n Chile, existe un pro-
Eblema que afecta a mi-
les de pequeiias y me-
dianas empresas: mientras
sus ventas crecen, los ingre-
sos de sus dUEﬁQS se estan-
can oincluso disminuyen. Es
lo que se observa como “la
trampa del crecimiento”, un
circulo vicioso donde el éxito
aparente esconde una reali-
dad financiera preocupante.
Esta situacion no es anec-
doética. Segin datos del Servi-
cio de Impuestos Internos, el
98,6% de las empresas del
pais son micro, pequenas y
medianas empresas, y una
proporcion significativa de
ellas experimenta este desa-
juste entre crecimientoy ren-
tabilidad personal del empre-
sario.

ce sin estructura clara, el va-
lor generado se distribuye
hacia todos los stakeholders
excepto el duefio. Los em-
pleados obtienen mejores
sueldos, los clientes reciben
mas servicios, los proveedo-
res aumentan sus ventas, el
fisco recauda mis impuestos,
pero el empresario termina
siendo el altimo en la fila de
beneficios. Ademads, cada
nuevo cliente multiplica la
complejidad operacional de
manera exponencial, y el em-
presario termina subsidian-
do el crecimiento con su
tiempo personal y bienestar.
Muchas veces se confunde
crecer con progresar, asu-
miendo que mas ventas auto-
maticamente significan me-

valorar la facturacion por sobre la
rentabilidad, el esfuerzo individual por
sobre los sistemas, y la intuicién por sobre
los datos. Esto genera empresas que
crecen de manera reactiva, respondiendo
aoportunidades del momento sin una
estrategia clara”.

jor negocio.

La cultura empresarial
nacional tiende a valorar la
facturacién por sobre la ren-
tabilidad, el esfuerzo indivi-
dual por sobre los sistemas, y
la intuicion por sobre los da-

tos. Esto genera empresas
que crecen de manera reacti-
va, respondiendo a oportuni-
dades del momento sin una
estrategia clara.

La solucion no es dejar
de crecer, sino hacerlo me-

fundamental en como los
empresarios abordan la ex-
pansion de sus negocios Esto
implica tres elementos fun-
damentales. Primero, las de-
cisiones de crecimiento de-
ben estar alineadas con obje-
tivos personales claros del
empresario: qué rol quiere
tener, qué ingresos busca y
cuanto tiempo quiere traba-
jar. Segundo, crear sistemas
robustos que permitan que
el negocio funcione sin la
presencia constante del due-
no, documentando procesos
y desarrollando capacidades
en el equipo. Tercero, tener
control granular sobre los
nimeros para saber exacta-
mente qué actividades gene-
ran valor real y cudles lo des-
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En un contexto economi-
co donde la productividad
nacional ha mostrado signos
de estancamiento, resulta
critico que las pymes apren-
dan a crecer de manera efi-
ciente. No solo es relevante
para los empresarios indivi-
duales, sino parala competi-
tividad del pais en su con-
junto.

Eldesafio estd en cambiar
la mentalidad: pasar del cre-
cimiento por crecimiento al
crecimiento con propésito.
Solo asi podremos construir
un ecosistema empresarial
verdaderamente prospero,
donde el éxito empresarial se
traduzca en bienestar real
para quienes asumen el ries-
go de emprender. 3



