.

La solucién pasa por convertir las ventas
en un proceso sistematico y predecible. Debe
funcionar independientemente de si el duefio
esta presente, si hay mucho o poco trabajo, o
de esfuerzos individuales.

 d

3. Informacion financiera inadecuada

para tomar decisiones: El tercer punto se
relaciona con el control financiero. Esto no
es tener la contabilidad al dia, sino de contar
con informacién oportuna y suficientemente
detallada que permita tomar decisiones estra-
tégicas.

Esto incluye conocer la rentabilidad por li-
nea de negocio, cliente o proyecto, tenet visi-
bilidad del flujo de caja futuro y disponer de
indicadores que anticipen problemas antes de
que se conviertan en crisis.

4. Operaciones que no pueden escalar
sin el duefio: El cuarto factor critico es la de-
pendencia operacional del fundador. Muchas
Pymes funcionan porque el duefio esta invo-
lucrado en cada decisién. El problema es que
esto impide el crecimiento y agota al empre-
sario.

La solucién pasa por documentar proce-
sos clave y crear sistemas que aseguren que se
cumpla la promesa a los clientes sin supervi-
sion directa del duefio. Sila operacién no pue-
de funcionar una semana sin el empresatio, no
es un negocio escalable, es un autoempleo que
no puede escalar.

5. Equipos mal estructurados y poco
auténomos: El quinto factor es la gestion de
personas. El tema no es sélo contratar gente
competente, sino ubicar a la persona correcta
en el asiento correcto.

En su experiencia, es comun encontrar bue-
nos vendedores promovidos a gerentes sin ha-
bilidades de gestion, o personas valiosas ubi-
cadas en roles que no potencian sus fortalezas.
La estructura debe adaptarse a las capacida-
des del equipo, especialmente considerando el
petfil del fundador.

Aca la implementacion es clave: el objetivo
no es solo crecer, sino crecer rentablemente y
de manera sostenible, permitiendo que el em-
presatio tenga una mejor calidad de vida.

Seguin enfatiza Mariano Berazaluce, “el mo-
mento ideal para implementar estos cambios
es cuando la empresa ya tiene tracciéon comer-
cial, pero el duefio siente que estd perdiendo
control. Es mejor prevenir que llegar a una
crisis”.

La mayorfa de estos problemas se pueden
resolver con metodologfa y disciplina, no ne-
cesariamente con mas capital.



