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OPINION

o Columna

n Chile, existe un pro-
Eh]ema que afectaa miles
de pequenas y media-
nas empresas: mientras sus
ventas crecen, los ingresos de
sus duenos se estancan o in-
cluso disminuyen. Fs lo que se
observa como “la trampa del
crecimiento”, un circulo vicio-
sodonde el éxito aparente es-
conde unarealidad financiera
preocupante.

Esta situacion no es anec-
dética. Segtin datos del Servi-
cio de Impuestos Internos, el
98,6% de las empresas del pa-
is son micro, pequefias y me-
dianas empresas, y una pro-
porcion significativa de ellas
experimenta este desajuste

entre crecimiento y rentabili-
dad personal del empresario.

Cuando una empresa cre-
cesin estructuraclara, el valor
generado se distribuye hacia
todos los stakeholders excep-
to el dueno. Los empleados
obtienen mejores sueldos, los
clientes reciben mas servicios,
los proveedores aumentan
sus ventas, el fisco recauda
mas impuestos, pero el em-
presario termina siendo el tl-
timo en la fila de beneficios.
Ademas, cada nuevo cliente
multiplicalacomplejidad ope-
racional de manera exponen-
cial, v el empresario termina
subsidiando el crecimiento
con su tiempo personal y bie-

La trampa del crecimiento

“La cultura empresarial nacional tiende a
valorar la facturacién por sobre la
rentabilidad, el esfuerzo individual por

P

sobre los sistemas, y la intuicién por sobre
los datos”.

nestar. Muchas Veces se con-
funde crecer con progresar,
asumiendo que mas ventas
automdticamente significan
mejor negocio.

La cultura empresarial na-
cional tiende a valorar la fac-
turacion por sobre la rentabi-
lidad, el esfuerzo individual
por sobre los sistemas, y lain-
tuicion por sobre los datos. Es-

to genera empresas que cre-
cen de manera reactiva, res-
pondiendo a oportunidades
del momento sin una estrate-
giaclara.

La solucion no es dejar de
crecer, sino hacerlo mejor. Es-
torequiere un cambio funda-
mental en como los empresa-
rios abordan la expansion de
sus negocios Esto implica tres
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elementos fundamentales.
Primero, las decisiones de
crecimiento deben estar ali-
neadas con objetivos perso-
nales claros del empresario:
qué rol quiere tener, qué in-
gresos busca y cuanto tiempo
quiere trabajar. Segundo,
crear sistemas robustos que
permitan que el negocio fun-
cione sin la presencia cons-
tante del duefio, documen-
tando procesos y desarrollan-
do capacidades en el equipo.
Tercero, tener control granu-
lar sobre los niimeros para sa-
ber exactamente qué activi-
dades generan valor real y
cudles lo destruyen.

En un contexto econdmi-

codonde la productividad na-
cional ha mostrado signos de
estancamiento, resulta critico
que las pymes aprendan a
crecer de manera eficiente.
No solo es relevante para los
empresarios individuales, si-
no para la competitividad del
pais en su conjunto.

El desafio estd en cambiar
lamentalidad: pasar del creci-
miento por crecimiento al cre-
cimiento con proposita. Solo
asi podremos construir un
ecosistema empresarial ver-
daderamente prospero, don-
de el éxito empresarial se tra-
duzca en bienestar real para
quienes asumen el riesgo de

emprender. o3




